


Agenda

Begrüßung [3 Min.]

Intro Erik [4 Min.]

Intro Miltos [4 Min.]

Einlaufen: Wichtigstes CRM-Learning [4 Min.]

CRM-Prozessdefinition [15 Min.]

Datenklarheit & Datenqualität [10 Min.]

Skalierbarkeit & Robustheit [10 Min.]

Q&A-Session [10 Min.] 



● Hat bei SalesPlaybook die HubSpot Services von Grund auf  
innerhalb der vergangenen 2 Jahre aufgebaut und +24 CRM Projekte 
umgesetzt.

● Über 5 Jahre hinweg aktiv in +50 HubSpot, Salesforce und Pipedrive 
Projekten: CRM-Systeme implementiert und optimiert.

● Seit über +10 Jahren Fokus auf Sales und Sales Operations.

● In Rekordzeit Hubspot Platinum Solutions Partner geworden
(in unter 18 Monaten).

Intro Erik Steffen: Senior Sales Operations Consultant, SalesPlaybook



● 6+ Jahre Erfahrung in SaaS-Unternehmen mit Schwerpunkt auf 
KI-Beratung (HoReCa und Health-Tech); Team-Aufbau sowohl fachlich 
als auch hinsichtlich Soft-Skills.

● Bei SalesPlaybook innerhalb von 2 Jahren Earned Revenue Capacity 
von EUR 300k pro Quartal erreicht. Mehr als die Hälfte des Umsatzes 
kommt inzwischen durch Bestandskunden.

● Time-to-Value von Wochen auf Tage verkürzt, durch die 
Vereinfachung des Service-Designs und die Einführung von Lean-QA, 
gestützt auf einen Hintergrund in Management und Maschinenbau.

Intro Miltos Stavridis: Partner & Head of Client Services, SalesPlaybook



2. Eriks wichtigstes Learning

Einlaufen: Was hätte ich über Sales-CRMs gerne früher gewusst?

Frage? Bitte im Chat stellen!

Knowledge Base

Customer Support

1. Miltos’ wichtigstes Learning

Sales-Prozesse

Single Source of Truth

“Sales-Prozesse müssen einfach, skalierbar und 
auf eine Single Source of Truth ausgerichtet sein. 
Operative Herausforderungen werden durch klare 
Prozesse gelöst, denn Technologie kann nur klar 
definierte Probleme lösen.”



Prozessdefinition: Datengetriebene Entscheidungen

Frage? Bitte im Chat stellen!

Aufmerk-
samkeit Recherche Auswahl Kauf Onboar-

ding
Mehrwert 
schaffen

Mehrwert 
erweitern

Prospect MQL SQL Abschluss Aktiv Live MRR LTV

Quelle: Bow Tie von Winning by Design

Welche Daten wollen wir in welchem Schritt abfragen?

Welche KPIs wollen wir in welchem Schritt messen?



Prozessdefinition: Schritt für Schritt

Frage? Bitte im Chat stellen!

Verständnis über den Prozess, den der Kunde durchläuft, um eine 
Kaufentscheidung zu treffen.

Das Bewusstsein über andere Anbieter, die als Alternative in 
Betracht gezogen werden können.

1 Ausarbeitung der Buyer Journey inkl. Sales-Motions

2 Verständnis für die verschiedenen Ebenen des CRM-Systems

3 Definition von Phasen in den Pipelines einzelner Objekte (e.g. Leads, Deals)

4 Definition und Automatisierung, wann eine Opportunity / Deal erstellt wird

5 Methodology auswählen (e.g. Discovery-Framework)

6 Pipeline-Regeln für klare Deal-Bewegung (e.g. Pflicht-Stages)

7 Klare Zuständigkeiten & Handover zwischen Sales und CSM definieren

8 Definition von Pflichtfeldern und optionalen Feldern



Prozessdefinition: Praxis-Dokument → Buyer Journey Map x CRM

Buyer / Pipeline / Lifecycle Steps

Process Definition

Action Prospects

Closed Won /
Closed Lost

Required Fields

Email Templates

Handovers

Scheduled Activity

etc.



Prozessdefinition: Praxis-Dokument → Field / Property Logic

Frage? Bitte im Chat stellen!

Source Name Object Group Type Options Workflows Implementation etc.



Datenklarheit & Datenqualität: “The four C’s”

Frage? Bitte im Chat stellen!

