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Overview




Microsoft Dynamics 365
Sales

Dynamics 365 Sales ermoglicht Verkaufern, robuste Beziehungen mit Kunden zu entwickeln, an-
hand von Einsichten zu handeln und schneller Abschliisse zu erzielen.

Dynamics 365 Sales unterstiitzt Verkdufer bei folgenden
Aktionen:

«  Starte Beziehungen zu ihren Kunden aufbauen
*  MaBnahmen basierend auf Erkenntnissen ergreifen
*  Verkaufe schneller abschlieBen

Mit Dynamics 365 kdnnen Sie Ihre Datensilos hinter sich
lassen, um echte, messbare Geschéaftswerte zu erzielen. Sie
kénnen mit Dynamics 365 Sales Geschaftswerte erzielen,
indem Sie Datensilos beseitigen und konsistente und voll-
standige Datensatze zu Geschaftsbeziehungen in Dynamics
365, LinkedIn und Office erstellen.

Dank der kiinstlichen Intelligenz (KI) in Dynamics 365 Sales
kénnen Sie eine leistungsstarke und vorab entwickelte Kl
nutzen, um mit konsolidierten Datensatzen zu Geschafts-
beziehungen Vorteile zu erzielen. Sie kdnnen die Kl auch an
Ihre spezifischen Anforderungen anpassen. Die Kl erhdht
Ihre Fahigkeit, produktiv zu suchen und sich zu engagieren.

Es findet Interessenten mit dem hdchsten Potenzial und
Geschéftschancen sowie spezifische MaBnahmen, um Be-
ziehungen voranzutreiben. Dies erfolgt durch die Auto-
matisierung zeitaufwandiger und repetitiver Verwaltungs-
arbeiten, damit lhre Verkaufer mehr Zeit fir ihre eigentliche
Arbeit haben. Zusatzlich unterstiitzen Einsichten in die Leis-
tung Vertriebsleiter dabei, datengesteuerte Coachingmal3-
nahmen und Entscheidungen bereitzustellen.

Dynamics 365 Sales:

+ |hre Konten und Kontakte verfolgen

e lhren Umsatz vom Lead bis zur Bestellung fordern

e Verkaufsmaterialien erstellen

«  Marketinglisten und -kampagnen erstellen

< Serviceanfragen verfolgen, die mit bestimmten Konten
oder Verkaufschancen verkniipft sind

Eine der Konsequenzen des Lebens im digitalen Zeitalter ist,
dass wir mit vielen Informationen umgehen. Infolgedessen
fehlt uns oft die Aufmerksamkeit und wir werden haufig ab-
gelenkt. Verkdufer miissen durch Daten, Prozesse und Tools
navigieren und dabei widersprichliche oder unklare Erwar-
tungen berlcksichtigen.
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Die wichtigsten Uberlegungen zur Bereitstellung einer in-
telligenten Vertriebs- und Marketingldsung sind:

« Schaffen Ihre Systeme es, die Beriihrungspunkte mit
Ihren Kunden attraktiv zu gestalten?

» Glauben sie, dass Sie effektive Tools benotigen, um
zur richtigen Zeit die richtigen Nachrichten an lhre
Kunden zu senden?

e Haben Sie eine 360-Grad-Sicht auf die Aktivitéten
und Erkenntnisse Ihrer Kunden?

Dynamics 365 Sales unterstitzt Sie bei der Modernisierung
der Vertriebsproduktivitat und bei der Bewaltigung der He-
rausforderungen des digitalen Zeitalters. Es ermdglicht Ver-
kaufern, weniger zu arbeiten und produktiver zu sein:

* Nutzen Sie datengesteuerte Technologien, um die Kun-
denbedurfnisse zu verstehen und Verkaufern die Mog-
lichkeit zu geben, enge Beziehungen zu ihren Kunden
aufzubauen, auf Erkenntnissen basierende MaBnahmen
zu ergreifen und Verkaufe schneller abzuschlieBen.

» Behalten Sie lhre Konten und Kontakte im Blick, ver-
walten Sie Ihre Verkaufe vom Lead bis zur Bestellung,
erstellen Sie Verkaufsmaterialien, Marketinglisten und
Kampagnen und verfolgen Sie Serviceanfragen nach,
die mit bestimmten Konten oder Verkaufschancen ver-
knipft sind.

* Unterstltzen Sie Vertriebsleiter dabei, fundierte MaB-
nahmen zu ergreifen und bessere Beziehungen zu Kun-
den aufzubauen.

In der Folge sind die Verkaufer weniger abgelenkt und be-
halten inmitten komplexer Vorgéange das fiir sie Wesentli-
che im Blick und gewinnen an Verkaufsdynamik hinzu.

Mit Dynamics 365 Sales und den in dieser Losung enthalte-
nen Funktionen zur Vertriebsautomatisierung kénnen Ver-
kaufer:

Mit kontextbezogenen Einblicken intelligenter
verkaufen:

Mit der automatisierten Bewertung von Leads und Ver-
kaufschancen kdnnen Verkdufer mehr Zeit mit der Aus-
handlung von Abschliissen verbringen und weniger Zeit
damit, potenzielle Vertriebschancen zu identifizieren.

Wahrend der Kommunikation mit ihren Kunden analysiert
Dynamics 365 Sales Elemente wie E-Mails, um Verkaufern
eine proaktivere Kommunikation in der Zukunft zu ermdog-
lichen. Es bietet Verkdufern automatisch personalisierte Ge-
sprachspunkte und Vorschlage fir bestmogliche Folgeak-
tionen.

Beziehungen mit authentischer und personlicher
Bindungen schaffen:

Sie kdnnen sehen, auf welche Weise verschiedene Informa-
tionen Uber Kunden miteinander in Beziehung stehen und
wie sie gruppiert sind, indem Sie Konten, Produkte und Be-
nutzer in Hierarchiediagrammen anzeigen. AnschlieBend
kénnen Sie eine Kachel in dem Diagramm auswahlen, um
die vollstandigen Details abzurufen und zu den gewtinsch-
ten Informationen zu navigieren.

Mehr Zeit fiir den Verkauf freimachen:

Der digitale Umbau findet heute statt. Uber alle Branchen
hinweg lberdenken Organisationen ihre Geschaftsprozes-
se, und ganze Segmente organisieren sich neu. Sie kdnnen
wichtige Anwendungsszenarien verbessern, indem sie das
Aufzeichnungssystem mit dem LinkedIn-Datengraphen
und LinkedIn-Insights verbinden. Sie kdnnen benutzerde-
finierte Anwendungen erstellen, die von LinkedIn Sales Na-
vigator-Intelligence unterstltzt werden, einem Modul, das
Geschéftsprozesse mit Daten Uber Personen, Organisatio-
nen und Beziehungen anreichert.

Verkdufer erhalten durch personalisierte Empfehlungen
Vorschlage zu den relevantesten Inhalten, die in verschie-
denen Fallen verwendet werden kénnen, je nachdem, wel-
che Aufgaben sie in der Anwendung ausfiihren.

Mit automatisch ausgefiihrten Playbooks fir den gezielten
Vertrieb kann sichergestellt werden, dass Verkaufer die rich-
tigen Aufgaben ausfiihren und potenziellen Kunden genau
die richtigen Informationen geben, je nachdem, welche Art
von Geschaft abgeschlossen wird.

Die Produktivitat lhres Vertriebs steigern:

Profitieren Sie von modernen Anwendungen und vertrau-
ten Tools wie Microsoft Outlook, Excel, SharePoint und
Teams, die nahtlos mit der Dynamics 365 Sales-Anwendung
zusammenarbeiten, um die Zusammenarbeit zwischen Ver-
kaufsteams zu vereinfachen und auf den Fahigkeiten und
Tools aufzubauen, Gber die die Verkaufer bereits verfligen.

