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01 AUSGANGSLAGE DES MITTELSTANDS

Warum viele Vertriebsteams im
Mittelstand unter inrem Potenzial arbeiten

Der deutsche Mittelstand gilt als Riickgrat der Wirtschaft — innova-
tionsfreudig, technisch versiert und kundenorientiert. Dennoch stol3en
viele Vertriebsorganisationen in mittelstandischen Unternehmen mit

Dateninseln & fehlende Transparenz

Obwohl fast 84 % der Unternehmen in Deutschland laut Bitkom Cloud
Monitor bereits Cloud-L6sungen einsetzen, existieren in vielen mittel-
standischen Vertriebsabteilungen nach wie vor fragmentierte Daten-
landschaften. Kundeninformationen liegen verteilt in ERP-Systemen,
Excel-Tabellen oder einzelnen E-Mail-Postfachern. Eine integrierte
Sicht auf die Pipeline — von Lead-Entstehung bis Auftragsabschluss

50 bis 500 Mitarbeitenden zunehmend an strukturelle Grenzen. Die
Herausforderungen sind vielféltig, aber wiederkehrend. Dabei haben
sich 3 wiederkehrende Pain Points ermittelt:

— ist oft nicht gegeben. Eine Studie von IW Koln zeigt: Nur 29 % der
befragten KMU gaben an, ihre Daten effizient nutzen zu konnen. Der
Rest bleibt unter den Mdglichkeiten. Die Folge: Forecasts beruhen auf
Bauchgeflhl statt auf belastbaren Daten. Entscheider haben keinen
Echtzeitliberblick Gber Opportunitaten, Deal-Stati oder Risiken. Dabei
ware genau diese Transparenz der Schlissel.

"Wir haben fiinf Tools, aber keinen klaren Blick auf unsere Sales-Pipeline.”
— Vertriebsleiter, Maschinenbauunternehmen (80 Mitarbeitende).

Unsicherer Forecast
& geringe Abschlussquote

Viele mittelstandische Vertriebsteams stiitzen sich noch auf manu-
elle Forecasts oder statische Excel-Reports. Dynamische Tools zur
Prognose-Qualitat oder zur Bewertung von Deal-Wahrscheinlichkeit
fehlen. So entstehen Unsicherheiten in der Vertriebssteuerung: Wel-
che Opportunities sind wirklich hei®? Wo lohnt sich der Einsatz des
Vertriebsteams? Laut Forrester verbessern moderne CRM-Systeme

Lange Einarbeitungszeiten
& schwankende Performance

Der Fachkraftemangel trifft auch den Vertrieb. Neue Mitarbeiterinnen
einzustellen ist schwer — sie schnell produktiv zu machen, noch schwe-
rer. Ohne zentrale Sales-Wissensdatenbank, dokumentierte Prozesse
und integrierte Coaching-Tools dauert das ,Ramp-Up" neuer Seller oft
6 bis 9 Monate. Laut Studien von Nucleus Research verbringen Verkau-
fer im Durchschnitt Gber 21 % ihrer Zeit mit administrativen Aufgaben,
oft auf der Suche nach Informationen, Angeboten oder dem richtigen

wie Dynamics 365 Sales die Abschlussquote um durchschnittlich 4-7
Prozentpunkte, unter anderem durch Kl-gestiitzte Priorisierung und
automatisiertes Opportunity Scoring. Ohne ein passendes System
werden Ressourcen haufig ineffizient eingesetzt — vielversprechende
Leads geraten aus dem Blick, wahrend unnotig Zeit und Energie in
wenig erfolgversprechende Deals flielen.

