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In diesem Bericht untersucht die Aberdeen
Group, wie Technologie flr elektronische
Unterschriften die taktische Effektivitat und
Effizienz im Vertrieb erhbhen und die Umsatz-
generierung insgesamt ankurbeln kann.

Schwachstellen im Vertrieb, die Technologie fur
elektronische Unterschriften beheben kann

Eine aktuelle Studie von Aberdeen hat ergeben, dass Vertriebs-
Teams im Durchschnitt nur 55 % des angestrebten Jahresumsatzes
erzielen. Das auf den Performance-Statistiken aller befragten
Vertriebsorganisationen basierende Ergebnis ist besorgniserregend.
In diesem Zusammenhang gaben 44 % der Vertriebsorganisationen
an, dass ihre grof3te Herausforderung darin besteht, die Umsatz-
zZiele zu erreichen und dabei auch noch profitabel zu sein. Diese
Herausforderung gilt es zu bewaltigen. Es liegt also auf der Hand,
warum inzwischen eine grof3e Bandbreite an Produkten zur
Steigerung der Vertriebs-Performance angeboten wird.

Die Auswahl aus unzéhligen Losungen, deren Prifung und
eventuelle Implementierung machen einer Vertriebsorganisation,
die versucht, der Konkurrenz immer einen Schritt voraus zu bleiben
— oder zumindest nicht hinterherzuhinken —, das Arbeitsleben nicht
unbedingt leichter. Langsam aber sicher zeichnet sich ein Trend ab,
der Vertriebsprozesse auf Dauer transformieren wird — die Umstel-
lung auf elektronische Unterschriften.

Plattformen fiir elektronische Unterschriften sind Lésungen, die die
sichere und rechtlich bindende digitale oder elektronische Genehmi-
gung von Dokumenten erméglichen. Was nach einem einfachen
logistischen Upgrade klingt — die Mdglichkeit, Dokumente Uberall und
auf jedem Gerat unterzeichnen zu konnen, ist selbstverstandlich
praktischer als das Ausfullen von Papierdokumenten, die gedruckt,
gescannt, gefaxt und per E-Mail versendet werden missen —, kann
tatsachlich auf mehreren Ebenen Veranderungen bewirken.

Viele Lésungen fur elektronische Unterschriften beinhalten
Analysefunktionen. Sie lassen sich mit CRM-, Vertragsver-
waltungs-, Content-Management- und DAM-Systemen
verknlpfen, um Kaufern und Verkaufern ein integriertes,
nahtloses Vertriebserlebnis bieten zu kénnen. Beim Abschluss
einer Transaktion Uber eine Lésung fur elektronische Unter-
schriften, die mit dem CRM-System integriert ist, kbnnen Unter-
nehmen jederzeit einsehen, wie viel Zeit bis zum Geschaftsab-
schluss vergangen ist und was in dieser Phase alles passiert ist.
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Klassifizierungsmodell flur
Vertriebsorganisationen

Aberdeen definiert Erfolg im Vertrieb
(,Best-in-Class*) auf Basis von vier
wichtigen Leistungskennzahlen:

1. Aktueller Fortschritt beim
Erreichen der Vertriebsziele

2. Aktuelle Konversionsrate

3. (Senkung der) Kosten fur
Kundenakquise im Vergleich
zum Vorjahr

4. (Steigerung der) Gewinnmarge
im Vergleich zum Vorjahr

Die Befragten wurden in Bezug auf
ihre Performance in drei Kategorien
unterteilt:

e Best-in-Class: die oberen
20 % der Rangliste

e Branchendurchschnitt: die
mittleren 50 % der Rangliste

e Nachzugler: die unteren 30 %
der Rangliste

Eine vierte Kategorie, die als ,Alle
anderen” bezeichnet wird, ist eine
Kombination der Kategorien
,Branchendurchschnitt* und
.Nachzugler*.
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Wir haben Vertriebsorganisationen der Best-in-Class-Kategorie (siehe
Definition vorne) gefragt, was sie sich von Vertriebstechnologien
erhoffen. Die wichtigste Anforderung fur 66 % der erfolgreichsten
Organisationen ist die effektive Verfolgung, Steuerung und Optimie-
rung der Performance. Wenn keine Technologie flr elektronische
Unterschriften eingesetzt wird, ist der Status eines zur Unterzeichnung
versendeten Vertrags nur schwer nachvollziehbar. Oftmals sind die
Notizen des zustandigen Vertriebsmitarbeiters im CRM-System der
einzige Anhaltspunkt. Im schlimmsten Fall hat das Unternehmen
Uberhaupt keinen Einblick in die finale Phase des Verkaufsprozesses.