Microsoft Dynamics 365 for Sales

Empowering sellers to drive personal engagement with their customers
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Szenario

Tina und Bob sind Vertriebsleiter eines Einzelhandelsunter-
nehmens. lhr Ziel ist es, Beziehungen in Umsatze zu wan-
deln. Was sie am meisten interessiert, ist:

«  Praxisrelevante Erkenntnisse flr spezifische und mess-
bare Verbesserungen generieren

« Engere Beziehungen zwischen Verkdufern und Kaufern
fordern

« lhren Teams ermdglichen, mit einem effizienten Ver-
triebsprozess die Umsatzziele zu erreichen

* |hre Teams zu coachen, um effektiv zu verkaufen und
der Konkurrenz einen Schritt voraus zu sein

e lhre Zeit dort zu verbringen, wo es am wichtigsten ist,
und ihren Teams dabei zu helfen, dasselbe zu tun, in-
dem sie sich auf den Aufbau von Beziehungen zu den
Kunden konzentrieren statt in veraltete CRM-Systemen

Daten einzugeben.

Dynamics 365 Sales schafft Moglichkeiten fiir eine intensi-
vere Kundenbindung. Es hilft Tina und Bob und ihren Ver-
kaufern durch:

* Mit integrierten Moglichkeiten neue Erkenntnisse zu
gewinnen

«  Verkaufern zu ermdglichen, Beziehungen aufzubauen -
durch authentische und personlich gestaltete Kunden-
bindung

*  Produktivitat von Verkaufern und Vertriebsleitern mit
Tools verbessern

*  Mit Kl-gestiitzten Erkenntnissen die Vertriebsleistung
verbessern, um den Umsatz zu steigern, und Innova-
tionen mit einer entwicklungsfahigen Vertriebslosung
vorantreiben

Tina und Bob mochten Folgendes erreichen:

« Lead-Verfolgung optimieren und starken

« Den Prozess fir das Verkaufschancenmanagement op-
timieren

« Ein schnelleres und konsistentes Kundenerlebnis er-
maglichen

Sie mochten auch, dass ihr Vertriebsteam seine Kunden mit
einer 360-Grad-Sicht auf alle Marketing-, Vertriebs- und
Serviceaktivitaten versteht. Dynamics 365 Sales bietet ihren
Teams all diese Funktionen. Darliber hinaus fiihrt es ihre
Verkaufer zum richtigen Zeitpunkt zu bestmoglichen Folge-
aktionen.

Dynamics 365 Sales unterstitzt Tina und Bob mit:

«  Robusten Tools zur Nachverfolgung von Leads

+ Live-Dashboards mit Kontextdaten

« Integration mit Produktivitdtstools plus Prozessfiihrung

« Konsolidierten Kundendaten, die individuelle Erkennt-
nisse liefern

« Empfehlungen basierend auf maschinellem Lernen aus
integrierten intelligenten Komponenten, basierend
durch Profildaten

Mit Dynamics 365 Sales kdnnen Vertriebsorganisationen
Beziehungsdaten und -prozesse durch die Integration von
Dynamics 365 Sales in LinkedIn Sales Navigator vereinheit-

lichen.

Verkdufer erhalten durch Sales Navigator direkt in Dyna-
mics 365 Sales wertvolle Erkenntnisse, die sonst nicht er-
schlossen werden kdénnten.

Die Erkenntnisse unterstiitzen Verkdufer dabei, sich auf die
richtigen Interessenten und Kunden zu konzentrieren, Mit-
glieder von Einkaufskomitees zu finden und sich mit ihnen
in Verbindung zu setzen und Kunden durch relevante Infor-
mationen zu binden. Mit aktuellen, kontextbezogenen Er-
kenntnissen konnen Verkaufer die Einkaufsorganisationen
und ihre Kaufer schnell kennenlernen.

Wenn Organisationen Beziehungsdaten und -prozesse
durch Integration von Dynamics 365 Sales in LinkedIn Sales
Navigator vereinheitlichen, erhalten Verkaufer direkt in Dy-
namics 365 Sales wertvolle zugrunde liegende Erkenntnisse
aus Sales Navigator.

Die Erkenntnisse unterstiitzen Verkdufer dabei, sich auf die
richtigen Interessenten und Kunden zu konzentrieren, Mit-
glieder von Einkaufskomitees zu finden und sich mit ihnen
in Verbindung zu setzen und Kunden durch relevante Infor-
mationen zu binden. Mit aktuellen, kontextbezogenen Er-
kenntnissen konnen Verkaufer die Einkaufsorganisationen
und ihre Kaufer schnell kennenlernen.

Vorteile von Dynamics Sales

Dynamics 365 Sales bietet Mehrwert durch eine Automati-
sierung von Vertriebsprozessen und die Integration in Dy-
namics 365 Marketing, die auf jedem Gerat genutzt werden
kann.

Mit Dynamics 365 Sales kdnnen Verkaufer:

« Angeleiteten Geschaftsprozessen zu folgen, damit Sie
wissen, welche Schritte Sie als Nachstes ausfiihren mdis-
sen, um Geschéfte schneller abzuschlieBen. Sie kdnnen
diese Geschéftsprozesse an die Anforderungen lhrer
Organisation anpassen.

« Kunden und Geschafte von Uberall aus auf jedem Gerat
verwalten

e Durch die Verwendung bekannter Tools die Produktivi-
tat steigern Wir haben Dynamics 365 Sales in Microsoft
365 integriert. Erstellen Sie neue Leads und zeigen Sie
Verkaufsdaten in Dynamics 365 Sales an, wahrend Sie
in Outlook arbeiten.

» Verwenden Sie SharePoint, um Dokumente wie Prasen-
tationen und Notizen im Kontext eines Datensatzes zu
speichern und anzuzeigen. Jeder, der an der Verkaufs-
chance arbeitet, kann die Dokumente anzeigen.

«  Offnen Sie Vertriebsdaten in Excel, nehmen Sie Ande-
rungen vor und speichern Sie die Anderungen in Dy-
namics 365 Sales, ohne zwischen Anwendungen zu
wechseln.

e Erhalten Sie umsetzbare Erkenntnisse und Vorschlage,
die auf Ihrer Arbeitsweise beruhen. Wenn Sie beispiels-
weise die Maoglichkeit haben, eine Verkaufschance
nachste Woche abzuschlieBen, wird der Assistent Sie
daran erinnern, eine Verbindung zu lhrem Kunden her-
zustellen.

» Suchen Sie von einer zentraler Stelle aus nach beliebi-
gen Aktivitdten wie Terminen, Anrufen usw. in Zusam-
menhang mit einem Kunden oder einer Verkaufschan-
ce. Dynamics 365 bietet lhnen den Kontext, den Sie fir
Ihre Arbeit bendtigen.



Mit Dynamics 365 Sales kdnnen Vertriebsleiter:

* Die Leistung ihres Teams verbessern, indem sie Echt-
zeitanalysen auf der Grundlage historischer Daten und
pradiktiver Informationen verwenden

*  Ergebnisse Uberwachen und Feedback und Coaching in
Echtzeit geben

« Detaillierte und optisch optimal aufbereitete Excel-Vor-
lagen und selbst vorgefertigte Vorlagen verwenden,
um schnell Daten zu analysieren, ohne Dynamics 365
Sales zu verlassen

Dynamics 365 Sales bietet sofort einsatzbereite Funktionen,
passend fiir den Vertrieb in Organisationen beliebiger Gro-
Be. Wir haben Dynamics 365 Sales so konzipiert, dass Sie
die Anwendung konfigurieren kénnen, um die spezifischen
oder sich andernden Anforderungen lhrer Organisation
unterstitzen zu kdnnen.

Die folgende Grafik zeigt den geschéftlichen Wert, den die
Automatisierung des Vertriebs bringt.
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Einheitliche Beziehungsdaten

Verkaufsteams konnen die Conversion- und Gewinnra-
ten durch eine Bewertung von Leads und Verkaufschan-
cen durch neueste Bewertungsmodelle verbessern, die die
Wahrscheinlichkeit von Conversions und Kaufen angeben.
Verkaufer erfahren hohere Reaktionsraten durch freundli-
che Vorstellung seitens Kollegen, die bereits aktive Bezie-
hungen zu Interessenten unterhalten, deren Verlauf sich
aus Microsoft 365-Aktivitaten ableiten lasst.

Verkaufer konnen die Bindung verschiedener Kunden auch
anhand von zugrunde liegenden Erkenntnissen fordern, die
auf deren Grundlage von Daten aus Microsoft 365 persona-
lisierte Gesprachspunkte und auf der Grundlage von Daten
aus Dynamics 365 Sales, von LinkedIn und aus Microsoft
365 bestmdgliche Folgeaktionen empfehlen.