Ansprechpartner. Das lahmt nicht nur die Performance neuer Kollegin-
nen, sondern flhrt auch bei erfahrenen Sellern zu Ineffizienzen. Fazit:
Der Mittelstand verfligt Uber exzellente Produkte und erfahrene Ver-
triebsteams — doch mangelhafte Systemunterstiitzung bremst den
Erfolg. Dateninseln, unscharfe Forecasts und ineffiziente Ablaufe kos-
ten wertvolle Zeit und Umsatzpotenziale. Aber: Diese Pain Points sind
|6sbar — mit dem richtigen CRM-System und einem klaren ROI-Fokus.
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02 LOSUNGSANSATZ

Wie Microsoft Dynamics 365 Sales
Vertriebsteams im Mittelstand digitalisiert,
entlastet und skalierbar macht

Die Pain Points im Mittelstandsvertrieb sind klar: mangelnde Trans- moderner B2B-Vertriebsteams entwickelt wurde. Die Plattform ist
parenz, unsichere Forecasts, lange Einarbeitungszeiten. Genau an modular, skalierbar und tief in die Microsoft-Welt eingebunden. lhre
diesen Stellen setzt Microsoft Dynamics 365 Sales an — als cloud- Starken liegen nicht nur in den Funktionen — sondern in der tatsach-
basierte, integrierte CRM-Losung, die speziell fir die Anforderungen lichen Wirkung auf Effizienz, Planbarkeit und Wachstum.

Dynamics 365 Sales ist keine
starre Konzernlosung, sondern
ein praxisnahes CRM fiir den
Mittelstand - transparent,
schnell und einfach.

Transparente Pipeline & Echtzeit-Forecasts

1. Transparente Pipeline & Echtzeit-Forecasts 3. Integrierte Kommunikation & Zusammenarbeit mit Teams
Einheitliche Sicht auf alle Vertriebsaktivitaten in Echtzeit Gemeinsame Datenbasis fir Vertrieb, Innendienst und Service
Kl-basierte Prognosen zur Abschlusswahrscheinlichkeit Automatische CRM-Verkniipfung bei Kunden-Calls
Fundierte Entscheidungsgrundlage fir Vertrieb und Management Relevante Abstimmungen direkt in Teams-Channels

2. Effizienz durch Automatisierung & Copilot 4. Modularer Aufbau & schnelles Go-live im Mittelstand
Automatisierte Erstellung von E-Mails, Notizen und CRM-Eintragen Flexible Einfiihrung mit wenigen Nutzerlizenzen mdglich
K| Unterstiitzung durch Sales Copilot in Outlook, Teams & Dynamics Implementierung in 3—5 Monaten durch Standardprozesse

Spurbare Reduktion des administrativen Aufwands Skalierbar und auf Mittelstandsanforderungen zugeschnitten



03 ROI-METHODIK
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Wirtschaftlichen Nutzen von
Dynamics 365 Sales berechnen
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Investitionsentscheidungen im Mittelstand folgen klaren Prinzipien: Die zugrundeliegende Methodik basiert auf etablierten Standards, vali-
messbarer Nutzen, schnelle Amortisation und Uberschaubare Kom- dierten Benchmarks und realistischen Annahmen. Wir zeigen nach-
plexitat. Genau deshalb ist die ROI-Analyse in diesem Whitepaper nicht folgend, wie der ROI berechnet wird — und welche Annahmen dahinter
nur ein Rechenspiel — sie ist ein praxisnahes Entscheidungswerkzeug. stehen.

Grundlage: Forrester TEI Framework

Unsere ROI-Kalkulation folgt dem Total Economic Impact™ (TEl)
Framework von Forrester, einem anerkannten Standard zur
Wirtschaftlichkeitsbewertung von Technologieinvestitionen. Dieses
Modell umfasst:

Direkte Benefits (z. B. Umsatzsteigerung durch Effizienz)
Kosteneinsparungen (z. B. durch Automatisierung)
Flexibilitatsvorteile (z. B. Skalierbarkeit, Cloud-Vorteile)

Risikoanpassung (z. B. konservative Schatzungen, Szenario-Varianten)

Die Forrester TEI-Studie (2022) ergab flr Dynamics 365 Sales bei
einem mittelgrofRen Unternehmen einen ROI von 215 %, einen Payback-

Zeitraum von nur 7 Monaten und einen Net Present Value (NPV) von
48,34 Mio. USD Uber 3 Jahre.