Complete

Consistent

Current

Correct

Sicherstellen, dass alle erforderlichen Felder im CRM-System korrekt ausgefüllt sind.

Aufrechterhaltung der Konsistenz von Datenformat und -struktur innerhalb des CRM.

Überprüfung der Richtigkeit und Gültigkeit der in das CRM eingegebenen Daten.

Die Relevanz der Daten im CRM-System aufrechterhalten.



Datenklarheit & Datenqualität: Data Quality Dashboards (Wall of Zeros)

Frage? Bitte im Chat stellen!

Zur Identifizierung 
fehlerhafter Datensätze 
(z. B. ungenaue oder 
fehlende Informationen 
bei Kontakten).

Einzel-Objekt-Berichte

Unterstützung bei der 
Analyse von 
Fehlerquellen (z. B. 
Integrationen wie 
Outlook-Extension).

CRM-Admin-Support

Listen-Erstellung und 
Default-Filter (z.B. 
dynamische Ansicht für 
jeden Mitarbeiter im 
CRM-System). 

Filter-Varianten



Datenklarheit & Datenqualität: Praxis-Dashboard 1

Frage? Bitte im Chat stellen!

CRM Data Quality Dashboard

Kontakte ohne Vor- oder Nachnamen

Kontakte ohne E-Mail-Adresse

Kontakte ohne verantwortliche Person

Kontakte ohne zugeordnete Unternehmen

Unternehmen ohne Domain 

Unternehmen ohne verantwortliche Person

Unternehmen ohne zugeordnete Kontakte

Unternehmen ohne Industrie / MA-Zahl

etc.etc.



Datenklarheit & Datenqualität: Praxis-Dashboard 2

Frage? Bitte im Chat stellen!

Sales Data Quality Dashboard

Überfällige offene Deals

Deals ohne nächste Aktivität

Offene Deals mit überfälligen Close Dates

Deals ohne verantwortliche Person

Deals ohne zugeordneten Kontakt

Deals ohne zugeordnetes Unternehmen

Deals ohne Betrag

Anzahl der Änderungen des Close Dates

etc.etc.



Datenklarheit & Datenqualität: Tool-Tipps

Frage? Bitte im Chat stellen!

HubSpot spezifisches 
Tool für Duplicate-
Management mit sehr 
gutem Free Plan.

HubSpot-Duplicates

Für Enrichment nach 
dem Wasserfallprinzip; 
Software bietet sehr 
viel Flexibilität. 

Lead-Enrichment

CRM-System 
übergreifendes Tool, um 
Duplikate schnell und 
simpel zu bereinigen.

CRM-Duplicates



Skalierbarkeit & Robustheit: 4 relevante Dimensionen

Frage? Bitte im Chat stellen!

Benutzer-Management Benutzerfreundlichkeit

KostenstrukturLimitierung im Tech Stack



Skalierbarkeit & Robustheit: Benutzer-Mgmt und -Freundlichkeit

Frage? Bitte im Chat stellen!

Teams & Rollen:

→ Einfaches Zuweisen von Edit- und 
View-Rechten

→ Schaden durch fehlerhaftes Verhalten 
von Laien vermeiden

→ Klare Vorlagen für alle 
kundenorientierte Kommunikation

→ Team-Spezifische Ansichten für jedes 
relevante CRM-Objekt

On- & Offboarding:

→ Checkliste zum Aufsetzen des Profils 
und aller notwendigen Integrationen

→ Anleitungen zur schnelle Einarbeitung 
basierend auf Use Case (e.g. Upsell)

→ Anpassung aller User-spezifischen 
Automatisierungen (e.g. 
Round-Robin)

→ Zuweisung bzw. Abzug von Ownership 
von Kontakten, Unternehmen, Deals



Skalierbarkeit & Robustheit: Limitierungen & Kostenstruktur

Frage? Bitte im Chat stellen!

Tool-Auswahl & -Aufbau:

→ Jedes CRM hat seine eigene DNA 
(e.g. Pipedrive vs HubSpot)

→ Insellösungen und Integrationen 
durch Tools wie Zapier vermeiden

→ Definition, welche Teile der 
GTM-Motion im CRM arbeiten

→ Nach 2-10 Jahren kann es sein, dass 
man aus dem CRM-Tool “rauswächst”

CRM-ROI maximieren: 

→ Sauberes, professionelles Set-Up vom 
Start oft günstiger als DIY-Projekt

→ CRM-Kosten verstehen: seat-based 
vs usage-based Modelle

→ “Professional-Seats” so smart wie 
möglich vergeben, da Kostentreiber

→ Eigene Entwicklung von CRM- 
Automatisierung vs Enterprise-Paket



Q&A-Session

Teaser:

● Welches CRM nutzt ihr und was sind eurer Meinung 
nach Stärken und Schwächen?