Dynamics 365 Sales zeigt Verkaufern auch, wann und wie
Kunden mit ihren E-Mails interagieren. Dadurch kdnnen
Verkaufer proaktiver und reaktionsschneller kommunizie-
ren. Diese Funktion bietet genau das, was Kaufer von Ver-
kaufern erwarten — exzellente Kommunikation.

Mit Dynamics 365 Sales kdnnen Sie den Generierungspro-
zess von Abschlissen schneller und effizienter gestalten,
indem Sie die folgenden Tools zur Zusammenarbeit und

Auftragslieferung nutzen:

Verkaufsplaybooks:

Nutzen Sie wiederholbare, bewahrte Verkaufstechniken und
kontextbezogene Referenzmaterialien, die anhand von De-
tails in einer Verkaufschance definiert sind, beispielsweise
der Abschlusshéhe oder dem geschatzten Abschlussdatum.

Eingebettete Microsoft 365-Tools:

Nutzen Sie eingebettete Tools wie Excel und Word, die
Verkaufer taglich verwenden, um Details zu erstellen, Ge-
schaftsdetails zu analysieren und mit Kunden zu kommu-
nizieren.

Microsoft Teams-Integration:

Binden Sie Kundenfachexperten (SMEs) ein, und arbeiten
Sie mit Kollegen aus verschiedenen Geschéftsbereichen
und Regionen zusammen. Verkdufer kdnnen direkt von
einem Team-Arbeitsbereich aus auf Daten und auf alle Mi-
crosoft Teams-Funktionen zur Zusammenarbeit zugreifen.
Erlangen Sie ein ganzheitliches Verstandnis der Bindung
ihrer Kunden und verwalten Sie das Marketing an jedem
Berthrungspunkt — in sozialen Netzwerken, iber Mobilge-
rate, mit Chatbots, im Internet oder in Katalogen.



Mobile Teams-App:
Ermdglicht Benutzern, ihre Geschaftsprozesse auf mobilen
Geraten verfligbar zu machen.

Alle Ihre Teamgesprache, Dateien, Besprechungen, Apps,
Dynamics 365 Sales-Datensatze und mehr befinden sich
in einem gemeinsamen Arbeitsbereich und sind auf Ihrem
mobilen Gerat Gberall und auch unterwegs verfligbar. Sie
kdnnen sich bei der App anmelden und sofort mit der Aus-
fihrung von Geschaftsprozessen beginnen.

Die Benutzer der mobilen App Teams kdnnen Folgendes
tun:

* Arbeiten Sie in Konversationen an einer Reihe von Da-
tensatzen (z. B. aktiven Verkaufschancen) zusammen
und greifen Sie Uber die Dynamics 365-App Teams
auch unterwegs problemlos auf Datenséatze zu.

»  Greifen Sie unterwegs tber Ihr Smartphone oder Tablet
auf Daten aus Vertriebshubs zu.

» Bearbeiten Sie Aufgaben auch unterwegs, suchen Sie
beispielsweise nach Kontakten Ihres Kunden, und infor-
mieren Sie sich, indem Sie Details Gber ihn nachlesen.

Produktkatalog:

Erstellen Sie ein Verkaufsangebot, indem Sie Produkte di-
rekt Gber einen dedizierten Produktkatalog hinzufligen, der
eigenstandig oder in ERP-Anwendungen (Enterprise Re-
source Planning) integriert, wie Dynamics 365 Finance oder
Dynamics 365 Supply Chain Management, genutzt werden
kann. Mit automatischen Preisoptionen kdnnen Preisdetails
automatisch aktualisiert werden.

Kundenspezifische Preisgestaltung und Rabatte:

Flgen Sie die am besten geeignete Preisgestaltung an, je
nach Kunden, verfligbaren Werbeaktionen oder Verkaufs-
szenarien mit mehreren Preislisten.

Produktfamilien:

Erweitern Sie die Funktionalitat des Produktkatalogs mit
einem zentralen Bereich, in dem allgemeine Eigenschaften
wie GroBen- und Farboptionen fir alle Produkte in einer
Familie definiert werden. Sie kdnnen Produkte miteinander
verknipfen, um in géngigen Verkaufsszenarien wie Cross-
Selling, Produktsubstitution oder Upselling besser zu unter-
stutzen.

Power Platform:

Fuhren Sie Geschaftsprozesse aus, und beschleunigen Sie
tagliche Aktivitdten wie Genehmigungsprozesse fir ver-
schiedene Branchenanwendungen mit der Automatisie-
rung von Power Automate. Mit Power Automate kdnnen
Sie Automatisierungselemente direkt in Dynamics 365-For-
mulare einbetten.

SharePoint- und OneDrive-Integration:

Nutzen Sie die Funktionen zur Speicherung von Dokumen-
ten und zur Versionsverwaltung von SharePoint und One-
Drive for Business zur Unterstlitzung der Zusammenarbeit
an Dokumenten. Mit diesen Funktionen kénnen Sie sehen,
wer an Dokumenten arbeitet und diese bearbeitet. Dariiber
hinaus erhalten Sie tiefere Einblicke in die Dokumente, auf
die Kunden zugreifen, wenn Sie die Integration zum Spei-
chern von Anhdngen auf Freigaben verwenden.

Angebotsverwaltung:

Erstellen Sie Angebote direkt anhand der in einer Verkaufs-
chance gespeicherten Details. Sie konnen beim Verkauf
den gesamten Verhandlungsprozess mit einfach durchzu-
fihrenden Angebotsrevisionen und Angebotszustellungen
in vertrauten Formaten wie Word-Dokumenten oder PDFs
verwalten.

Kundenauftrage:

Erstellen Sie Kundenauftrage, wenn der Angebotsprozess
voranschreitet, direkt auf der Grundlage von Angeboten.
Mit der Vertriebsautomatisierung kdnnen Sie zugehorige
Lieferkettenelemente 6ffnen und — ggf. inklusive des an-
gehangten Angebotsdatensatzes — schlieen.

Rechnungen:

Erstellen Sie Rechnungen anhand erfillter Verkaufsauftra-
ge. Dynamics 365 verfolgt den Status der Rechnung nach,
wenn der Debitor sie bezahlt.

Pipelineverwaltung

Der Aufbau einer gesunden Pipeline kann eine der schwie-
rigsten und zeitaufwandigsten Aufgaben sein, die Verkadufer
und Manager erledigen. Vertriebspipelines beeinflussen al-
les von Fertigungsplanen bis hin zu Personalentscheidun-
gen.

Sie kénnen in Dynamics 365 Sales integrierte Funktionen
verwenden, um Vertriebsfunktionen wie das Qualifizieren
von Leads und das Verwalten von Verkaufschancen zu un-
terstiitzen und eine gesunde Vertriebspipeline aufzubauen.
Sie kdnnen die Funktionen so konfigurieren, dass sie die
individuellen und sich andernden Anforderungen lhrer Ver-
triebsorganisation problemlos unterstttzen.

Dynamics 365 Sales bietet Ihnen die Tools und Anleitungen,
die Sie bendtigen, um lhre Fahigkeit zur Umwandlung von
Leads in Verkaufschancen zu maximieren Das Bild zeigt, wie
Dynamics 365 Sales Tom wahrend des gesamten Leadqua-
lifikationsprozess unterstitzt, einschlieBlich der folgenden
Aktionen:

« Erfassen von Informationen zu einem Lead
e Interagieren mit dem Lead
e Qualifizieren des Leads als Verkaufschance

Lassen Sie uns die Dynamics 365 Sales-Tools zur Unter-
stitzung der Leadqualifikation und der Pipelineverwaltung
untersuchen, darunter Folgendes:

Visitenkartenscanner:

Ermaoglicht die Suche und Erstellung von Leads und Kontak-
ten in Dynamics 365 Sales vor Ort. Sie kdnnen ermitteln, ob
es eine frihere Beziehung zu diesem Kunden gibt, und die
weitere Vorgehensweise festlegen.

Geschiftsprozessflows:

Hiermit werden Sie durch jede Phase der Verfahren lhrer
Organisation gefihrt. Sie wissen genau, was in jeder Phase
des Verfahrens erforderlich ist, und sind mit den erforder-
lichen Daten und Tools ausgestattet, um die damit einher-
gehenden Aufgaben auszufihren.