Modell-Annahmen fur den Mittelstand

Die ROI-Rechnung in diesem Whitepaper wurde nicht einfach tber-  Diese Werte kdnnen individuell angepasst werden — jede Annahme ist
nommen, sondern an realistische Mittelstandsszenarien angepasst.  transparent dokumentiert. Sie basiert auf folgenden Kernannahmen:

Parameter Standardannahme Quelle / Benchmark

Vertriebs-FTE 5-50 typischer Mittelstand (50—500 MA)

@ Opportunities/Monat 10—-100 pro Team Projektbeispiele & CRM-Nutzungspraxis
Deal-Wert (@) 5.000-50.000 € abtis Projektdaten & B2B Benchmark
Effizienzgewinn +15% Forrester, Nucleus, Copilot-Nutzerfeedback
Admin-Reduktion —20 bis =30 % Nucleus Research, Praxisberichte
Lizenzkosten (KMU-typischer Lizenzmix) ca. 84 €/User/Monat Microsoft Preisliste 2025

Implementierungskosten (Standardprojekt) 25.000-75.000 € Partnerpakete, Kundenbeispiele



03 ROI-METHODIK

Quellenlage & Datenbasis

Die ROI-Logik stltzt sich auf folgende Datentypen und deckt damit quantitative Effekte als auch qualitative Erfolgsfaktoren ab (z. B. User Adop-
tion, Time-to-Value):

Primardaten: Forrester TEI, Nucleus Research Reports, Microsoft Copilot Metrics

Sekundardaten: Benchmarks aus der DACH-Region (z. B. Bitkom, IW Kd&In, Fallstudien von Microsoft-Partnern)

Empirie aus Kundenprojekten: abtis-CRM-Projekte im Mittelstand (anonymisierte Zahlen)

Praxisfeedback: Interviews & Erfahrungsberichte mit CRM-Entscheidern aus Industrie & Handel

Verbesserte Forecast,
beschleunigte Abschliisse,
20 % weniger Admin-Aufwand.
Vom Lead bis zum Abschluss
alles in Dynamics 365 Sales.

ROI-Formel auf einen Blick

Die Kerngleichung lautet:
ROI = (Gesamtnutzen - Investitionskosten) + Investitionskosten
Beispiel:

Gesamtnutzen (3 Jahre): 180.000 €
Investition (3 Jahre): 57.000 €
--> ROl = (180.000 - 57.000) / 57.000 = 2,16 --> 216 %

Ergénzend werden folgende Werte berechnet:

NPV (Barwert iiber 3 Jahre)
Amortisationszeit (Break-Even in Monaten)

Kumulierte Mehrumsitze vs. Kostenersparnisse (Stacked Chart)



04 ROI-BERECHNUNG SCHRITT FUR SCHRITT
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So berechnet sich der wirtschaftliche
Nutzen von Dynamics 365 Sales
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Transparenz ist das Fundament jeder Investitionsentscheidung — durch eine exemplarische ROI-Berechnung auf Basis typischer Unter-
besonders im Mittelstand, wo Budgets begrenzt und Wirkung schnell nehmensdaten. Die Berechnung ist nachvollziehbar und individuell
sichtbar sein muss. In diesem Kapitel flihren wir Schritt fir Schritt anpassbar.

Eingabemaske — Deine Vertriebskennzahlen

Kennzahl Beschreibung Beispielwert
Anzahl Vertriebs-FTE Aktive Vertriebsmitarbeiter, deren Arbeit durch CRM unterstutzt wird 10

@ Opportunities/Monat Wie viele neue Vertriebschancen werden durchschnittlich pro Monat generiert? 15

@ Deal-Wert (€) Durchschnittlicher Wert eines erfolgreichen Abschlusses 15.000 €
Aktuelle Conversion Rate Anteil der gewonnenen Opportunities (in %) 20 %
Deckungsbeitrag Gewinnbeitrag aus Mehrumsatz 5%

@ Vertriebskosten/FTE (jghrlich) Personalkosten + Infrastrukturkosten pro Seller 80.000 €

Berechnung der wirtschaftlichen Effekte

Mit Dynamics 365 Sales lassen sich klare wirtschaftliche Vorteile rea- Und was noch wichtiger ist: Die Effekte skalieren mit jedem zusatz-
lisieren — der ROl ist deutlich positiv, der Payback ist schnell erreicht. lichen FTE oder Prozessschritt, der digitalisiert wird.