● Welche der besprochenen Tipps konntet ihr bereits 
umsetzen?

● In welche Automatisierung habt ihr am meisten Zeit 
reingesteckt?
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30 Taktiken, um dein 
CRM auf’s nächste 
Level zu bringen

Powered by

CRM-Checkliste

Sales-Assessment-Call 
buchen

https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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Überblick aller 30 CRM-Taktiken in dieser Checkliste
Ziel-Accounts einrichten

Gewichtete Sales-Pipeline

Meeting-Tool aufsetzen

Templates & Snippets einrichten

Erforderliche Properties

Views personalisieren

Haupt-Properties personalisieren

Round-Robin einrichten

Pipeline Handover einrichten

Asset Naming Convention

Marketing Source Attribution

CRM Hygiene Dashboard

Workflow-Konflikte checken

Backups wichtiger Properties

Haupt-Properties automatisch updaten

Automatische Erinnerungen

Teambasierte Objekt-Personalisierung

Deal-Amount automatisieren

Integration zu anderen Tools

Web-Komponenten einrichten

HubSpot-Wiki mit Loom-Videos

Unqualified Reasons einrichten

Deal Lost Reasons einrichten

Automatische Deal-Erstellung

Slack-Integration aufsetzen

Lead-Scoring einrichten

Vertrags-Mgmt. automatisieren

Unternehmensgröße messen ICP in Discovery Timestamping aufsetzen

Powered by

CRM-Checkliste

https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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1/30: Ziel-Accounts einrichten

Eine klare Zielsetzung ist wichtig für den Verkaufserfolg, 
insbesondere wenn größere Ziel-Accounts angestrebt 
werden.

Begründung

Die meisten CRMs haben hierfür eigene Ansichten, 
s. Hubspot-Account-Overview rechts.

Umsetzung

HubSpot: Use target accounts

Nützliche Links

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/records/use-target-accounts
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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2/30: Gewichtete Sales-Pipeline

Ermöglicht es Vertriebsteams, den wöchentlichen Fortschritt 
als leading metric (“vorlaufende Metrik”) zu messen.

Begründung

Die meisten CRMs haben hierfür eigene Ansichten, 
s. Hubspot-Forecast-Tool rechts.

Umsetzung

HubSpot: Set up the forecast tool

Nützliche Links

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/forecast/set-up-the-forecast-tool
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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3/30: Meeting-Tool aufsetzen

Ermöglicht es den Kunden, auf möglichst einfache Weise 
Termine zu buchen und relevante Informationen zu erhalten.

Begründung

Die meisten CRMs haben hierfür eigene Tools, 
s. Hubspot-Terminbuchung rechts.

Umsetzung

HubSpot: Create scheduling pages with the meetings tool

Nützliche Links

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/meetings-tool/create-and-edit-scheduling-pages
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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4/30: Templates & Snippets einrichten

Konsistentes Messaging: Templates und Snippets sparen Zeit 
und helfen, immer die richtige Ansprache zu finden.

Begründung

Die meisten CRMs haben hierfür eigene Tools, 
s. Hubspot-Snippets rechts.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Create and use snippets
HubSpot: Create and send sales templates

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/conversations/use-snippets
https://knowledge.hubspot.com/templates/create-and-send-templates
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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5/30: Erforderliche Properties

Deals sollten erst dann in die nächste Pipeline-Stage überführt 
werden, wenn alle Informationen vorliegen.

Begründung

Bei HubSpot kann man in den Einstellungen der Pipeline für 
jede Deal Stage erforderliche Properties festlegen.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Set up and customize your deal pipelines and 
deal stages

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/object-settings/set-up-and-customize-your-deal-pipelines-and-deal-stages
https://knowledge.hubspot.com/object-settings/set-up-and-customize-your-deal-pipelines-and-deal-stages
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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6/30: Views personalisieren

Vertriebsmitarbeiter sollten bei Kontakten, Firmen und Deals 
immer die wichtigsten Eigenschaften angezeigt bekommen.