Die folgende Grafik zeigt den Geschéftsprozessflow vom Lead bis zur Verkaufschance.
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Sucht wichtige Informationen zu den aktuellen Aktivitaten
Ihrer Debitoren, z. B. Erinnerungen an bevorstehende Ak-
tivitaten flr einen Vertriebslead oder Benachrichtigungen,
wenn Aktivitdten von Debitoren sich auf ein potenzielles
Geschaft auswirken kénnten.

Zeitskala aufnehmen:

Listet alle zugehoérigen Kommunikationsaktivitaten mit
Ilhren Leads auf. Sie kdnnen die gesamte Kommunikation
an einem Ort Uberprifen, durch Telefonanrufe und E-Mails
Reichweite generieren und direkt Gber den Datensatz des
Leads mit Teammitgliedern interagieren.

Sie kdnnen Dynamics 365 Sales auch zum Verwalten Ihrer
Vertriebspipeline verwenden. Dynamics 365 Sales ermdg-
licht IThnen das schnelle Suchen und Erfassen von Lead-in-
formationen. Geschaftsprozessflows flihren Sie durch jede
Phase des Verkaufsprozesses und unterstiitzen Sie dabei,
vertriebsbezogene Aktivitdten schnell und effizient abzu-
schlieBen.

Mithilfe der integrierten Automatisierungstools und der
Geschéftsprozessfiihrung kdnnen Sie bewadhrte und wie-
derholbare Methoden nutzen, um Leads zu ermitteln, zu
verwalten und zu qualifizieren.

Mit Dynamics 365 Sales konnen Sie die Pipeline-Verwal-
tung Ihrer Organisation ver-bessern, um eine bessere Vor-
hersehbarkeit und bessere Umsatzprognosen zu erhalten.
Durch die Kombination von Schliisselkomponenten, wie z.
B. von Geschaftsprozessfliissen und dem Assistenten, und
der bewahrten Verkaufsmethodik einer Organisation kdn-
nen Sie ungeeignete Leads schnell disqualifizieren. AuBer-
dem konnen Sie geeignete Leads leicht in Verkaufschancen
umwandeln und die Vertriebspipeline der Verkaufer damit
auffillen.

Mit Dynamics 365 Sales kdnnen Vertriebsleiter auBerdem
Messdaten anhand von Dash-boards und integrierten an-
passbaren Diagrammen und Ansichten Gberprifen.

tung einer Einzelperson oder eines Teams in der gesamten
Organisation.

Sobald Sie Verkaufschancen identifiziert und lhre Vertriebs-
pipeline gefiillt haben, missen Sie diese in Umsatze um-
wandeln.

Kaufvertrage

Mit Dynamics 365 Sales kdnnen Sie auf einfache Weise An-
gebote erstellen und an Kunden senden und diese Ange-
bote in Verkaufsauftrage und Rechnungen umwandeln. Sie
kdnnen die Kaufvertrdge erstellen, anbieten und senden,
die am besten zu Ihren Kunden passen.

Sie kdnnen Dynamics 365 Sales in ERP-Anwendungen inte-
grieren, darunter z. B.:

+  Dynamics 365 Finance
«  Dynamics 365 Supply Chain Management
«  Dynamics 365 Business Central

Dank dieser Integration kdonnen Sie die Vertriebsverwal-
tungstools in Dynamics 365 Sales nutzen, um den Verkaufs-
prozess zu verwalten, einschlieBlich:

« ldentifizierung der zu verkaufenden Artikel
«  Definition der Details
« Verwaltung des Verhandlungsprozesses

Mit Dynamics 365 Sales konnen Sie Kaufvertrage erstellen
und an lhre Kunden senden.

Sie erstellen Verkaufsangebote, indem Sie den integrierten
Produktkatalog nutzen und sich an die richtigen Fachexper-
ten wenden. Sie kdnnen auch integrierte Tools fiir die Zu-
sammenarbeit verwenden, z. B. Microsoft Teams.



Die Erstellung eines Vertrags ist dank Dynamics 365, seinen
automatisierten Prozessen und seinen Funktionen fir die
Zusammenarbeit in Echtzeit ganz einfach.

Indem Sie die Funktionen von Dynamics 365 Sales verwen-
den, wie den Produktkatalog und Funktionen fiir Angebote,
Bestellungen und Rechnungen, kdnnen Sie das Erstellen,
Verwalten und AbschlieBen von Kundenauftragen einfach
und wiederholbar gestalten. Dynamics 365 Sales ermittelt
die Produkte und Services, die den Anforderungen lhrer
Kunden am besten entsprechen, und fiigt sie auf Verkaufs-
chancenebene hinzu. Sie konnen diese Produkte und Ser-
vices wahrend des gesamten Lebenszyklus des Geschafts
verwenden, andern oder entfernen.

Durch die Nutzung von Tools flr die Zusammenarbeit
konnen Sie einen gemeinsamen Arbeitsbereich erstellen,
in dem interne Ressourcen, Partner und Kunden gemein-
sam die jeweils beste Losung fir den Kunden entwickeln
koénnen. Sobald Sie das beste Playbook identifiziert haben,
koénnen Sie ganz einfach bewahrte Verkaufsstrategien an-
wenden, um die Wahrscheinlichkeit zu erhéhen, zu einem
Geschéftsabschluss zu kommen. Mit den Vertragsverwal-
tungsfunktionen von Dynamics 365 koénnen Sie die Pro-
duktivitat des Vertriebs steigern und die Vertriebsleistung
insgesamt erhohen.

Dynamics 365 ~

Playbook fiir den Vertrieb

Playbooks in der Vertriebshub-App sind eine hervorragen-
de Moglichkeit, wiederholbare Prozesse zu automatisieren
und auf externe Ereignisse zu reagieren. Mit Playbooks
kann die Automatisierung eine Strategie (,Play”) mit einer
Reihe von Aufgaben und Aktivitaten ausldsen, die flr eine
bestimmte Situation erforderlich sind.

Vertriebsmanager oder Benutzer mit einer Playbook-Ad-
ministratorrolle kdnnen Playbook-Vorlagen fir hdufige Ge-
schaftsszenarien erstellen. Die Vorlagen verwenden Play-
book-Kategorien, um das jeweilige Ereignis oder Szenario
zu definieren. Beispielsweise kdnnte es sich bei dem Ereig-
nis darum handeln, dass ein Entscheidungstrager die Or-
ganisation verldsst. Das Playbook definiert die bewahrten
Verfahren der Organisation fir den Um-gang mit einem
solchen Ereignis. Sie konnen die bewahrten Verfahren der
Organisation und der Branche in Form von Playbook-Ak-
tivitdten befolgen.

Der folgende Screenshot zeigt ein Playbook:

= @ | B Speichem &' Speichem und schiieBen = Neu ) Aktualisieren 8 A
71 Home . . - .
o, o Expressed interest in A. Datum X line of printers

© Letzte v Verkaufschance - Opportunity

5 "Gewonnen” schiie...

Als “Verioren” schlieBen ] Verkaufschance neub.. @ Playbook starten n Arbeitsauftrag kony R, Zuweisen

6/5/2017 $10.568,900.00 <

chiussdatum | Voraussichtl, Umsatz

In Bearbeitung ~ MOD Administrator

£ Angeheftet ~ Opportunity Sales Process ¢
Aktiv far 9 Tage Qualifizieren

Meine Arbelt Zusammenfassung  Registerkarte  Produkte  Angebote  Field Service  Dateien  Verkniipft
%  Dashboards

Thema Expressed interest in A, Datum X ... Zeitachse
Bl Aktivitsten .