Da Losungen flr elektronische Unterschriften die Verfolgung,
Verwaltung und Optimierung von Vertragsprozessen ermaoglichen, ist
es nicht verwunderlich, dass die meisten Best-in-Class-Organisa-
tionen schon langer damit arbeiten. Vertriebsabteilungen der Best-in-
Class-Kategorie verwenden Lésungen fir elektronische Unterschriften
tatsadchlich um 62 % haufiger als alle anderen (47 % vs. 29 %). Best-
in-Class-Organisationen, die derzeit keine Plattform ftr elektronische
Unterschriften verwenden, geben um 36 % seltener als alle anderen
an (33 % vs. 45 %), dass kein Bedarf besteht. Abbildung 1 veran-
schaulicht den Zusammenhang zwischen dem Entwicklungsstand
einer Vertriebsorganisation und ihrer Performance.

Abbildung 1: Zusammenhang zwischen Entwicklungsstand und
Einsatz von elektronischen Unterschriften in Vertriebs-Teams
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Quelle: Aberdeen, Oktober 2017
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Wie in Abbildung 1 zu sehen ist, haben Vertriebs-Teams der
Kategorie ,Best-in-Class" tendenziell einen héheren Entwicklungs-
stand. Ausschlaggebend ist hier aber die gepunktete orange Linie,
die deutlich macht, dass Nutzer von elektronischen Unterschriften ein
ahnliches Ergebnis hervorbringen. Denn Lésungen fir elektronische
Unterschriften wirken sich positiv auf die Performance der Vertriebs-
mitarbeiter aus (besonders wichtig, da 40 % aller Befragten die
Kompetenz der Vertriebsmitarbeiter als wesentlichen Erfolgsfaktor
betrachten), weil sie damit Geschafte schneller und einfacher zum
Abschluss bringen kénnen. Plattformen fur elektronische Unter-
schriften vereinfachen nicht nur die digitale Unterzeichnung, sondern
auch die Verwaltung aller Ablaufe rund um den Unterschriftsprozess,
sodass Vertriebsaktivitaten systematischer und messbhar werden.
Elektronische Unterschriften erweitern auf3erdem den Nutzen und die
Funktionalitdt anderer Technologien, die Vertriebsmitarbeiter
verwenden (siehe Abbildung 2). Mit anderen Worten: Technologie fur
elektronische Unterschriften verhilft dem Vertrieb zu hoher Perfor-
mance und Kompetenz — durch das optimale Zusammenspiel
zwischen Mensch, Prozess und Technologie.

Abbildung 2: Produktivitatssteigerung durch Integration von
elektronischen Unterschriften mit Vertriebstechnologien

58 % der Nutzer von
elektronischen
Unterschriften gaben
an, dass ihr Vertrieb
wettbewerbsfahig oder
innovativ ist. Weitere
26 % erflllen grundle-
gende Anforderungen
durch einfache,

aber solide Prozesse
und Workflows.
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Quelle: Aberdeen, Oktober 2017
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Die Aberdeen Group forderte die Teilnehmer der Studie auf, sich in
Bezug auf wichtige Kompetenzen auf einer Skala von 1 bis 5 selbst zu
bewerten, wobei 1 ,sehr ineffektiv®, 4 ,effektiv‘ und 5 ,sehr effektiv”
bedeutet. Nutzer von elektronischen Unterschriften tendierten stets zu
einer hoheren Effektivitat. Abbildung 2 zeigt, dass Nutzer elektro-
nischer Unterschriften bei der Steigerung der Produktivitéat mithilfe
integrierter Technologien um 7 % effektiver sind als Best-in-Class-
Organisationen. Im Gesamtkontext ist es auch wichtig, zu wissen,
dass nur 26 % der Nicht-Nutzer in Bezug auf diese wichtige Fahigkeit
effektiv sind. Daraus lasst sich ein klarer Zusammenhang zwischen
Technologie fur elektronische Unterschriften und der erfolgreichen
Nutzung von Vertriebstechnologie ableiten. Organisationen ohne
Ldsungen fur elektronische Unterschriften fallt es tendenziell schwerer,
den optimalen Nutzen aus Vertriebstechnologien zu ziehen.

