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6 Strategien fir
prazise Absatz- und
Umsatzprognosen

Wie Sie eine zuverlassige Vertriebs- und
Umsatzprognose erstellen, auf die sich
lhre Stakeholder verlassen kénnen.
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Prognosen souveran aufstellen

Fur viele ist es wieder soweit ... Die Prognosen fur das néchste Quartal mussen aufgestellt werden. Fur
ambitionierte Vertriebs- und Umsatzmanager ist das keine triviale Aufgabe.

»Sie haben ihre Ziele nicht erreicht? Hey, kein Problem, im ndchsten Quartal schaffen Sie das“ — so hat noch nie
ein CEO oder Vorstandsmitglied reagiert!

Fur die Glaubwirdigkeit eines Vertriebsleiters ist die Erflllung der aufgestellten Ziele das A und O. Aber fur
Vertriebsleiter, die ihre Quote regelmalkig erfillen, ist diese Leistung kein leichtes Unterfangen. Denn am Ende
des Quartals immer plus/minus 5 % zu erreichen, ist ein ziemlicher Kraftakt und besonders am Ende muss man
nochmal ordentlich Gas geben.

Dabei muss der Prozess eigentlich gar nicht so mihsam sein. Wenn Sie den Daten in der Pipeline trauen kdnnen
und sicher sind, dass sie sich mit qualifizierten Leads und Opportunities flllt, die Ihrem idealen Kundenprofil
entsprechen, kénnen Sie sich darauf verlassen, dass Sie lhre Zielvorgaben erreichen werden.

Bevor wir Ihnen erldutern, was Sie fUr eine zuverldssige Prognose bendtigen, lassen Sie uns kurz der Frage
nachgehen, wie die meisten Vertriebs- und Umsatzmanager heute eine Prognose erstellen und verwalten.
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WIE MAN PROGNOSEN ,NICHT“ AUFSTELLT

Wenn Sie wie die meisten Fuhrungskrafte im Vertrieb oder im Vertriebsinnendienst vorgehen, stehen lhnen

nur ein paar statische Berichte aus Inrem CRM sowie eine Tabellenkalkulation zur Verfugung. Sie erfassen

die Opportunities nach Vertriebsmitarbeitern und nach Phasen — und verbringen anschliefkend viel Zeit in
Gesprachen mit Ihnrem Vertriebsteam. Am Ende fragen Sie sie jeden Tag erneut nach dem aktuellen Stand.
Gesprache mit dem Vertriebsteam sind eine tolle Sache — vor allem, wenn es um die Strategie fur
Geschaftsabschlusse geht. Tagliche Gesprache zwischen Manager und Vertriebsmitarbeitern tber den aktuellen
Stand der immer gleichen Deals aber sind eine riesige Zeitverschwendung. Am Ende haben Sie trotzdem keine
wirkliche Transparenz hinsichtlich der Abschlisse. Und es bleibt — neben anderen Prioritaten — sehr wenig Zeit
fur Verkauf, Coaching und die Entwicklung von Strategien.

Wenn Sie die Pipeline flir das Team ausdrucken — zeigt sie das 3- bis 4-fache des Vertriebsziels an. Folgende

Fragen sollten Sie sich stellen:

- Kann ich mich auf dieses 3- bis 4-fache Volumen in der Pipeline verlassen?
«  Wie finde ich heraus, wie gut meine Pipeline wirklich ist?

« Kann ich mich auf meine gewichtete durchschnittliche Zahl verlassen?

- Gibt es einen einfacheren Weg, um Einblick in meine Deals zu bekommen?

«  Wie muss ich meine Prognose gestalten, sodass ich mich darauf verlassen kann?