O [reitskala durchsuchen

Kontakt A AlexWu
Kunden Notiz eingeben...
X Fianer Firma
2 Kontakte Einkaufszeitrshmen Dieses Quartal
Vertrieb Wihrung & us Dollar

Mitbewerber:A. Datum wurde zu

¥ Leads

Budgetbetrag $500,000.00

| @ Verkaufschancen

Entwickeln

utomatische Nachricht am Expressed interest in A. Datum X line of printers
ber:Consolidated Messenger wurde zu "Verkaufschance” vor

MR achianoe™ v

Vorschlagen (3 Tge.) SehlieBen

? Suchen

o

+ ¥ Stakeholder

Stakeholder

--- —-- hinzugefigt
671472000 10:38 AM

Stakeholder

3 Automatische Nachricht am Expressed interest in A. Datum X line of printers v

hinzugefigt Seite1
61472020 103

utomatische Nachricht am Expressed interest in A. Datum X line of printers

£ Mitbewerber

Begleitmaterialien
B Angebors
B Auftrage
[ Rechnungen
@ Frodukte

B Vertriebsdokumen

Kaufvorgang Unbekannt

Alex has demonstrated that NWT

is intarastad in nirchasinn the

Beschreibung

Prognosekategorie Pipeline

ber:Carter Electronics wurde zu "Verkaufschance” von hinzugefugt.

xpressed definite interest in the X series. Says that No
18 X series. Says that Northy

xpressed definite int

«dministrator

©
o
(5]
]
@

Aufgabe Gedndert vor,
sde to Northwind Traders.

Vertriebsteam P suchen

E]

Keine Daten verfiigbar

Seite 1
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Vorteile von Microsoft Relationship
Sales Solution (MRSS)

In einer digitalen Verkaufsumgebung ist es fir Sie wich-
tig, Ablenkungen zu reduzieren und lhre Prioritdten stets
im Blick zu behalten. Beziehungen waren schon immer der
Schlissel zu erfolgreichen Abschlissen. In der Vergangen-
heit konzentrierten Sie sich darauf, den Debitor kennenzu-
lernen und authentische personliche Beziehungen zu ent-
wickeln.

Bei Vorhandensein disparater Systeme, in denen Sie nach
den fir die Entwicklung robuster Beziehungen notwendi-
gen Informationen und Einsichten suchen mussten, treten
hier jedoch Probleme auf.

Wenn wichtige Daten zu Beziehungen und Konten in Silos
gespeichert werden — in CRM-Systemen, sozialen Netzwer-
ken wie LinkedIn und Produktivitats und E-Mail-Systemen
— konnen keine relevanten und praxisorientierten Einsich-
ten gewonnen werden, um robuste Kundenbeziehungen
herzustellen und zu pflegen. Sie werden von einer zu gro-
Ben Menge an Informationen und nicht geniigend Einsich-
ten Uberwaltigt.



Sie verstehen die spezifischen Anforderungen Ihrer Debito-
ren und mochten wahrend des gesamten Verkaufsprozes-
ses intensiv mit dem Kaufer interagieren.

Mit der Einfihrung von Technologie konnten Organisatio-
nen ihre Produktivitdt erheblich steigern. Im Streben nach
Produktivitat haben Sie sich jedoch immer mehr von den
Debitoren entfernt. Im Laufe der Zeit gingen Sie dazu Uber,
eher Transaktionen auszufiihren als Beziehungen zu entwi-
ckeln — in einer Zeit, in der Debitoren authentischere und
personlichere Interaktionen erwarten. Da Debitoren stan-
dig mit Mobilgeraten und sozialen Medien verbunden sind,
sind sie heute besser informiert, haben eine gréBere Kon-
trolle und einen starkeren Einfluss. Es ist daher kein Wun-
der, dass Debitoren heute anspruchsvoller sind, hdhere Er-
wartungen haben und mit der Verkaufserfahrung weniger
zufrieden sind.

Mit Dynamics 365 Sales kdnnen Organisationen ihre Daten-
silos hinter sich lassen, um echte, messbare Geschaftswerte
zu erzielen, einschlieBlich:

Daten — Sie konnen Geschéftswerte erzielen, indem sie
Datensilos beseitigen und konsistente und vollstandige
Datensatze zu Geschéaftsbeziehungen in Dynamics 365, Lin-
kedlIn und Office erstellen.

KI — Mit Dynamics 365 kdnnen Sie eine leistungsstarke und
vorab entwickelte KI nutzen, um mit ihren konsistenten
Datensatzen zu Geschaftsbeziehungen Vorteile zu erzielen.
Sie kdnnen die Kl sogar an lhre spezifischen Anforderungen
anpassen.

Erkenntnisse — Der Einsatz von Kl unterstltzt Sie dabei, die
besten moglichen Perspektiven und Chancen zu ermitteln
und sich zu engagieren, da spezifische MaBnahmen zur
Forderung von Geschaftsbeziehungen aufgezeigt werden.
Dynamics 365 Sales kann auch zeitaufwandige, sich wieder-
holende Verwaltungsarbeiten automatisieren, um Zeit zu
sparen. Zusatzlich ermdglichen Einsichten in die Leistung
Managern, proaktive und datengesteuerte CoachingmaB-
nahmen und Entscheidungen bereitzustellen.

Geschiftswert — Verkaufsteams kdnnen die Kundenerwar-
tungen Ubertreffen und den Umsatz auf profitable Weise
steigern. Mit Dynamics 365 erhalten Sie endlich die néti-
gen Einsichten, um messbare Vorteile zu erzielen, z. B. eine
schnellere Angebotserstellung und eine groBere Zahl von
Konversionen — all das bei gleichzeitiger Steigerung der
Verkaufsproduktivitat.

Microsost hat Microsoft Relationship Sales Solution (MRSS)
entwickelt, um Ihnen dabei zu helfen, sich weiter auf in-
telligente MaBnahmen zur Entwicklung des Geschafts zu
konzentrieren. MRSS kombiniert die intuitive Benutzer-
freundlichkeit von Dynamics 365 Sales mit LinkedIn Sales
Navigator. Die Losung enthadlt eine eingebettete Intelli-
gence, um lhnen zum richtigen Zeitpunkt personalisierte
Informationen mit integrierter pradiktiver Leadbewertung
bereitzustellen.

MRSS ermdglicht Ihnen, Licken in der Vertriebspipeline
zu erkennen, die Leads zu identifizieren, die diese Liicken
schlieBen kénnten, und die Beziehungen zu ermitteln, die
etwas Aufmerksamkeit benétigen.

Sie kénnen die Leads finden und priorisieren, die am ein-
fachsten in einen Verkauf umgewandelt werden kdnnen.
Sobald die Anforderungen Teil der Vertriebspipeline sind,
bietet die Relationship Sales-Losung Vorschlage zur Steue-
rung des Verkaufsprozesses.

Dank der eingebetteten Intelligence erhalten Sie Empfeh-
lungen zur richtigen Art der Interaktion, um die Beziehung
weiterentwickeln zu kénnen. Unabhangig davon, ob es
sich um einen Anruf, eine E-Mail oder eine Kontaktaufnah-
me Uber einen vertrauenswirdigen gemeinsamen Kontakt
handelt, erhalten Sie praxisorientierte Einsichten, die lhnen
helfen, Abschlisse zu erzielen.

All dies erfolgt dank der Verbindung zwischen Dynamics
365 und Outlook nahtlos im Hintergrund. Outlook verfligt
Uber eine LinkedIn-Integration. Sie kdnnen LinkedIn-Profi-
le und andere soziale Daten anzeigen, ohne lhren Postein-
gang zu verlassen. Die Integration stellt sicher, dass Sie zur
richtigen Zeit mit den richtigen Personen sprechen.

Mit MRSS konnen Sie Ablenkungen von auBen vermeiden
und sich darauf konzentrieren, Chancen zu ermitteln und zu
verwalten. Sie verbringen mehr Zeit mit dem Aufbau und
der Pflege von Beziehungen.

Dynamics 365 Sales macht es einfacher fiir Sie, langfristi-
ge Beziehungen mit Ihren Debitoren zu entwickeln. Dank
der Einbettung von Kl-Funktionen und der Integration mit
gangigen Verkaufstools besitzen Sie fiir jede Phase des Ver-
kaufsprozesses einen vollstandigen Satz von Tools. Sie kdn-
nen vorhandene Verbindungen nutzen, um sich zu helfen,
schneller Verbindungen mit Interessenten herzustellen und
diese schneller zu qualifizieren. Dartiber hinaus kénnen lhre
Verkdufer die Anforderungen der Debitoren besser verste-
hen und ausgerichtete Vertriebsinhalte entwickeln, um mit
Debitoren zu interagieren.

LinkedIn Sales Navigator und MRSS

Microsoft kombiniert die Tools von Dynamics 365 Sales, Po-
wer BI-Apps und LinkedIn Sales Navigator zu Ilhrem Vorteil
und fur den Verkaufserfolg lhrer Debitoren.