Erfolgspotenzial mit elektronischen Unterschriften

Die Vorteile elektronischer Unterschriften gehen tber die Bereitstellung einer
Infrastruktur fir den Vertriebserfolg hinaus und spiegeln sich auch direkt in
den VertriebsmalRnahmen wider. Das heif3t, Nutzer von elektronischen
Unterschriften sind nicht nur gut aufgestellt, um die allgemeine Wettbewerbs-
position der Organisation zu starken, sondern auch, um Routineablaufe
gezielt zu verbessern. Ein wesentliches Erfolgskriterium fir den Vertrieb ist
die Konversionsrate. Nutzer von elektronischen Unterschriften heben sich
diesbezlglich nicht nur deutlich von Nicht-Nutzern ab, sondern erzielen fast
dieselben Ergebnisse wie die Best-in-Class-Kategorie. Mit einer durch-
schnittlichen Konversionsrate von 53 % Ubertreffen sie Nicht-Nutzer um

12 Prozentpunkte. Fir Vertriebsabteilungen der Best-in-Class-Kategorie ist
diese Rate eine der wichtigsten Leistungskennzahlen. Es liegt also auf der
Hand, warum sie hier die Messlatte mit 62 % sehr hoch legen. Die Analyse
aktueller Nutzer von elektronischen Unterschriften zeigt jedoch, dass sie
haufiger unter den Organisationen der Best-in-Class-Kategorie zu finden
sind als bei allen anderen Teilnehmergruppen.

Auch wenn die Best-in-Class-Teilnehmer der Aberdeen-Studie im
Vergleich zum Vorjahr hohere Konversionsraten erreichen konnten als
Nutzer von elektronischen Unterschriften, schneiden Letztere immer noch
deutlich besser ab als der Branchendurchschnitt und die Nachztigler
(siehe Abbildung 3).
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Nutzer von
elektronischen
Unterschriften

konnten ihre
Konversionsraten im
Vergleich zum
Vorjahr um 4,4 %
steigern, wahrend
Nicht-Nutzer keinerlei
Verbesserung (0 %)
feststellen.

86 % der Nutzer
elektronischer

Unterschriften

sind in der Lage, effektive
Vertriebsaktivitaten tber
~Erfolgsformeln“ zu ermitteln,
zu analysieren und zu
duplizieren.



http://aberdeen.com/
http://www.twitter.com/aberdeengroup
http://www.linkedin.com/company/aberdeen-group

Abbildung 3: Verbesserung der Konversionsrate: Nutzer
elektronischer Unterschriften erreichen Best-in-Class-Niveau.
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Verbesserung der Konversionsrate im
Vergleich zum Vorjahr
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Quelle: Aberdeen, Oktober 2017
Wahrend die in Abbildung 3 dargestellten Ergebnisse den Einfluss von

Losungen fur elektronische Unterschriften auf Konversionsraten
deutlich erkennen lassen, ist es auch an dieser Stelle wichtig, einen

Blick auf Nicht-Nutzer zu werfen. Bei Organisationen, die keine Unter- 94 % der Nutzer
schriftslésungen einsetzen, haben sich Konversionsraten im Vergleich ;
zum Vorjahr nicht verandert. Es ist wichtig, zu verstehen, warum elektronischer

Organisationen ohne Technologie fur elektronische Unterschriften ihre .
ganise . 1olog . . Unterschriften
Konversionsraten im Vergleich zu Nutzern elektronischer Unterschriften
und Best-in-Class-Unternehmen nicht verbessern kdnnen. sind in der Lage, die
profitabelsten Kauferprofile,

Kunden oder Accounts zu
ermitteln.

In der Studie der Aberdeen Group wurden Teilnehmer gefragt, ob sie
effektive Vertriebsaktivitaten mithilfe von ,Erfolgsformeln” ermitteln,
analysieren und duplizieren kénnen. 86 % der Nutzer elektronischer
Unterschriften gaben an, dass sie solche Erfolgsformeln aus ihren
Aktivitdten ableiten kdnnen. In der Best-in-Class-Kategorie berichteten

81 % der Vertriebs-Teams, dass sie in der Lage sind, diese Art von
reproduzierbaren Formeln aufzustellen. Interessanterweise erreichen auch
Nicht-Nutzer einen hohen Wert von 62 %, jedoch sind sie in der letzten
Phase ihres Vertriebsprozesses im Vergleich zu den anderen Gruppen
eingeschrankt: Nutzer elektronischer Unterschriften kbnnen genauso wie
viele Best-in-Class-Organisationen die Gesamtheit ihrer Vertriebsaktivitaten
analysieren. Obwohl ein wesentlicher Anteil an Nicht-Nutzern effiziente Best
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Practices im Vertrieb umsetzt, entsteht fir sie ein grol3er Nachteil. Nutzer
kénnen Erfolgsformeln ermitteln, die genau darlegen, was zum Vertrags-
abschluss fuhrt. Nicht-Nutzer hingegen wissen oft nicht genau, was
schlussendlich zum Abschluss der Transaktion gefiihrt hat.

