CONVERSATION
INTELLIGENCE

Vertriebsgesprache erfolgreicher machen.




CONVERSATION INTELLIGENCE

VERANKERUNG EINES
STETIGEN VERBESSERUNGS-
PROZESSES IM VERTRIEB

Vertrieb im Jahr 2015 ist nicht Vertrieb im Jahr
2020.

Conversation Intelligence schafft Transpa-
renz Uber das Gesagte und hilft lhnen
dabei, Erfolgsfaktoren innerhalb lhres
Vertriebs zu identifizieren und Best Practi-
ces konsequent anzuwenden. Nicht mehr
und nicht weniger.

Haben Sie sich schon immer gefragt, was
Ihre Top-Performer* anders machen als
andere? Conversation Intelligence liefert
die Antworten. Welcher Pitch funktioniert
eigentlich am besten? Conversation Intel-
ligence liefert die Antworten. Auf Basis
vergangener Gesprache kénnen Sie kon-
tinuierlich lernen, um es in der Zukunft
besser zu machen.

* Aus Grinden der Lesbarkeit wird bei Personenbezeichnungen die ménnliche Form gewahlt,
nichtsdestoweniger beziehen sich die Angaben auf Personen jeden Geschlechts.



CONVERSATION INTELLIGENCE

BESSERE MEETINGRATEN UND
HOHERE ABSCHLUSSQUOTEN
= MEHR ABSCHLUSSE

Steigerung der Conversion Rate
durch qualitativ hochwertigere
Gespréache

Mit Conversation Intelligence gehéren
unzureichende Einwandbehandlung und
schlechtes Messaging der Vergangenheit
an. Denn: Sie lernen mit jedem gefiihrten
Gesprach dazu. Aus lhren Gesprachen
werden auswertbare, strukturierte Daten
erzeugt, die es lhnen erlauben, erfolgsbe-
wéhrte Gesprachstaktiken zu identifizie-
ren. Eine Gespréachsunterstiitzung in
Echtzeit erlaubt die direkte Anwendung
dieser Gespréachstaktiken.

CALL-TO-MEETING

+20%0

DEAL-WIN-RATE

+20%

CALL ACTIVITY

+10%

Was ist der perfekte Gesprachseinstieg?
Welcher Pitch verspricht den gréBten
Erfolg? Wie sollte ich einen bestimmten
Einwand behandeln? Dies sind nur einige
der Fragen, auf die Conversation Intelli-
gence lhnen eine Anwort liefert.

Zudem: Im Gespréach mit potentiellen
Kunden mussen |hre Mitarbeiter in der
Lage sein, sich in die Situation ihres Ge-

sprachspartners hineinzuversetzen, Prob-
lematiken zu verstehen, Fragen zum Pro-
dukt zu beantworten, Einwénde zu
Uberwinden und das Ganze so ganz ne-
benbei auch noch zu dokumentieren. Und
verkaufen missen sie natirlich! Durch
eine klare Gesprachsstruktur und eine
effiziente Dokumentation wird der »mental
load« lhrer Mitarbeiter reduziert und sie
kénnen sich auf das fokussieren, was
wirklich wichtig ist: Zuhéren, auf ihren
Gegenlber eingehen — und verkaufen!

Gesteigerte Informationsquali-
tat fur hohere Abschlussquoten
Wer kennt es nicht? Eine Stunde Ge-
spréach, vier Stichpunkte Dokumentation.
Durch eine automatisierte, strukturierte
Dokumentation erleichtern Sie lhren Mit-
arbeitern nicht nur die Arbeit, sondern
heben sowohl die Qualitat als auch die
Quantitat der Informationen aus einem
Gespréach an.

AUFWAND

weniger

DEAL INSIGHTS

mehr

Der Dokumentationsaufwand jedes ein-
zelnen Mitarbeiters wird reduziert und
Mitschriften und Notizen werden per
Knopfdruck im CRM gespeichert. So
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entstehen aus ihren Gesprachen struktu-
rierte Daten.