Diese Losung verflgt tiber zahlreiche Funktionen und Még-
lichkeiten, einschlieBlich:

* Anzeige von LinkedIn-Informationen zu vorhandenen
Leads und Konten in Dynamics 365 Uiber das Sales Na-
vigator-Widget

e Zwischen Sales Navigator und Dynamics 365 wird tag-
lich synchronisiert, sodass Leads, Kontakte und Konten,
die in Dynamics 365 vorhanden sind, in Sales Navigator
angezeigt werden.

+  Ubertragung ausgewahlter Sales Navigator-Aktivitaten
zu Dynamics 365 mit nur einer Auswahl

+




Mit LinkedIn Sales Navigator kdnnen Sie LinkedIn-Informa-
tionen zu Leads, Kontakten, Konten und Verkaufschancen
anzeigen. Dank konsistenter Daten zu Beziehungen kénnen
Sie einen Uberblick tiber die Beziehungen erhalten und die
authentischen, personalisierten Interaktionen bereitstellen,
die Debitoren von heute verlangen.

Potenzial des eigenen Netzwerks nutzen

Mit LinkedIn Sales Navigator und Dynamics 365 kénnen Sie
folgende Aktionen ausfihren:

Verkaufschancen identifizieren — Dank der erweiterten
Suchfunktionen in Sales Navigator kdnnen Sie leicht poten-
zielle Interessenten finden und untersuchen, um sie anhand
von Details wie Schlagzeileninformationen, aktuellen Akti-
vitaten und Stellenwechseln besser zu verstehen.

Unterstiitzung von Vorstellungen — Sie kénnen Eisbre-
cher verwenden, um gemeinsame Verbindungen zwischen
Ilhnen und dem Interessenten zu identifizieren. Nutzen Sie
diese Verbindungen, um Vorstellungen zu unterstitzen.

Verbindungen mit Interessenten - Sie erhalten einfachen
Zugriff auf LinkedIn InMail und kdnnen so Debitoren wahr-
scheinlicher erreichen. Auerdem kdénnen Sie mit PointDri-
ve angepasste Verkaufsinhalte erstellen. Sie konnen detail-
lierte Statistiken anzeigen, z. B. zu den Informationen, die
abgerufen werden, zu den Personen, die auf sie zugreifen,
und zur Dauer des Zugriffs.

Datenpriifung — Sie hilft lhnen, die Organisationsstruktur
der ihnen zugewiesenen Leads stets aktuell zu halten. Dy-
namics 365 Sales validiert anhand von Informationen von
LinkedIn die Informationen zu Datensdtzen in Dynamics
365 Sales und ermdglicht Ihnen die Nachverfolgung aus-
stehender Verkaufschancen oder die Nutzung eines Eisbre-
chers, wenn Sie Kontakt mit einem Lead aufnehmen.

Mit beiden LinkedIn Sales Navigator und Dynamics 365
Sales zusammen finden Sie LinkedIn-Details wie Nachrich-
ten, allgemeine Verbindungen und zugehdrige Datensatze
in Dynamics 365-Datensétzen. Uber die Funktion kénnen
Sie Mitgliederprofile direkt flr Leads, Kontakte, Konten
und Verkaufschancen anzeigen. Sie kénnen auch die Be-
ziehungsdaten und Ihre Prozesse vereinheitlichen, um Ver-
trauen aufzubauen und Beziehungen in groBem MaBstab
zu verwalten.

Sie kdnnen mit LinkedIn Sales Navigator benutzerdefinierte
modellgesteuerte Anwendungen erstellen, um Geschéfts-
prozesse mit Daten zu Personen, Organisationen und Be-
ziehungen zu optimieren.

Die LinkedIn Sales Navigator-Integration ermdglicht es
Ihnen, das Kontextprofil und das Unternehmensprofil an-
zuzeigen. Sie kdnnen gemeinsame Kontakte suchen, um
Einfihrungen bei Leads zu verbessern, Interessen nachzu-
verfolgen und Artikel fir Debitoren zu veroffentlichen. Sie
kénnen auch Personen in ihrem Unternehmen Gberpriifen,
die mit lhren Debitoren verbunden sind, und den besten
Weg zu einer freundlichen Vorstellung finden. Informatio-
nen zu verwandten Leads helfen lhnen, die Stakeholder im
Kaufprozess zu identifizieren.

Der folgende Screenshot zeigt die Integration zwischen Dynamics 365 Sales und LinkedIn Sales
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Mittels der Eisbrecherfunktion kénnen Sie haufig verwen-
dete Netzwerke anzeigen. Diese Erkenntnis ermdglicht es
Ihnen, die richtigen Informationen zu haben, um mit Debi-
toren den richtigen Schritt zu tun.

Uber LinkedIn Sales Navigator kénnen Sie auch aktuelle Ak-
tivitaten und freigegebene Artikel anzeigen. Mithilfe dieser
Informationen bleiben Sie Uber die Interessen lhrer Debi-
toren informiert, um die Beziehungen zu ihnen zu verbes-
sern. AuBerdem konnen Sie potenzielle Debitoren bewer-
ten, gemeinsame Verbindungen finden und ihre Aktivitdten
in Dynamics 365 Sales bewerten. Die Integration verbindet
das Datensatzsystem mit Datengrafiken und Einsichten in
LinkedIn.

Sie kénnen lhre Debitoren und deren Bedirfnisse verfol-
gen. Sie kdnnen Benachrichtigungen in Echtzeit erhalten,
wenn Debitoren die Stelle wechseln, sich mit jemandem
in ihrem Netzwerk vernetzen oder in den Nachrichten er-
wahnt werden.

Sie erhalten dariiber hinaus dank eingebetteter Einsichten
zu einem Debitor und dessen Interaktionsdaten aus Linke-
din, Dynamics 365 und Office 365 Empfehlungen fiir die
nachste optimale Aktion zur Entwicklung von Verkaufsbe-
ziehungen.

Dynamics 365 Sales Insight

Die Dynamics 365 Sales Insights-Anwendung umfasst eine
Reihe von Funktionen, die kontinuierlich die umfangreiche
Sammlung von Kundeninteraktionsdaten analysieren, die in
Ihren Dynamics 365 Sales- und Microsoft 365-Datenbanken
gespeichert sind. Die Analyse hilft Ihnen, Ihre Geschéftsbe-
ziehungen besser zu verstehen, lhre Aktivitaten in Bezug
auf friihere Erfolge zu bewerten und den besten Weg nach
vorne auszuwahlen. Sie kdnnen robuste Beziehungen mit
Debitoren entwickeln, datengestltzte Aktionen aus-fiihren
und Verkaufschancen schneller zum Abschluss fiihren.

Dynamics 365 Sales Insights kann die Vertriebsleistung Ih-
rer Organisation durch Echtzeitanalysen auf der Grundlage
historischer Daten und pradiktiver Informationen beschleu-
nigen.

Dank Konversations-Intelligence kénnen Sie anhand Ihrer
Vertriebskontakten feststellen, was funktioniert und was
nicht funktioniert.

Sie transkribiert und analysiert automatisch Emotionen,
Stimmung, Konversationsinhalte und Formulierungsweise
von Debitoren. Dynamics 365 Sales Insights hilft, zu entde-
cken, worauf Debitoren positiv reagieren, damit Verkaufer
erfolgreiche Kontaktstrategien im gesamten Vertriebs-team
replizieren kdnnen.

Dynamics 365 Sales Insights verbessert die Konversions
und Abschlussraten durch die Nutzung von Machine Lear-
ning, um die Leads und Verkaufschancen mit der groBten
Konversions- und Kaufwahrscheinlichkeit zu priorisieren.
Wenn Sie wissen, was lhre Debitoren denken, kénnen Sie
Verfahren zur Minimierung des Aufwands flr Routine-auf-
gaben und zur Optimierung von Interaktionen Gber E-Mail
und Telefon entwickeln.

Durch gezielte Einsichten und wiederholbare Kontaktstrate-
gien kdnnen Organisationen nicht nur die Verkaufsleistung
ihres Vertriebsteams insgesamt steigern, sondern auch die
Markentreue heute und in der Zukunft sicherstellen.