Begründung

Bei HubSpot kann man für jedes Objekt die verschiedenen 
Seitenleisten personalisieren.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Customize the properties in the left sidebar of records

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/object-settings/customize-record-sidebars
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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7/30: Haupt-Properties personalisieren

Die Standardeinstellungen treffen auf fast keinen 
Verkaufsprozess zu, daher müssen Lead Status, Lifecycle Stage 
und Deal Status individuell angepasst werden.

Begründung

Bei HubSpot kann man die Dropdown-Optionen aller 
Haupt-Properties personalisieren.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Create and customize lifecycle stages

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/object-settings/create-and-customize-lifecycle-stages
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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8/30: Round-Robin einrichten

Inbound Leads sollten sofort einem Mitarbeiter zugewiesen 
werden. Um dies gerecht zu gestalten, kann das Zufallsprinzip 
via Round-Robin angewendet werden.

Begründung

Bei HubSpot kann man in Workflows und für Meetings die 
Round-Robin-Option wählen.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Assign ownership of records

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/records/how-to-set-a-record-owner#rotate-records-between-multiple-owners-sales-hub-and-service-hub-professional-and-enterprise-only
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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9/30: Pipeline-Handover einrichten

Sobald ein Verkauf abgeschlossen ist, sollte in der 
nachfolgenden Pipeline (z.B. Customer Success) automatisch 
ein neuer Deal angelegt werden.

Begründung

Bei HubSpot kann man in Workflows einen neuen Deal 
automatisch erstellen.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Create records with workflows

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/workflows/create-records-with-workflows
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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10/30: Unternehmensgröße messen

Um besser zu verstehen, wie erfolgreich der eigene Vertrieb bei 
Unternehmen verschiedener Größen ist, muss eine 
entsprechende Eigenschaft hinzugefügt werden.

Begründung

Microsoft hat eine gute Kategorisierung, die man als 
Grundlage nutzen kann (s. Screenshot).

Umsetzung

Nützliche Links
Microsoft: Company Size Codes

CRM-Checkliste

Powered by

https://learn.microsoft.com/en-us/linkedin/shared/references/reference-tables/company-size-codes
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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11/30: Asset Naming Convention

Ab einer gewissen Anzahl von Assets (= Workflows, Templates) 
wird es schnell unübersichtlich. Eine Naming Convention kann 
helfen, Assets schneller zu finden und zu verstehen.

Begründung

Eine Naming Convention für Workflows könnte wie folgt 
aussehen: "{Purpose} | {Trigger} | {Name}" (s. Screenshot)

Umsetzung

CRM-Checkliste

Powered by

https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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12/30: Marketing Source Attribution

Das CRM-System sollte alle vorhandenen Datenpunkte für die 
Attribution sammeln und MQLs, Deals und Umsatz einem 
Marketingkanal zuweisen.

Begründung

HubSpot sammelt automatisch Daten und ermöglicht es, 
UTM- und SRA-Daten in die Attribution einfließen zu lassen. 

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Understand attribution reporting

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/reports/understand-attribution-reporting
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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13/30: CRM Hygiene Dashboard

Über ein Dashboard kann visualisiert werden, welche 
Vertriebsmitarbeiter die Daten zuverlässig pflegen und welche 
die CRM-Hygiene nach unten ziehen.

Begründung

Wichtige Eigenschaften als Report visualisieren (“known” vs. 
“unknown”) und pro Sales Rep vergleichen → am besten 
einmal die Woche automatisch als E-Mail verschicken.

Umsetzung

Nützliche Links
BabelQuest: Creating a Data Management Dashboard in HubSpot

CRM-Checkliste

Powered by

https://www.babelquest.co.uk/blog/creating-a-data-hygiene-dashboard-in-hubspot
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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14/30: Workflow-Konflikte checken

Wenn man Automatisierung rückwirkend aktiviert, kann es 
sein, dass man unbeabsichtigt eine Folge-Automatisierung 
auslöst → Workflow-Task löst nächsten Trigger aus.

Begründung

In Workflows / Automatisierungen immer prüfen, wo eine 
Eigenschaft noch zum Einsatz kommt. So lässt sich 
verhindern, dass unerwünschte Updates stattfinden. 

Umsetzung

CRM-Checkliste

Powered by

https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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15/30: Backups wichtiger Properties

Bei größeren Eingriffen in wichtige Properties / Eigenschaften, 
lohnt es sich immer ein Backup zu erstellen, falls man die 
Automatisierung revidieren möchte.