Vorteile elektronischer Unterschriften in Zahlen:
Nutzer vs. Nicht-Nutzer

Eine Organisation, die neue Vertriebstechnologien in Betracht zieht,
hat drei grundlegende Moglichkeiten: den Erwerb einer neuen Plattform,
die Entwicklung einer eigenen Lésung oder die Optimierung beste-
hender Prozesse und Kompetenzen. Im Zusammenhang mit elektro-
nischen Unterschriften ist die Entwicklung einer eigenen Losung
definitiv die schwierigste Option, denn die digitale Unterzeichnung von
Vertragen ist mit komplexen technischen und rechtlichen Anforde-
rungen verbunden. Aus diesem Grund kommen fiir die meisten
Organisationen nur die anderen beiden Optionen infrage — die
Investition in eine Losung fur elektronische Unterschriften investieren
oder der Ausbau interner Kompetenzen und Prozesse.

Die letzten beiden Diagramme zeigen in einem direkten Vergleich
zwischen Nutzern und Nicht-Nutzern, welche Vorteile der Einsatz von
elektronischen Unterschriften mit sich bringt. Im Zusammenhang mit
den 62 % der Nicht-Nutzer, die Erfolgsformeln aufstellen, ist zu
beachten, dass Nicht-Nutzer auch andere Best Practices fir
Mitarbeiter- und Verkaufsprozesse anwenden.

P 73 % der Nicht-Nutzer elektronischer Unterschriften kdnnen im
Rahmen ihrer Aktivitaten die profitabelsten Kauferprofile,
Kunden oder Accounts ermitteln.

0 In der Nutzergruppe sind es 94 %.

» 61 % der Nicht-Nutzer bieten Trainings- und Weiterbildungs-
programme fur Vertriebsmitarbeiter, leitendes Personal und
Fuhrungskréfte an.

0 In der Nutzergruppe sind es 84 %.

» 57 % der Nicht-Nutzer sind in der Lage, das Know-how und
Verhalten der erfolgreichsten Vertriebsmitarbeiter zu
dokumentieren, um diese Erkenntnisse fur Mitarbeiter mit
durchschnittlichen oder ausbaufahigen Leistungen
bereitzustellen.

0 In der Nutzergruppe sind es 70 %.
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Zusammenfassend lasst sich feststellen, dass das Fehlen einer
Technologie fur elektronische Unterschriften nicht gleichbedeutend mit
einem nachlassigen Vertrieb ist. Die meisten dieser Organisationen
arbeiten aktiv an Verbesserungen. Wie die folgenden Ergebnisse
zeigen, fuhren jedoch selbst die ambitioniertesten Mal3ihahmen nur
eingeschrankt zum Ziel, wenn die passende Technologie fehlt.

Abbildung 4: Auswirkungen von elektronischen
Unterschriften auf aktuelle Leistungskennzahlen des
Vertriebs

Nutzer elektronischer Unterschriften Nicht-Nutzer

;. P%o 0% 68 %
= 65 %
g 60 % 61% 59 %
2 60%
] 53%
© 51%
& 47 %
2 45% 41%
3 30%
<
a

15%

Genauigkeit der Aktuelle Anteil der erreichten Anteil der Konversionsrate
Vertriebsprognosen Kundenbindung / Vertriebsziele Vertriebsmitarbeiter,
Erneuerungsrate die Vertriebsziele
erfiillen

n=151
Quelle: Aberdeen, Oktober 2017

Wahrend Abbildung 4 eindeutig zeigt, dass Nutzer elektronischer
Unterschriften ihre Performance im Vergleich zu Nicht-Nutzern
steigern kdnnen, sollte genauer hinterfragt werden, was diese

Statistiken in Bezug auf die aktuellen Leistungskennzahlen tatsachlich Die aktuelle
bedeuten — denn es handelt sich um den heutigen Stand. Bei neuen durchschnittliche
Technologien ist es oft schwierig, wirklich aussagekraftige Unterschiede . .
in der aktuellen Performance festzustellen, weil es lange dauern kann, Konversionsrate be'
bis belastbare Zahlen vorllegen._ In Ab_blldun_g 4 sm.(-j dlg Werte_fur Nutzern ist um 29 %
Nutzer elektronischer Unterschriften ein Indikator fur eine relativ -~ ; ;
schnelle Anlaufzeit, die bereits erste Ergebnisse hervorbringt — selbst hoher als die bei
auf der Ebene der einzelnen Vertriebsmitarbeiter. .