Dynamics 365 Sales Insights nutzt KI, um die Leads und
Verkaufschancen mit der groBten Konversions und Kauf-
wahrscheinlichkeit zu priorisieren und so lhre Gewinnraten
zu erhéhen. Wenn Sie wissen, was lhre Debitoren denken,
kénnen Sie Verfahren zur Minimierung des Aufwands fir
Routineaufgaben und zur Optimierung von Interaktionen
Uber E-Mail und Telefon entwickeln.

Durch gezielte Einsichten und wiederholbare Kontaktstrate-
gien kdnnen Organisationen nicht nur die Verkaufsleistung
ihres Vertriebsteams insgesamt steigern, sondern auch die
Markentreue heute und in der Zukunft sicherstellen.

Mit Dynamics 365 Sales Insights konnen Sie KI wahrend
des gesamten Verkaufslebens-zyklus nutzen, um lhnen
kontextbasierte Einsichten in die aktuelle Situation bereit-
zu-stellen. Das folgende Bild enthalt ein Beispiel fir einen
Verkaufslebenszyklus. In jeder Phase kdnnen Sie relevante
Dynamics 365 Sales Insights-Komponenten verwenden, um
Ihrem Vertriebsteam zu helfen.
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Betrachten wir einige der wichtigsten Komponenten, die
zur Verfiigung stehen, einschlieBlich:

Assistent (kostenlos) — Die Assistentenfunktion kombiniert
und analysiert die Informationen, die ihm aus Dynamics 365
Sales zur Verfigung stehen, und generiert anschlieBend Ak-
tionskarten, die Ihnen auf mobilen Geraten als Einstiegs-
punkte in Dynamics 365 Sales und in Ihren webbasierten
Dashboards als Karussell oder Spalte angezeigt wird.

Automatische Erfassung (kostenlos) — Die automatische
Erfassung analysiert lhre E-Mail-Nachrichten in Microsoft
Exchange, um alle Nachrichten zu finden, die flr Ihre Arbeit
im Verkauf relevant sein konnten. Die Funktion sucht nach
Nachrichten an oder von relevanten E-Mail-Adressen und
prasentiert Vertriebsmitarbeitern die jeweiligen Nachrich-
ten in Dynamics 365.

E-Mail-Nachverfolgung (kostenlos) — Mithilfe der E-Mail-
Nachverfolgung kénnen Sie effektivere E-Mail-Nachrichten
erstellen — und ermitteln, wie Ihre Kontakte mit diesen in-
teragieren. Behalten Sie den Uberblick tiber Ihre E-Mail und
konnen die Interessenten oder Debitoren priorisieren, die
am starksten interessiert sind.

Assistent mit Studio (alle Funktionen) - Der Assistent
mit Studiofunktion verfligt tiber die Funktion des Assisten-
ten und zuséatzliche erweiterte Funktionen, mit denen Sie
benutzerdefinierte Erkenntniskarten erstellen und anzeigen
koénnen. Sie verwenden Studio, um die benutzerdefinierten
Erkenntniskarten Gber Microsoft Flow zu erstellen. Nach der
Erstellung der Karten kénnen Sie die Priorisierung konfigu-
rieren und festlegen, wer die Karten Gberprifen kann.

Beziehungsanalyse — Die Funktion ,Beziehungsanalyse”
sammelt Informationen aus Dynamics 365 Sales for Key
Performance Indicators (KPIs) und Aktivitatsverlaufen. Sie
zeigt die Informationen in einer grafischen Darstellung an.

Pradiktive Leadbewertung — Die Funktion ,Pradiktive Le-
adbewertung” hilft Ihnen, sich auf die Umsatzgenerierung
zu konzentrieren, indem sie Leadbewertungen auf der Ba-
sis friherer Verkaufsinitiativen bereitstellt. So kdnnen Sie
hochwertige Verkaufschancen priorisieren.

Hinweisanalyse — Die Funktion ,Hinweisanalyse” Uber-
wacht Hinweise, die Sie in Bezug auf eine kirzlich stattge-
fundene Besprechung oder ein Gesprach mit Ihrem Debi-
toren eingeben. Zudem bietet sie intelligente Vorschlage.

Kernfragen — Die Funktion ,Kernfragen” zeigt Themen an,
um eine Konversation mit lhrem Debitor zu beginnen, z. B.
Sport, Urlaub, Familie und Unterhaltung.

Wer kennt wen — Mit der Funktion ,Wer kennt wen” er-
halten Sie Details aus den E-Mails, Besprechungen und En-
gagements lhrer Kollegen zu potenziellen Leads, mit denen
Sie interagieren werden. Wenn Sie jemanden kennen, der
Sie bei Leads einfiihren kann, kdnnen Sie wahrscheinlicher
einen Termin flr ein Treffen vereinbaren.

Prognosebewertung von Verkaufschancen — Die Funkti-
on ,Prognosebewertung von Verkaufschancen” hilft lhnen,
sich auf die Umsatzgenerierung zu konzentrieren, indem
sie Punktzahlen bereitstellt, damit Sie die Bemihungen um
hochwertige Verkaufschancen priorisieren konnen.

Dynamics 365-Assistent fiir Microsoft Teams — Die Funk-
tion ,Dynamics 365-Assistent flir Microsoft Teams” bietet
Ihnen eine kontextbezogene und zeitnahe Anleitung Uber
den gesamten Verkaufslebenszyklus, sodass Sie mehr Zeit
damit verbringen kénnen, Beziehungen zu Ihren Debitoren
aufzubauen.

Dynamics 365 Sales Insights ermdglicht Ihnen, mehr zu er-
reichen und ihr Vertriebsteam durch attraktive Teamwett-
bewerbe, Onboardings und Coachings zu motivieren. Mit
Dynamics 365 Sales Insights konnen Sie:

- Die Verkaufsleistung steigern.

« lhr Vertriebsteam schneller schulen

- Mit KI-gesteuerten Erkenntnissen effektiver schulen

« Vielbeschaftigten Vertriebsleitern helfen, gefahrdete
Geschaéfte proaktiv zu kennzeichnen

« Einblick in Konversationen erhalten

e Umsetzbares Feedback durch integrierte Coaching-
tools geben

Der folgende Screenshot zeigt die Integration zwischen Dynamics 365 Sales und LinkedIn Sales
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Mit dem Coachingtool Dynamics 365 Sales Insights kdnnen
Sie aufkommende Kundenbediirfnisse ermitteln, um Ihr
Geschéft auszubauen. Es hilft Ihnen, mithilfe von Einsich-
ten, die auf der Basis genannter Marken und Mitbewerber
generiert werden, dem Markt stets einen Schritt voraus zu
sein. Sie kdnnen mit nattrlichsprachigen Fragen in Echtzeit
Antworten auf der Basis von Verkaufs und Konversations-
daten erhalten.

Mit Dynamics 365 Sales Insights kdnnen Sie:

* Vertriebsleiter durch Pipelineanalysen, Einsichten in
Abschllsse, Beziehungsanalysen und Konversations-In-
telligence unterstitzen, damit sie die Leistung steigern
kénnen

« Sich entwickelnde Kundenanforderungen von Wettbe-
werbsdynamiken und von Markttrends mittels Kl-ge-
steuerter Einsichten entdecken

«  Gefahrdeter Abschliisse proaktiv identifizieren, Einsich-
ten in Konversationen und Bereitstellung von praxis-
orientiertem Feedback durch integrierte Coachingtools
erhalten

Dynamics 365 Sales mit Sales Insights wird von kiinstlicher
Intelligenz unterstltzt. Die Losung stellt Ihnen die nétigen
Tools bereit, um Abschliisse erzielen und langfristige und
robuste Beziehungen zu lhren Debitoren aufrechterhalten
zu konnen. Sie erhalten die richtigen Informationen zur
richtigen Zeit, z. B. Erinnerungen, Empfehlungen und Vor-
schlage flr den nachsten Schritt.

Sales Insights-Anwendung

Wir haben diese Anwendung entwickelt, damit Sie lhre tag-
liche Arbeit im Auge behalten kénnen. Die Dynamics 365
Sales Insights-Anwendung stellt Kl-gestiitzte Einsichten
Uber lhre Debitoren bereit. Informationen zu Key Perfor-
mance Indicators (KPIs) fiir Pipeline und Abschliisse sowie
intelligente Anrufdaten-KPIs tber Konversations-Intelligen-
ce dienen dazu, diese Einsichten zu erhalten.