Dadurch wird nicht nur eine angemesse-
ne Vorbereitung fir Folgegespréache si-
chergestellt, sondern detaillierte Ge-
sprachsanalysen und nachvollziehbare
Kontakthistorien erméglicht. Gaps fur
einen erfolgreichen Abschluss kénnen so
identifiziert und systematisch geschlos-
sen werden. Die Qualitat der Informatio-
nen aus den Verkaufsgespréchen steigt
somit deutlich und verbessert die Ab-
schlussquoten insbesondere bei langen
Sales Cycles.

Steigerung der Team Perfor-
mance

Wie nachhaltig sind eigentlich analoge
TrainingsmaBnahmen? Einmal gehort,
schon vergessen.

TEAM PERFORMANCE

besser

Conversation Intelligence blndelt das
Know-how aller Mitarbeiter und macht es
einfach zuganglich. Der Effekt? Das ge-
samte Team kann so von den Top-Perfor-
mern lernen und auf ein &hnliches Niveau
gezogen werden. Zudem kénnen neue
Mitarbeiter signifikant schneller eingelernt
und »sales-ready« gemacht werden.
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DIE TECHNOLOGIE HINTER
CONVERSATION INTELLIGENCE

Conversation Intelligence 6ffnet die
»Black Box« Vertrieb. Die strukturierten
Daten aus der Dokumentation erzeugen
eine noch nie da gewesene Transparenz
Uber Erfolgsfaktoren in lhrem Vertrieb.
Das Wissen, das zuvor lediglich im Kopf
des einzelnen Mitarbeiters gespeichert
war, kann nun fir lhr ganzes Team zu-
ganglich gemacht werden.

Zudem werden viele Aktivitaten rund um
Vertriebsgesprache automatisiert. Ge-
sprache werden durch intelligente Leitfa-
den in Echtzeit unterstitzt. Dies gibt Ihren
Vertriebsmitarbeitern Struktur und Orien-
tierung. Die Gesprache werden dokumen-
tiert, analysiert und wichtige Informatio-
nen systematisch erfasst und automatisch
an das verknupfte CRM weitergegeben.
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LERNEN SIE MIT JEDEM

GESPRACH DAZU

GESPRACH

Der Ausgangspunkt ist stets das Gesprach.
Dieses wird durch intelligente Leitfaden
unterstitzt und kann per Telefon oder
Videokonferenz geftihrt werden.

\

ANALYSE

Durch die strukturierte Dokumentation sind
alle Informationen bereits angemessen
gespeichert und bereit fur die Analyse. Das
Herausfiltern von relevanten Insights und
Ergebnissen aus A/B-Tests erfolgt in wenigen
Sekunden.

2

DOKUMENTATION

Die Software ermdglicht eine strukturierte und
effiziente Gesprachsdokumentation wahrend
des Gesprachs.

V

CRM INTEGRATION

Die Software gibt die gewonnenen Daten
automatisch an das verknlUpfte CRM-System
weiter. Dies erspart Mitarbeitern miihsame
Detailarbeit und spart gleichzeitig wertvolle
Zeit im stressigen Vertriebsalltag.
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CONVERSATION INTELLIGEN-
CE HILFT IHRER GESAMTEN
VERTRIEBSORGANISATION

Verkaufer / Vertriebsmitarbeiter

Ihre Vertriebsmitarbeiter sind diejenigen,
die mit der Software arbeiten und sie
aktiv in ihren Arbeitsalltag integrieren. Sie
unterstitzt sie wahrend Vertriebsgespra-
chen und erleichtert die Vorund Nachbe-
reitung. Mithilfe der Technologie kénnen
sich lhre Mitarbeiter vollstandig auf ihre
Verkaufsgesprache konzentrieren und
haben eine klare Struktur, ohne von Ne-
bentatigkeiten wie der Dokumentation
abgelenkt zu werden.

Manager / Vertriebsleiter

Mit den aus den Gesprachen gewonne-
nen Daten, kénnen Sie Verbesserungs-
potentiale systematisch aufdecken.
Gleichzeitig haben Sie durch nachvoll-
ziehbare Kontakthistorien immer einen
Uberblick tber die aktuelle Pipeline,
kénnen Gaps identifizieren und Deals
systematisch zum Abschluss bringen.