Zusatzliche Auswirkungen lhres derzeitigen
Vertriebsprognoseprozesses

Weil die derzeitige Prognoseerstellung sehr zeitaufwéandig ist, bleibt Innen kaum noch Zeit fur:

1. Coaching und Weiterbildung des Vertriebsteams

2. Tatsachliche Arbeit an der maximalen Konvertierung in jeder Phase
3. Einarbeitung neuer Vertriebsmitarbeiter

4, Analyse lhrer Generierung von Leads

Und da Sie nicht genug Zeit fur diese vier Aspekte haben, leiden Geschéftsabschlisse und Quotenerfillung.
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WIE SIE ZUVERLASSIGE PROGNOSEN ERSTELLEN
UND VERWALTEN

Automatisierung von Absatz- und Umsatzprognosen

Stellen Sie sich vor, Sie hatten einen fachkundigen Coach, der
Ihren Vertriebsprozess genau kennt und Sie bei einem Deal zum
nachsten logischen Schritt auffordert, wenn der Deal zwar noch
aktiv ist, Sie ihn aber zu vernachlassigen beginnen. Oder wie ware
es, wenn alle Ihre Deals auf magische Weise die entsprechenden
Phasen und Meilensteine erreichen und Ihnen eine prazise
Prognose ermoglichen wirden?

All dies sind Beispiele dafur, was eine Formalisierung lhrer Xactly Prognose-Pipeline Homepage nach Stufe
Vertriebs- und Umsatzprozesse durch Automatisierung bewirken

kann. Automatisierung ist hilfreich, weil sie lhnen viel Zeit spart,

und gleichzeitig organisiert sie Prozesse mit Disziplin und

Stringenz, ohne dass manuelle Eingriffe n6tig sind. Durch die Automatisierung von Prozessen, Arbeitsabldufen
und der Pipeline-Hygiene hat das gesamte Vertriebsteam viel mehr Zeit fur den eigentlichen Verkauf und

wertschopfende Aufgaben. Diese Tatigkeiten sind normalerweise manuell, zeitaufwendig und fehleranfallig.

Der Einsatz kiinstlicher Intelligenz

Automatisierung allein ist jedoch nicht zielfhrend. Nur in
Kombination mit ausgefeilten Kl- und Machine-Learning-
Technologien erschliefst sie verborgene wertvolle Informationen
und Einblicke, die flir eine prazise Absatz- und Umsatzprognose
entscheidend sind — und das in Echtzeit.
el Forecasing Benachieniauaen Zum Beispiel konnen Analysen Sie darauf aufmerksam machen,
ob Sie genug Opportunities in der Pipeline haben, um die
gesteckten Ziele in diesem oder im nachsten Quartal zu erreichen,
und was Sie tun konnen, indem Sie z. B. den durchschnittlichen
Verkaufspreis erhohen oder lhre Leadgenerierung bzw.

Konversionsraten steigern.

Warum Business Intelligence (Bl)-Tools fiir eine effektive
Vertriebsprognose nicht ausreichen

Business-Intelligence-Tools sind grokartig, sofern die Daten gut strukturiert und beherrschbar sind. Die
Verwendung von Bl fur unstrukturierte Daten im CRM ist dagegen fast so problematisch wie die Verwendung

von Tabellenkalkulationen. Bl-Tools fuhren in der Vertriebsabteilung oft zu grofkartig aussehenden, statischen
Diagrammen, die unzuléngliche und ungenaue Daten aus dem CRM abbilden. Diesen Tools fehlt die
Automatisierung einer speziell fur die Vertriebsprognose entwickelten Anwendung, die kinstliche Intelligenz,

die fur die Pipeline-Hygiene notwendig ist sowie zeitgestempelte Deal-Informationen in Echtzeit, um zeitnahe
datengestltzte Entscheidungen zu treffen und die Treffsicherheit der Vertriebs- und Umsatzprognosen zu erhohen.
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6 GRUNDSATZE EINER PRAZISEN
UMSATZPROGNOSE

Wie also nutzen Sie Automatisierung und KI fur lhre Vertriebs- und
Umsatzprognosen?

Die folgenden 6 Strategien verbessern mithilfe von Automatisierung und Kl |hre Vertriebs- und Umsatzprognosen
und bieten zusatzliche Vorteile, um Erfolgsquoten und Quotenerfullung zu steigern.