1. Mehrumsatz durch Effizienzsteigerung (+15 %)

Dynamics 365 Sales steigert die Output-Leistung des Vertriebsteams laut Forrester im Mittel um 15 % durch Prozessautomatisierung, Forecasts
und Al-Unterstlitzung.

Formel: Mehrumsatz = (Anzahl FTE x @ Jahresumsatz/FTE) x 15 %

Beispiel: 10 FTE x 540.000 € Umsatz p.a. x 15 % = 810.000 € Mehrumsatz/Jahr

2. Zeitgewinn durch Automatisierung (20 % weniger Admin-Aufwand)

Laut Nucleus Research sparen Verkaufer durch CRM- und Kl-Unterstiitzung im Schnitt 20—-30 % der administrativen Zeit. Die freigesetzten
Stunden werden konservativ zu 40% cashwirksam monetarisiert

Formel: Wert der Zeitersparnis = (Personalkosten/FTE x 20 %) x Anzahl FTE x 40 %
Beispiel: 80.000 € x 20 % x 10 = 160.000 € pro Jahr an indirekter Effizienz

160.000 € x 40 % = 64.000 € Teilmonetarisierung



04 ROI-BERECHNUNG SCHRITT FUR SCHRITT

Berechnung der wirtschaftlichen Effekte

3. Gewinnbeitrag aus Mehrumsatz (Deckungsbeitrag +5 %)
Dynamics 365 Sales wandelt den zusétzlichen Umsatz nicht nur in Top-Line-Wachstum, sondern in handfeste Ergebnissteigerung.
Formel: Zuséatzlicher Gewinn = (Anzahl FTE x @ Jahresumsatz / FTE x 15 % Mehrumsatz) x 5 % Marge

Beispiel: 10 FTE x 540 000 € x 15 % x 5 % = 40 500 € Gewinnzuwachs pro Jahr.

4. Gesamtnutzen iiber 3 Jahre (Barwert)
Die einzelnen Nutzenkomponenten werden (ber drei Jahre aufsummiert und mit einem realistischen Diskontfaktor abgezinst (z. B. 6 %).
Formel: NPV = ¥ (Jahrlicher Nutzen - Jahrliche Kosten) / (1 +r)*t

--> ergibt den Net Present Value (NPV) als zentrale Kennzahl flr den Investitionswert.

5. Investitionskosten (Lizenzen + Einfiihrung)
Die Gesamtkosten umfassen:
Lizenzkosten Uber 3 Jahre
Einmalige Einflhrungskosten (inkl. Beratung, Schulung)

Interner Aufwand (optional monetarisierbar)
Beispielrechnung: Lizenzen (10 User): 10.080 €/Jahr x 3 = 30.240 €

Einflihrungskosten: 69.000 €

Gesamtinvestition: ~99.240 €

6. Ergebnis: ROI, NPV und Amortisationsdauer

Kennzahl Wert (Beispiel)
Gesamtnutzen (3 Jahre) 312.600 €
Investitionskosten (3 Jahre) 99.240 £

ROI +215%

NPV ca. 179.000 €

Payback nach 9 Monaten
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05 PRAXISBERICHT

Vertriebseffizienz mit
Dynamics 365 Sales:
Verkaufen statt verwalten

Wie ein mittelstandisches Handelsunternehmen seine Vertriebs-
effizienz mit Dynamics 365 Sales neu definiert hat: Ein mittelstandi-
sches Unternehmen aus dem technischen Grohandel mit rund 110
Mitarbeitenden stand vor der Herausforderung, seine veraltete CRM-
Landschaft zu modernisieren. Das Vertriebsteam, bestehend aus fiinf
Aullendienst- und vier Innendienstmitarbeitenden, arbeitete bislang
mit einer Kombination aus Excel-Tabellen und einer tberholten On-Pre-
mises-CRM-Losung. Diese Tools stiellen zunehmend an ihre Grenzen

i
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Ausgangssituation
— ,Wir arbeiteten im Nebel"