Auf Knopfdruck kénnen Sie die Perfor-
mance |lhres Teams nachvollziehen. Da-
durch erhalten Sie eine valide Grundlage,
auf deren Basis Sie |hr Team zielgerichtet
weiterentwickeln kénnen.
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HEBEN SIE IHREN VERTRIEB
AUF EINE GANZ NEUE EBENE

Behalten Sie lhre Pipeline
durch nachvollziehbare
Kontakthistorien im Blick

Treffen Sie datenbasierte
Entscheidungen im Vertrieb

Dokumentieren Sie lhre
Gesprache umfassend und
ohne Zusatzaufwand

73

Identifizieren Sie Best Prac-
tices fir lhre Verkaufsge-
spréache

VerkUlrzen Sie die Onboar-
ding-Zeit von neuen Mit-
arbeitern

Finden Sie das richtige
Messaging fur jede Ziel-
gruppe
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ZWEI UNTERSCHIEDLICHE
ANSATZE

Fokus

Wie?

Ziel

Vorteile

Nachteile

bao

Identifikation und direkte An-
wendung von Best Practices

Intelligente Leitfaden geben
Struktur und Orientierung fir
Gesprache. Es werden konkrete
Hilfestellungen gegeben, wie
man wahrend eines Gespréachs
agieren sollte. Gleichzeitig
werden durch eine effiziente
Dokumentation strukturierte
Daten erzeugt.

Ziel ist es, aus vergangenen
Gespréachen systematisch zu
lernen und das kumulierte Wis-
sen allen Mitarbeitern leicht
zuganglich zu machen und in
die Anwendung zu bringen.

* Sie erhalten strukturierte Dat-
en, aus denen Sie Wissen
ableiten und anwenden kén-
nen

* DSGVO kompatibel

* Um das volle Potenzial
auszuschoépfen, missen lhre
Mitarbeiter die Software aktiv
nutzen

* Geringere Datenmengen

o

Identifikation von Coaching-
und TrainingsmaBnahmen

Die Software lauft wahrend
des Telefonats im Hintergrund
mit und zeichnet das kom-
plette Gesprach auf. Die Daten
werden gesammelt, ohne dass
der Mitarbeiter die Software
aktiv nutzt. Es wird keine konk-
rete Hilfestellung wahrend des
Gespréachs gegeben.

Die gesammelten Daten kénnen
verwendet werden, um Muster
in guten Gespréachen zu identi-
fizieren und Aufnahmen »guter«
Gespréache allen Teammitglie-
dern fir Trainings- und Coach-
ingzwecke zur Verfligung zu
stellen.

* Die Einflihrung ist einfach, da
Vertriebsmitarbeiter wahrend
eines Anrufs nicht aktiv mit
der Software arbeiten

* Es wird eine groBe Menge an
Daten gesammelt

e Unstrukturierte Daten, die
das systematische Lernen er-
schweren

¢ Nicht mit der DSGVO kompati-
bel
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Mit bao 6ffnen Sie die ,Black Box“ Vertriebsgespréach.
Die Losung fuhrt Nutzer in Echtzeit durch die Gespra-
che, erzeugt Daten aus diesen Gesprachen und hilft
Vertriebsorganisationen von diesen Daten kontinuier-
lich zu lernen.

WO SETZT UNSERE TECHNOLOGIE AN?

DIE HA UFIGSTEN e Gesprachsunterstitzung in Echtzeit
PAIN POINTS
* Implementierung eines kontinuierlichen
Transparenz Lernprozesses
Messaging
Dokumentation * |Implizites Wissen von Top-Performer-innen
Onboarding jedem zuganglich machen
Struktur
Einwandbehandlung * Transparenz iiber Erfolgsfaktoren im Ver-
triebsprozess durch nachvollziehbare Kontakt-
historien
WELCHE EFFEKTE SEHEN WIR?
CALL ACTIVITY MEETING RATE ABSCHLUSSQUOTE
+10% +40% +20%

ERSTKLASSIGE VERTRIEBSORGANISATIONEN ENTSCHEIDEN SICH FUR bao.

bao
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