Die Dynamics 365 Sales Insights-Funktionen werden mit
Daten und Erkenntnissen von Dynamics 365 und Microsoft
365 kombiniert, helfen lhnen bei der intelligenten Verwal-
tung, beantworten Ihre wichtigsten Geschaftsfragen schnell
und treffen strategische Vertriebsentscheidungen.

Die Dynamics 365 Sales Insights-Anwendung bietet voraus-
schauende Erkenntnisse, mit denen Sie lhr Unternehmen
und lhr Team zum Erfolg fihren kénnen.

Mit Dynamics 365 Sales Insights kdnnen Sie:

» Erfahren Sie mehr Uber neue Trendthemen, Wettbe-
werbstrends und Markennennungen. Dynamics 365
Sales Insights basiert auf den Erkenntnissen, Uber die
Debitoren bei Verkaufsgesprachen sprechen. Die Er-
kenntnisse helfen Ihnen dabei, Verkaufstrainings zu
starten oder neue Verkaufsantrage fir lhre Organisa-
tion zu entwerfen.

+ Uberpriifen Sie spezifische Verhaltensmuster der Top-
verkaufer, und stellen Sie diese bewdhrten Verfahren
und Erkenntnisse dem restlichen Team zur Verfligung.
Sie kénnen dartber hinaus wichtige Abschlisse nach-
verfolgen, die ihre Aufmerksamkeit erfordern, und an-
schlieBend |hrem Vertriebsteam Anleitungen fur die
erfolgreiche Ausflihrung bereitstellen.

« Uberpriifen Sie die KPIs, um den aktuellen Stand des
Geschéfts schnell zu verstehen.

« Finden Sie heraus, welche Teammitglieder Unterstut-
zung bendtigen, indem Sie die Erkenntnisse auf der
Teamibersichtsseite Uberprifen.

« Personalisieren Sie Ihr Coaching fiir Teammitglieder, in-
dem Sie die Kundenstimmungen und den Gesprachs-
stil der Teammitglieder Gberprifen, um den Erfolg zu
maximieren.

«  Fuhren Sie einen Drilldown fir ein einzelnes Teammit-
glied durch, um einen schnellen Uberblick Gber das
jeweilige Teammitglied zu erhalten. Sie kénnen auch
wichtige Einsichten und Stimmungen flr die einzelnen
Konversationen anzeigen, sich eingehender mit einer
bestimmten Konversation befassen, das Transkript der
Konversation Uberprifen und anschlieBend Coaching-
kommentare hinterlassen, um Unterstlitzung bereit-
zustellen. Dies gibt Ihnen eine einfache und effiziente
Maglichkeit, die Coachingschleife zu schlieBen. Damit
kénnen Ihre Teammitglieder die Kommentare von Be-
treuern oder Vertriebsleitern tGberprifen.

« Uberpriifen Sie die Verkaufschance im Kontext, ohne
Anwendungen zu wechseln. Stellen Sie dem System
einfach naturlichsprachige Fragen, z. B. ,Wie ist die
Qualitat unserer Leads?”, um zusatzliche Informationen
zu |hren Verkaufsdaten zu erhalten. AnschlieBend wird
Ihnen eine Visualisierung der Antwort angezeigt. Mit-
hilfe vorgeschlagener Fragen kdénnen Sie Trends aufde-
cken und die Leistung verbessern.

Kundenfeedback mit Dynamics 365
Customer Voice

Organisationen erweitern ihre geschaftlichen Aktivitaten,
indem sie verstehen, wer ihre Debitoren sind, und was die-
sen wichtig ist. Diese Information hilft lhnen, sicherzustel-
len, dass Sie ihren Debitoren relevante Losungen anbieten,
die ihnen echten Mehrwert bieten.

Sie kdnnen Dynamics 365 Customer Voice mit Dynamics
365 Sales nutzen, um die Stimmung lhrer Debitoren und
Produkttrends in Echtzeit zu erfassen. Customer Voice ge-
neriert organisatorische Einblicke aus kontextbezogenen
Daten, die Sie aus Kunden-umfragen mit lhren Debitoren
erhalten haben.

Mit Customer Voice kdnnen Sie malBgeschneiderte marken-
bezogene Umfragen ent-wickeln, die den tbrigen L&sun-
gen und Ressourcen lhrer Organisation entsprechen. Wenn
Sie Umfragen fur verschiedene Kundenanwendungsfalle er-
stellen, schlagt Kl auf der Grundlage des aktuellen Inhalts
der Umfrage Fragen vor.

Diese Funktion kann lhren Zeitaufwand fur die Erstellung
einer Umfrage erheblich reduzieren. Sie kdnnen ausgefeilte
Umfragefunktionen wie mehrsprachige Funktionen, erwei-
terte Verzweigungs und Uberspringlogik oder individuali-
sierte Umfragever-kniipfungen integrieren. Die Funktiona-
litat stellt sicher, dass Sie die relevantesten Informationen
basierend auf den Antworten und Bedurfnissen der Befrag-
ten erfassen.

Sie kénnen Umfragen einfach per E-Mail, QR-Code, Web-
seite oder in Apps eingebettet verteilen.



Mit Customer Voice kdnnen Sie zum richtigen Zeitpunkt
mit den Befragten in Kontakt treten. Sie konnen Umfragen
senden, die auf vordefinierten Ausldsern basieren, z. B. das
Erstellen, Aktualisieren und SchlieBen eines Verkaufsdaten-
satzes.

Sie kdnnen Fragen mithilfe integrierter Daten aus verschie-
denen Customer Relationship Management (CRM)-, Enter-
prise Resource Management (ERP)- oder Human Resources
(HR)-Systemen personalisieren. Sie konnen die Umfrageer-
gebnisse und antworten in Office 365 oder Dynamics 365
berpriifen, um einen umfassenden Uberblick tiber Ihre De-
bitoren zu erhalten.

Dynamics 365 Customer Voice flhrt Projektmanagement-
funktionen ein. Ein Projekt enthalt mehrere Umfragen, die
gemeinsame Metriken und Einstellungen verwenden, um
das Umfragemanagement zu vereinfachen.

« Auf der Registerkarte Start konnen Sie ein Projekt er-
stellen, kirzlich aufgerufene Projekte 6ffnen und Zu-
friedenheitsmetriken anzeigen. Es bietet eine personali-
sierte Erfahrung, mit der Sie Kundenfeedback sammeln
und mit wenigen Klicks schnell und einfach relevante
Einblicke erhalten kdnnen. Es enthalt auch Tipps und
Tricks, die Ihnen den Einstieg erleichtern und mit denen
Sie mehr tiber die Anwendung erfahren.

« Verwenden Sie die Registerkarte Berichte, um Zufrie-
denheitsmetriken und Antworten auf Ihre Umfragen
anzuzeigen.

Mit Customer Voice kdnnen Sie auf einfache Weise leis-
tungsstarke Umfragelésungen erstellen, die lhnen bei Fol-
gendem helfen:

«  Potenzielle Kunden identifizieren

e Bei Lead-Qualifizierung unterstiitzen

« Die Kundenzufriedenheit messen

e Zusatzliche Einblicke darin gewinnen, welche Produkte
und Dienstleistungen Debitoren in der Zukunft von |h-
nen erwarten kdnnten

Customer Voice ist eine leistungsstarke Losung zur Feed-
backverwaltung fiir Unternehmen, mit der Sie problemlos
einfache oder anspruchsvolle Umfragen erstellen kénnen,
um in Echtzeit Einblicke in Ihre Kunden und lhre Organisa-
tion zu erhalten. Das Erstellen und Verteilen zielgerichte-
ter Umfragen auf der Grundlage von Echtzeiterkenntnissen
fordert ein tieferes Verstandnis Ihrer Kunden. Wer sind sie?
Was ist ihnen wichtig? Welche Losungen sollten Sie ihnen
anbieten?

Mit Customer Voice kénnen Sie die von lhren Debitoren
erfassten Daten verwenden, um Verkaufschancen zu gene-
rieren und lhre Angebote besser auf lhre Debitoren abzu-
stimmen. Auf diese Weise konnen Sie und lhre Organisation
sich auf das konzentrieren, was lhren Debitoren den groB-
ten Wert bietet und ihnen am wichtigsten ist.
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