Begründung

In HubSpot kann man einfach eine neue Property erstellen 
und diese per Workflow ausfüllen. Wichtig: Backup-Workflow 
immer deaktivieren sobald die Datenübertragung 
stattgefunden hat.

Umsetzung

CRM-Checkliste

Powered by

https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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16/30: Haupt-Properties automatisieren 

Bestimmte Properties, wie z.B. Lifecycle Stage, sollten 
automatisch im Hintergrund aktualisiert werden. So kann man 
sicherstellen, dass die Daten zu 100% korrekt sind.

Begründung

In HubSpot kann man Eigenschaften wie Lifecycle Stage in 
den Einstellungen oder via Workflows aktualisieren.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Automatically set and sync record lifecycle stages

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/object-settings/manage-how-lifecycle-stages-sync-between-objects#:~:text=To%20automatically%20update%20a%20contact's,primary%20company's%20lifecycle%20stage%20changes.
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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17/30: Automatische Erinnerungen

Vertriebsmitarbeiter arbeiten am effizientesten, wenn 
Aufgaben für zukünftige Aufgaben automatisch erstellt werden.

Begründung

Wenn ein Prospect auf “Re-engage in 6 months” gesetzt wird, 
sollte automatisch eine entsprechende Aufgabe erstellt 
werden.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Create tasks

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/tasks/create-tasks#:~:text=Create%20tasks%20using%20workflows%20(Professional%20and%20Enterprise%20users%20only)
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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18/30: Objekte x Teams personalisieren

Unterschiedliche Teams (e.g. Sales Reps, Account Manager) 
sollten nur die Eigenschaften angezeigt bekommen, die für das 
jeweilige Team am wichtigsten sind.

Begründung

In HubSpot kann man die Seitenleisten für bestimmte Teams 
personalisieren, um nur bestimmte Sections anzeigen zu 
lassen.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Customize the properties in the left sidebar of records

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/object-settings/customize-record-sidebars#create-and-edit-default-record-sidebars-for-specific-teams-enterprise-only
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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19/30: Deal Amount automatisieren

Der Deal Amount sollte zu verschiedenen Zeitpunkten 
aktualisiert werden, z.B. wenn ein Angebot mit einem 
bestimmten Auftragswert versendet wird.

Begründung

In HubSpot kann man über Workflows den Deal Amount 
aktualisieren → z.B. mit einer Calculated Property, die “Anzahl 
Mitarbeiter” mit “Preis pro Mitarbeiter” multipliziert.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Customize the properties in the left sidebar of records

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/object-settings/customize-record-sidebars#create-and-edit-default-record-sidebars-for-specific-teams-enterprise-only
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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20/30: ICP in Discovery

Das “Ideal Customer Profile” hilft zu verstehen, welche Deals 
die höchste Abschlusswahrscheinlichkeit haben. Diese 
Eigenschaft muss gemessen werden.

Begründung

Man kann entweder eine Single-Dropdown-Property 
hinzufügen oder das Feld automatisch basierend auf anderen 
Feldern ausfüllen lassen (e.g. Umsatz, Industrie). 

Umsetzung

CRM-Checkliste

Powered by

https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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21/30: Integration zu anderen Tools

Kein CRM deckt alle Funktionalitäten ab, die ein Vertriebsteam 
benötigt. Daher ist es wichtig, alle ergänzenden Tools sauber zu 
integrieren.

Begründung

Viele setzen neben HubSpot für die Kaltakquise auf Apollo. 
Die beiden Plattformen ermöglichen es, nach klar definierten 
Regeln, Daten hin und her zu syncen.

Umsetzung

Nützliche Links
Connect Apollo to Your HubSpot Account

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.apollo.io/hc/en-us/articles/4416619021837-Connect-Apollo-to-Your-HubSpot-Account
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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22/30: Web-Komponenten einrichten

Viele CRMs haben ihre eigenen Website-Formulare entwickelt, 
die einfach einzurichten sind und eine saubere Integration 
zwischen Website und CRM ermöglichen.

Begründung

Wenn möglich, immer die Formulare nutzen, die vom CRM zur 
Verfügung gestellt werden. Bei HubSpot sind das Formulare 
zur Kontaktaufnahme sowie zur Terminplanung.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Create scheduling pages with the meetings tool

CRM-Checkliste

Powered by

https://knowledge.hubspot.com/meetings-tool/create-and-edit-scheduling-pages
https://de.thesalesplaybook.com/book-a-call?utm_source=linkedin&utm_medium=organic&utm_campaign=261124_ErikxMiltos
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23/30: HubSpot-Wiki mit Loom-Videos

In jeder Vertriebsorganisation verlassen Mitarbeiter das 
Unternehmen oder neue Mitarbeiter kommen hinzu. Es ist 
wichtig, dass das Wissen in der Organisation bleibt.