Nicht-Nutzern.

In Ubereinstimmung mit den Performance-Ergebnissen fuir Nutzer von
elektronischen Unterschriften, die in Abbildung 4 veranschaulicht
werden, zeigt Abbildung 5 die Verbesserungen, die Nutzer im
Vergleich zum Vorjahr erzielt haben.
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Abbildung 5: Auswirkungen von elektronischen Unterschriften auf
Leistungskennzahlen im Vergleich zum Vorjahr

2 o Nutzer elektronischer Unterschriften Nicht-Nutzer
0
g 4,8 %
a 4,1 %
= 3,3%
T 3%
o [
z 2,1 /O 1,6 % 1,7 0/0
=]
<
g I 0,1% I
®m 0%
2}
>
E
w -1,1%
2
2 3%
% Jahrliche Gewinnmarge Erreichen der Senkung der Kosten
> Umsatzsteigerung Vertriebsziele fir Kundenakquise
n=151

Quelle: Aberdeen, Oktober 2017

In Abbildung 5 wird deutlich, wie wichtig oder sogar wie dringend der
Umstieg auf elektronische Unterschriften ist. Nutzer von elektronischen
Unterschriften konnten ihren Umsatz im Vergleich zu Nicht-Nutzern um
das 2,3-Fache (4,8 % vs. 2,1 %) steigern. Ihre Gewinnmargen steigen,
wahrend die von Nicht-Nutzern stagnieren. Hinzu kommt, dass sie die
Kosten fur Kundenakquise kontinuierlich reduzieren kénnen, wahrend
Nicht-Nutzer eine jahrliche Zunahme der Kosten um 1,1 % feststellen.

Technologien fur elektronische Unterschriften sind der Schltissel zu
innovativen, systematischen, Performance-steigernden Vertriebs-
ablaufen. Nutzer dieser Technologien erzielen stets bessere Ergebnisse
als Nicht-Nutzer. Elektronische Unterschriften sind bei den erfolgreichsten
Vertriebsorganisationen Standard und fur die Wettbewerbsfahigkeit
unverzichtbar. Wenn Sie die Implementierung einer Losung fiir elektro-
nische Unterschriften in Erwagung ziehen, sind die folgenden Punkte
bei Ihren Uberlegungen hilfreich:

P 66 % der Best-in-Class-Organisationen setzen Vertriebstech-
nologien ein, um die Verfolgung, Verwaltung und Optimierung
von Vertriebsaktivitaten zu vereinfachen. Ohne Technologie ftr
elektronische Unterschriften ist die letzte Phase von der Uber-
mittlung des Vertragsentwurfs bis zur Unterzeichnung ein
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undurchsichtiger Prozess flr den Vertrieb. Elektronische
Unterschriften bieten die zuvor genannten Performance-
Vorteile und erleichtern zudem den Prozess auf Seiten des
Kaufers. Elektronische Unterschriften steigern nicht nur
die Performance, sondern vereinfachen auch Ablaufe auf
Kundenseite.

» 94 % der Nutzer elektronischer Unterschriften kénnen im
Rahmen ihrer Aktivitaten die profitabelsten Kéauferprofile,
Kunden oder Accounts ermitteln. 86 % bieten Trainings- und
Weiterbildungsprogramme fur Vertriebsmitarbeiter, leitendes
Personal und Fuhrungskréfte an. 70 % sind in der Lage, das
Know-how und Verhalten der erfolgreichsten Vertriebsmit-
arbeiter zu dokumentieren, um diese Erkenntnisse fur andere
mit durchschnittlichen oder ausbaufahigen Leistungen bereit-
zustellen. Elektronische Unterschriften sind als Vertriebs-
technologie so effektiv, weil sie die Leistung von Anwen-
dern und Prozessen optimieren und gleichzeitig den Wert
anderer Vertriebstechnologien maximieren, in die sie
integriert werden. Sie sind das Herzstlck einer
Technologieinfrastruktur fur Vertriebsprozesse.