E

LEGEN SIE REGELN FUR DEN VERTRIEBSPROZESS FEST

Als Erstes muss eine erfolgreiche Vertriebsorganisation den Vertriebsprozess — der von
allen Teammitgliedern zu befolgen ist — klar definieren und effektiv kommunizieren. Legen
Sie Regeln fest, wann Sie Leads und Opportunities voranbringen oder zurickstufen und
wann bzw. warum Sie diese als Verlust verbuchen. Sorgen Sie daflr, dass alle — von den
Vertriebsleitern bis hin zu den Vertriebsmitarbeitern — die Prozessregeln kennen. Indem
Sie sicherstellen, dass alle wissen, wann oder warum ein Deal verschoben werden sollte
und wo er in der Pipeline hingehort, kann jede Vertriebsorganisation fur Ordnung und
Konsistenz sorgen.

SETZEN SIE DEN VERKAUFSPROZESS DURCH

Wenn Vertriebsmitarbeiter und Manager verstehen, wie ein Deal den Funnel durchlauft,
konnen sie feststellen, wo Deals stecken bleiben und wie hoch die Konversionsraten sind.
Dies sind wichtige Informationen, um ein unvoreingenommenes, datengestitztes Coaching
bereitzustellen. Und es reicht nicht aus, nur einen Prozess zu haben, den haben viele
Unternehmen. Aber sehr oft ist dieser nur informell in einem Slide Deck niedergeschrieben
oder auf ein Blatt Papier gedruckt, das an die Birowand gepinnt wurde und nur lose befolgt
wird. Vielmehr ist wichtig, dass die Vertriebsmitarbeiter an den ndchsten Schritt erinnert
werden, der einem optimalen Vertriebsprozess folgt. Und jeder Schritt muss innerhalb eines
vorgegebenen Zeitlimits durchgefiihrt werden, um positive Ergebnisse zu gewahrleisten.

Die Automatisierung dieser Schritte und die
Anwendung von Kl und maschinellem Lernen,

um die Vertriebsmitarbeiter durch jeden

Deal zu fuhren, beseitigt das Réatselraten auf

Seiten der Vertriebsmitarbeiter und erhoht die
Wahrscheinlichkeit eines erfolgreichen Abschlusses.

Wousstest du?

Ein formaler und strukturierter
Prognoseprozess die
Erfolgsquote um “12,6 % erhohen.
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ERZWINGEN SIE PIPELINE-HYGIENE & FORMALISIEREN SIE
DEN PROGNOSEPROZESS

Wenn Sie sicherstellen, dass die

Informationen korrekt und auf dem
neuesten Stand sind und Sie Deals
entfernen, die nicht in die Pipeline
gehoren, verbessern Sie die Vertriebs- und
Umsatzanalyse immens.

Neben einem effektiven Pipeline-

Xactly Forecasting, Dynamischer Health-Score Management ist auch die

Formalisierung des Vertriebs- und

Umsatzprognoseprozesses wichtig.

Laut CSO Insights kann ein formaler

und strukturierter Prognoseprozess die
Erfolgsquote um 12,6 % erhdhen. Die Optimierung des Prognoseprozesses mithilfe einer
speziell entwickelten Kl-gestutzten Prognosesoftware wiederum stellt die Befolgung der
Vertriebsprozesse sicher, erhoht das rechtzeitige Handeln der Vertriebsleitung bei kritischen
Deals, verringert intuitive Vorurteile und steigert die Leistung der Vertriebsmitarbeiter.

VEREINFACHEN SIE DIE AKTUALISIERUNG DES CRM

Vertriebsmitarbeiter mussen ihre Sichtweise zu einzelnen Deals darlegen. Es ist von
entscheidender Bedeutung, nach einem Meeting oder Gesprach mit Prospects und Kunden
sofort im CRM den Status des Deals zu aktualisieren. Manuelle CRM-Updates stellen dabei
jedoch einen unnotigen zusatzlichen Aufwand fur die Vertriebsmitarbeiter dar und halten
sie von wichtigen Vertriebsaktivitaten ab. Kl und Automatisierung hingegen kdnnen mit
intelligenten Datenerfassungstechniken dazu beitragen, dass CRM-Updates muhelos
umgesetzt werden und den Vertriebsmitarbeitern mehr Zeit fir den eigentlichen Verkauf
bleibt.
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ERFASSEN SIE DIE ,,RICHTIGEN* SIGNALE FUR KUNSTLICHE INTELLIGENZ

Kunstliche Intelligenz kann groRartige Erkenntnisse liefern, aber falsche oder fehlende
Signale konnten vorgeschriebene Erkenntnisse fur Entscheidungen verzerren. Eigentlich
ist ein CRM eine hervorragende Quelle fur Deal-Informationen — leider sind die enthaltenen
Informationen jedoch nicht immer auf dem neuesten Stand.