Begründung

Richte in deinem Unternehmens-Wiki (e.g. Notion, Atlassian) 
ein HubSpot-Wiki ein, in dem Mitarbeiter alle wichtigen 
Aspekte des CRMs in Loom-Videos erklären.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Create scheduling pages with the meetings tool
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24/30: Unqualified Reason einrichten

Auf der Kontakt- oder Unternehmensebene ist es wichtig zu 
verstehen, warum Verkaufsversuche scheitern. Dies erreicht 
man am besten mit einer “Unqualified Reason”.

Begründung

Nutze eine “Unqualified Reason”, in der du zwischen 
verschiedenen Gründen (s. Screenshot) unterscheidest. Am 
besten visualisiert du diese Eigenschaft in einem Report.

Umsetzung
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25/30: Deal Lost Reasons einrichten

Bei fortgeschrittenen Deals ist es umso wichtiger zu verstehen, 
warum es nicht zu einem Abschluss gekommen ist.

Begründung

In HubSpot ist die Standard-Property ein Freitextfeld, was die 
spätere Analyse erschwert. Es ist besser, ein zusätzliches 
Dropdown-Feld hinzuzufügen, um die Analyse und 
Visualisierung zu erleichtern. Du kannst es auch 
verpflichtend machen, wenn ein Deal auf “Closed lost” 
gesetzt wird.

Umsetzung
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26/30: Automatische Deal-Erstellung

Sobald ein Lead klare Kaufabsichten erkennen lässt, sollte ein 
Deal angelegt werden. Dieser Schritt kann automatisiert 
werden, um den Mitarbeitern Zeit zu sparen.

Begründung

In HubSpot kannst du basierend auf einem Workflow (z.B. 
wenn ein Meeting gebucht wird) automatisch einen Deal 
erstellen lassen.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Choose your workflow actions
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27/30: Slack-Integration aufsetzen

Neben dem CRM verbringt dein Vertriebsteam viel Zeit in Slack. 
Wichtige Erfolge wie ein Verkaufsabschluss kannst du über 
eine Integration in Slack visualisieren und feiern.

Begründung

Slack hat direkte Integration zu den gängigsten CRMs, so 
auch zu HubSpot (s. Screenshot).

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Connect HubSpot and Slack
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28/30: Lead-Scoring einrichten

Deine Vertriebsmitarbeiter sollten immer an dem Prospect 
arbeiten, der die höchste Abschlusswahrscheinlichkeit hat. 
Lead Scoring hilft bei der Priorisierung.

Begründung

HubSpot hat “Score Properties”, die man für Lead Scoring 
nutzen kann. Hier legst du positive und negative Kriterien für 
deinen Lead-Score fest.

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Lead Scoring 101
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29/30: Vertrags-Mgmt. automatisieren

Zu viele Verkaufsteams erstellen Verträge immer noch mit 
Word. Das ist fehleranfällig. Du kannst Verträge mit deinem 
CRM verknüpfen, um Zeit zu sparen und Fehler zu vermeiden.

Begründung

HubSpot hat sowohl eine eigene Vertrags-Mgmt.-Software 
als auch Integrationen zu anderen Lösungen (e.g. Pandadoc).

Umsetzung

Nützliche Links
HubSpot: Create and share quotes
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30/30: Timestamping aufsetzen

Um die Verkaufszyklen korrekt messen zu können, sollten 
Timestamps für die wichtigsten Eigenschaften so früh wie 
möglich erfasst werden.

Begründung

In HubSpot kannst du über Workflows und eigene Properties 
saubere Timestamps erfassen. Eine Unterscheidung 
zwischen “First” und “Last” Timestamp macht Sinn, falls diese 
mehr als einmal ausgefüllt wird.

Umsetzung
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Dein Verkaufserfolg ist nur ein 
Sales Assessment entfernt
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B2B-Startup-Gründer haben viel Erfahrung, aber nicht unbedingt im Vertrieb. 
Wir arbeiten gerne mit den besten B2B Startups zusammen, um ihnen zu 
helfen, ihre Ziele zu erreichen, indem wir ihre Verkaufszahlen erhöhen.
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