» Nutzer von elektronischen Unterschriften konnten ihre Konver-
sionsraten im Vergleich zum Vorjahr um 4,4 % steigern,
wahrend Nicht-Nutzer bei einem Wert nahe 0 % stagnieren.
Organisationen profitieren von elektronischen Unter-
schriften genau dort, wo es am wichtigsten ist: bei der
Maximierung der Geschéaftsabschlisse, sowohl in Bezug
auf ihre Haufigkeit als auch auf den Umfang. Durch
genauere Einblicke in allgemeine Erfolgsfaktoren, die zum
Geschaftsabschluss fihren — und in alle Schritte auf dem Weg
dorthin, die durch integrierte Technologien analysiert werden —,
kénnen Vertriebsorganisationen die Aktivitaten erkennen und
reproduzieren, die am haufigsten zum Erfolg fuhren.

» Mit Technologien fur elektronische Unterschriften lasst sich die
Performance im Vertrieb signifikant erhdhen. Nutzer konnten
das Umsatzwachstum gegentiber dem Vorjahr im Vergleich zu
Nicht-Nutzern um das 2,3-Fache steigern. Auch die durch-
schnittliche Konversionsrate ist laut Statistik um 12 % hoher
als bei Nicht-Nutzern. Langfristig gesehen beginnt dieser Erfolg
in der wettbewerbsfahigen, modernen Vertriebsumgebung ab
dem Moment, in dem elektronische Unterschriften eingefihrt
werden und eine ganze Reihe von positiven Verdanderungen
mit sich bringen. Elektronische Unterschriften verbessern
dauerhaft das Zusammenspiel von Mensch, Prozess und
Technologie und sind gleichzeitig eine gewinnbringende
Erweiterung vorhandener, bewahrter Methoden.
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Weitere Berichte (in englischer Sprache)

The CEQO's Marketing & Sales Ops Cheat Sheet: Seeing the Revenue
Through the Efficiencies; September 2017

Solving for Sales Friction: 3 Emerging Technologies Changing the
Game; Juni 2017

Understanding Best-in-Class CRM Usage for Marketing;
September 2016

Uber die Aberdeen Group

Die Aberdeen Group verdffentlicht seit 1988 Studien, die Unternehmen weltweit bei der Verbesserung
ihrer Performance unterstitzen. Unsere Analysten leiten auf Fakten basierende, von Anbietern
unabhangige Erkenntnisse aus einem proprietdren Analysesystem ab, das anhand von Primarerhe-
bungen innerhalb einer Branche die Best-in-Class-Organisationen ermittelt. Die Studien dienen
unzahligen Business-Experten als zuverlassiger Anhaltspunkt, um eine fundiertere Entscheidungs-
findung zu ermoéglichen und Geschéftsstrategien zu verbessern. Die Hauptniederlassung der
Aberdeen Group befindet sich in Waltham, Massachusetts, USA.

Dieses Dokument ist das Ergebnis von Priméarerhebungen durch die Aberdeen Group und basiert
auf den zuverlassigsten Analysen, die zum Zeitpunkt der Veréffentlichung verfiugbar waren. Sofern
nicht anders angegeben, ist der gesamte Inhalt dieser Publikation der Aberdeen Group urheber-
rechtlich geschutzt und darf nicht ohne vorherige schriftiche Genehmigung der Aberdeen Group
reproduziert, verteilt, archiviert oder weitergegeben werden.

17052

ABERDEEN ¥ in



http://aberdeen.com/
http://www.twitter.com/aberdeengroup
http://www.linkedin.com/company/aberdeen-group
http://aberdeen.com/research/16879/16879-rr-sales-marketing-ops-ceo/content.aspx
http://aberdeen.com/research/16879/16879-rr-sales-marketing-ops-ceo/content.aspx
http://aberdeen.com/research/16518/16518-rr-sales-friction-technology/content.aspx
http://aberdeen.com/research/16518/16518-rr-sales-friction-technology/content.aspx
http://aberdeen.com/research/13981/13981-rr-crm-for-marketing-am/content.aspx

	Abbildung 2: Produktivitätssteigerung durch Integration von elektronischen Unterschriften mit Vertriebstechnologien
	Abbildung 5: Auswirkungen von elektronischen Unterschriften auf Leistungskennzahlen im Vergleich zum Vorjahr
	Quelle: Aberdeen, Oktober 2017