Laut Gartner glauben V53 % der Vertriebsleiter, dass ihre Unternehmen nicht tber die
notwendigen hochwertigen Daten verfigen, um zeitnahe Entscheidungen zu treffen.
Kritische Informationen zu Opportunities befinden sich oft auch auferhalb des CRMs.
Qualitatssignale wie E-Mails von Prospects und Meetings aus den Kalendern der
Vertriebsteams waren niitzlich, um die Qualitdt von Opportunities zu bestimmen. Daher ist
es entscheidend, diese Informationen mit Hilfe der Kl sofort zu erkennen und zu erfassen,
um aussagekraftige und zeitnahe Vertriebseinblicke fur jeden Vertriebsleiter daraus
abzuleiten.

ANALYSIEREN SIE BASIEREND AUF VERTRIEBSMITARBEITER UND ZEITVERLAUF,
WIE DEALS DURCH DEN FUNNEL FLIESSEN

Sobald eine Vertriebsorganisation die oben
genannten Strategien 1 bis 5 verinnerlicht hat,
verfligen Manager und Vertriebsmitarbeiter Uber
ausreichend viele zuverlassige Daten, mit denen
sich echte Erkenntnisse gewinnen lassen.

Durch die konsequente Analyse der Leistung

und die Anpassung des Coachings fur jeden

Vertriebsmitarbeiter anhand von Funnel- Xactly Forecasting Pipeline Flow-Lytics
und -Aktivitatsdaten in Echtzeit kdnnen

Vertriebsorganisationen das gesamte Team dazu

bringen, ihre Vertriebsziele sogar zu Ubertreffen.
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ZUSAMMENFASSUNG

Wenn Sie Automatisierung und Kl auf diese Weise anwenden, konnen Sie lhren Umsatzprognosen
vertrauen und gleichzeitig Ihren Vertriebsteams helfen, die Vertriebsziele in jedem Quartal zu Ubertreffen.
Sie werden sich nicht langer Uber die Qualitat von Deals wundern, die die 3- oder 4-fache Abdeckung
der Pipeline ausmachen. Gesprache, die Prospects oder die Sie selbst mit Vertriebsmitarbeitern

fUhren, finden ihren Weg in das CRM, um bessere Analysen und Entscheidungen zu ermdglichen. Die
Einarbeitungszeit der Vertriebsmitarbeiter wird verkUrzt, was zu einer schnelleren Erreichung der Quote
fihrt. Sie werden zudem mehr Zeit haben, um Ihr Team mithilfe datengestiutzter Analysen besser zu
coachen. Und Sie kbnnen sich — Gott sei Dank — endlich von diesen umstandlichen und fehleranfalligen
Tabellenkalkulationen verabschieden!

Wenn Sie erkunden wollen, wie Ihr Unternehmen die Vorteile einer Vertriebsautomatisierung auf der Basis
von kunstlicher Intelligenz nutzen kann, um mit Xactly Forecasting einen konsistenten Vertriebsprozess
und genauere Vertriebs- und Umsatzprognosen zu erzielen, fordern Sie noch heute eine Demo an.

Wenn Sie erkunden wollen, wie |hr
Unternehmen die Vorteile einer
Vertriebsautomatisierung auf der
Basis von kiinstlicher Intelligenz
nutzen kann, um mit Xactly
Forecasting einen konsistenten
Vertriebsprozess und genauere
Vertriebs- und Umsatzprognosen
zu erzielen, fordern Sie noch heute
eine Demo an.
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