Die Fihrungskrafte hatten weder Echtzeitdaten tber den aktuellen
Vertriebsstand noch einen strukturierten, konsolidierten Blick auf
die gesamte Pipeline. Statt eines zentralen Dashboards mussten
relevante Informationen muihsam aus unterschiedlichen Excel-Lis-
ten zusammengetragen werden. Das Reporting erfolgte manuell,
war fehleranfallig, zeitaufwendig und lieferte nur Momentaufnahmen
statt kontinuierlicher Transparenz. Diese unzureichende Datenlage
fihrte in der Praxis zu splrbaren Nachteilen: Ressourcen wurden
nicht optimal eingesetzt, da Entscheidungen auf unsicheren oder

- insbesondere in Bezug auf Forecast-Genauigkeit, mobile Verflgbar-
keit und Effizienz im Vertriebsprozess. Ziel des Projekts war es, die
alten Systeme abzuldsen, die Abschlussquote messbar zu steigern
und gleichzeitig durch eine moderne, cloudbasierte CRM-Plattform
wie Dynamics 365 Sales die Vertriebsarbeit flexibler und datengetrie-
bener zu gestalten. Heute profitiert das Unternehmen von verléass-
lichen Forecasts, einer einheitlichen Datenbasis und einem deutlich
effizienteren Vertriebsprozess — jederzeit und von Uberall nutzbar.

"Wir hatten keine durchgangige
Sicht auf unsere Kunden. Jeder
AuBendienstler arbeitete anders
— manche machten sich Notizen
imAuto,andereinExcel. Forecasts
basieren meist auf Schatzungen.”
- Vertriebsleiter

veralteten Informationen basierten. Neue Vertriebsmitarbeitende
hatten lange Einarbeitungsphasen, da weder standardisierte Pro-
zesse noch nachvollziehbare Kundendaten zur Verfiigung standen.

Zudem kam es regelmalig zu internen Reibungsverlusten — etwa
durch doppelte Bearbeitung von Leads, unklare Zustandigkeiten oder
widersprichliche Informationen zwischen Innen- und AuRendienst.
Die fehlende Systematik hemmte nicht nur das operative Geschaft,
sondern auch das strategische Wachstum.




05 PRAXISBERICHT

Die EinfUhrung von Dynamics 365 Sales

,Uns war wichtig: Das System muss schnell einsatzbereit sein — keine
GrolRbaustelle, sagt der Geschaftsfihrer. Das Unternehmen ent-
schied sich fiir Dynamics 365 Sales (Enterprise) inklusive Microsoft

Phase Dauer

1. Discovery & Fit-Gap 2 Wochen
2. Rollout Vertriebsteam 8 Wochen
3. Erweiterung Reporting & Forecast 4 Wochen

Wirkung nach 6 Monaten Live-Betrieb

KPI Vorher
Forecast-Genauigkeit <60 %
Abschlussquote 17 %

Admin-Zeit/Verkaufer @10 h/Woche

Ramp-Up Zeit (neue Seller) 6—9 Monate

Zugriff CRM mobil <10 % Nutzung

Lessons Learned:
Erfolgsfaktoren aus Sicht des Kunden

Mit Dynamics 365 Sales entschied sich das Unternehmen bewusst
fUr eine Standardlosung — ohne kostspielige Individualentwicklungen.
Bereits nach wenigen Wochen zeigten sich erste Verbesserungen,
etwa durch mobile Nutzung und automatisierte Lead-Erfassung. Die
Einflihrung wurde vom Vertrieb selbst mitgestaltet, was die Akzep-
tanz deutlich erhohte. Fihrungskrafte nutzten die neuen Dashboards

Standard statt
Sonderlosung: Das
Team nutzte Dynamics

Quick Wins: Schon nach
4 Wochen gab es erste
splirbare Verbesserungen
weitgehend ,out of the — z. B. durch die mobile
box" — ohne kostspielige App und automatisierte

Customizations. Lead-Erfassung

Teams-Integration und Copilot-Funktionen. Go-live wurde in nur 10
Wochen, inklusive Datenmigration und Schulung, erreicht. Das Projekt
wurde in drei Phasen umgesetzt:

Inhalt
Zieldefinition, Datenstruktur, Use Cases
CRM-Einflhrung, Schulung, Teams-Anbindung

Dashboards, Kl-gesttitzte Deal-Analyse

Nachher Delta
>859 +25 Pp
229, +5Pp
@ 6,5 h/Woche —35%
3 Monate —50%

100 % aktiv Mobil First erreicht

zur aktiven Vertriebssteuerung und gezielten Unterstitzung des
Teams. Das Projekt zeigt, dass Dynamics 365 Sales im Mittelstand
schnell, wirkungsvoll und praxisnah eingefiihrt werden kann. Der
Erfolg beruhte nicht nur auf der Technologie, sondern vor allem auf
klarem Fokus, vertriebsnaher Umsetzung und der Bereitschaft zur
Veranderung.

Vertrieb war Treiber, nicht
IT-Projekt: Die Einflihrung
wurde vom Sales-Team

Coaching durch KPlIs:
Flhrungskrafte nutzten
die Dashboards fir
mitgestaltet und nicht gezieltes Coaching und
nicht fiir eine Kontrolle der

Mitarbeitenden.

vom Management zentral
,verordnet”.
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06 RISIKEN & MITIGATIONS

Fehler bei der Einfuhrung von
Dynamics 365 Sales vermeiden

Auch ein starkes CRM wie Dynamics 365 Sales ist kein Selbstlaufer. Die haufigsten Risiken sind bekannt und lassen sich gezielt vermeiden.
Im Mittelstand lauern typische Fallstricke: zu komplexe Anforderungen, Scheitern liegt meist nicht an der Technik, sondern an Prozessen und
geringe Akzeptanz, unterschatzte Datenprobleme. Die gute Nachricht: Menschen. Wer Risiken friih erkennt, kann sie wirksam entscharfen.

Risiko 1: Geringe User Adoption — das CRM wird nicht gelebt

Verkaufer nutzen das System nur passiv, pflegen Daten nicht. Dashboards sind unvollsténdig, Forecasts unbrauchbar.

Ursache:

CRM wird als Kontrollinstrument statt als Unterstitzung wahrgenommen
Keine Schulung, kein klares ,Warum”

Komplexe Benutzeroberfldche ohne Rollenbezug

Mitigation:
Vertriebsleitung als Vorbild & Promoter
Fokus auf einfache, vertriebsnahe Use Cases zum Start (z. B. mobile App, Besuchsplanung)
Rollenspezifische Dashboards und personalisierte Ansichten

Micro-Trainings & Einzelcoachings in der Einfihrungsphase

Risiko 2: Datenmigration & Systembriiche

Dubletten, fehlende Historie, falsche Zuordnungen. Vertrauen in die Datenbasis fehlt — das System wird gemieden.

Ursache:

Heterogene Altsysteme (Excel, Alt-CRM, ERP)
Fehlende Datenbereinigung vor Migration

Zu wenig Zeit fir Mapping & Validierung

Mitigation:
Datenbereinigung vor Projektstart — notfalls manuell
Musterdaten vor Go-live importieren & testen

Fokus auf Qualitat, nicht Masse: ,Besser 5.000 valide Kunden als 50.000 Karteileichen"
klare Verantwortlichkeiten fir Datenpflege nach dem Rollout

Risiko 3: Unklare Ziele & fehlender Business-Fokus

Das System ist technisch korrekt eingefiihrt — aber es fehlt messbarer Nutzen. Das Projekt lduft ,tot"

Ursache:

Einflhrung ohne Business-Zielbild (,Wir brauchen halt ein CRM..")
IT getrieben, statt vom Vertrieb gesteuert
Kein KPI-Tracking nach dem Go-live

Mitigation:
Klare Business-Ziele in Phase 1 definieren (z. B. Forecast-Genauigkeit +20 %)
KPIs schon im Piloten messen und kommunizieren
Review-Zyklen 30/60/90 Tage nach Go-live
Quick Wins sichtbar machen (z. B. 5 Stunden Admin-Zeit pro Woche gespart")

Y43dVd3ILIHM

SddVv zZlg



07 FAZIT & NEXT STEPS

CRM als Umsatzmotor: Was der

Mittelstand jetzt tun sollte

Die Fakten sind eindeutig: Dynamics 365 Sales erzielt im Mittelstand
nachweislich starke wirtschaftliche Effekte — mit einem ROl von bis zu

215 %, einer Amortisation innerhalb weniger Monate und spurbaren setzt wird.

Schnelle Wirkung: Erste Erfolge
sind bereits nach 8-12 Wochen
sichtbar — durch mehr Pipeline-
Transparenz, schnellere Abschlisse

Skalierbarkeit statt Komplexitat:
Dynamics 365 wachst mit

dem Unternehmen — modular,
cloudbasiert, voll integriert in

Produktivitatsgewinnen. Die Technologie ist dabei nur das Werkzeug.
Entscheidend ist, wie gezielt und sinnvoll sie im Unternehmen einge-

Nachweisbare Effekte:

Ob +15 % Effizienz oder +5 Pp
hohere Abschlussquote —
jeder Prozentpunkt ist

und weniger Admin-Aufwand. Microsoft 365. monetarisierbar.

Entscheidungs-Checkliste (Kurzfassung)

Frage Antwort
Ist unser Vertrieb heute datenbasiert steuerbar? Oua / [ Nein
Kennen wir unsere tatsachliche Conversion Rate je Kanal? Jua / [ Nein

Wie hoch ist unser Admin-Anteil pro Vertriebs-FTE? [J<20%/ [J>20%
Nutzen wir Outlook, Teams & ERP bereits — aber isoliert? Oua / [ Nein

Haben wir eine CRM-Roadmap mit messbaren Zielen? Jua / [ Nein

--> Je mehr ,Nein“ — desto hoher der Handlungsbedarf.

Nachste Schritte — direkt umsetzbar

1. Quick ROI Check
Wo steht dein Team — und wie hoch ist euer potenzieller ROI mit Dynamics 365 Sales?

2. Demo & Use Case Review
Live-Einblick in typische Mittelstandsszenarien — mit deinem konkreten Anwendungsfall.

3. Pilot starten — klein, messbar, modular
Aufsetzen eines ersten MVP-Szenarios (z. B. flr Key Accounts oder Neukundenprozess).

Wer den Vertrieb entlasten, steuern und skalieren will, braucht ein CRM mit Wirkung — Dynamics 365 Sales liefert genau das.
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8 APPENDIX

Glossar und Quellen

Glossar — zentrale Begriffe kurz erklart

ROI (Return on Investment): Verhéltnis von Gewinn zu Investition — zeigt, wie rentabel eine Mallnahme ist

NPV (Net Present Value): Kapitalwert — der finanzielle Nettowert aller kiinftigen Nutzen abzlglich der Investitionen
Conversion Rate: Anteil der Opportunities, die zu einem erfolgreichen Abschluss werden

Ramp-Up-Zeit: Zeit, die neue Vertriebsmitarbeitende benctigen, um produktiv zu arbeiten

Forecast-Genauigkeit: Grad der Ubereinstimmung zwischen Vertriebsprognose und tatsachlichem Umsatz

Copilot: Kl-gestitzter Assistent in Dynamics 365, der Routineaufgaben automatisiert und Vertriebsdaten analysiert

Quellenverzeichnis

Eine Liste aller verwendeten Studien, Reports und Zitate.

Forrester Consulting: The Total Economic Impact™ of Microsoft Dynamics 365 Sales, 2022
Nucleus Research: CRM Productivity & ROl Benchmarks, 2023
Bitkom/KPMG: Cloud Monitor, 2022

Microsoft: Mittelstandsinitiativen & Kundenstories, 2023
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lhre Digitale Zukunft gestalten
L -

Die abtis Gruppe fiihrt als IT-Dienstleister den Mittelstand mit strategischer Beratung, effizienten
Projekten und malRgeschneiderten Managed Services sicher in die digitale Zukunft. Die Gruppe verfiigt
Uber mehr als 20 Jahre Erfahrung in der Planung, der'Umsetzung und dem Betrieb von"Microsoft-
Plattformen. Sie betreut bereits mehr als 250.000 Anwender der C lattformen Micro 365 und
Azure. Die abtis Gruppe ist Mitglied der Microsoft Intelligent Securit lation (M
von Microsoft fiir den Mittelstand und Gewinner des Microsoft Accelerate Innovation Awards 2028
Dabei deckt abtis alle Lésungsbereiche von Micm’sf)-fra_b’:%/on Modern Work Uber Security, Business
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