
Slack-Handbuch  
für Vertriebsteams
Steigere die Produktivität, um Deals mit deinem Projekt-Team noch schneller 
reinzuholen und abzuschließen
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Einleitung
Von Vertriebsteams wird heutzutage erwartet, dass sie möglichst effizient arbeiten. Angesichts 
der unsicheren wirtschaftlichen Lage müssen Vertriebsmitarbeitende lernen, rasch auf 
produktivere Verkaufsmethoden umzustellen.

Durchschnittlich verbringen Vertriebsmitarbeitende lediglich 28 % ihrer Arbeitszeit mit dem 
eigentlichen Verkauf.1 Stattdessen geben sie Kundendaten ein, recherchieren im Vorfeld 
eines bevorstehenden Besuchs den Namen der Lieblingsbäckerei eines ihrer Kund:innen oder 
stimmen sich intern über den Status einer Angebotsannahme ab.

Dieses Handbuch zeigt dir, wie du deine Vertriebsmitarbeitenden mit Slack motivierst und 
die Vertriebs-Pipeline am Laufen hältst. Arbeite in Account-Channels, integriere bereits 
genutzte Apps und Services und stelle verschiedene Slack-Funktionen bereit, mit denen sich 
Informationen im Handumdrehen ermitteln lassen. So verbringen deine Mitarbeitenden weniger 
Zeit mit dem Durchforsten von Postfächern und dem Planen von Meetings und haben mehr Zeit 
für das, was wirklich zählt: Kund:innen erstklassigen Service bieten und Abschlüsse erzielen.

In diesem Handbuch erfährst du, wie du:

• Echtzeit-Verkaufsdaten erfasst und Fachleute heranziehst, um schneller auf 
Geschäftsmöglichkeiten reagieren zu können

• Die asynchronen Tools von Slack für Team Selling nutzt 
• Automatisierungen mithilfe von  benutzerdefinierten Workflows optimal nutzt
• Kundenfeedback mit internen Projekt-Teams teilst 
• Workflows durch die Integration von häufig genutzten Tools optimierst

1 „The State of Sales“ (5. Ausgabe), Salesforce Research, 2022.

https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/form/conf/sales/state-of-sales/
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Team Selling mit Account-
Channels beschleunigen
An einem einzigen Vertriebsabschluss sind heute im Schnitt 10 Personen beteiligt, er dauert 
102 Tage und findet in einem hybriden Umfeld statt. Vertriebsabteilungen passen sich schnell 
an dieses Umfeld an, statten ihre Vertriebsmitarbeitenden mit entsprechender Technologie aus 
und probieren neue Methoden zur Ansprache von Interessent:innen und Kund:innen aus. Laut 
Gartner werden bis 2025 80 % aller B2B-Vertriebsinteraktionen zwischen Lieferant:innen 
und Käufer:innen über digitale Kanäle abgewickelt.

Eine Vertriebsmethode ist jedoch immer nur so gut wie die zugrundeliegende Strategie. Für 
den erfolgreichen Verkauf im Projekt-Team sind Transparenz und die Verfügbarkeit von Kontext 
unerlässlich. Aus diesem Grund organisieren wir Channels als Account-Channels und machen 
sie zu Offenen Channels. 

„Einer der größten Vorteile für Vertriebsteams, die mit Slack arbeiten, ist die Möglichkeit, 
Account-spezifische Channels anzulegen, die mit Salesforce verknüpft sind“, erläutert Jack 
Gibbs, Vertriebsleiter für Großunternehmen bei Slack. „Dort kannst du alle Leute reinholen, die 
für einen erfolgreichen Abschluss wichtig sind – von Partner:innen aus anderen Bereichen bis 
hin zur Vertriebsleitung.“

Offene Channels schaffen automatisch einen sehr nützlichen zentralen Wissensspeicher, 
den alle in deinem Unternehmen durchsuchen können. Wenn ihr euch zum Ziel setzt, den 
Großteil eurer Arbeit in Offenen Channels zu erledigen, sind für den Fall, dass neue Account-
Teammitglieder zusätzlichen Kontext benötigen, um einen Abschluss voranzubringen – wie z. B. 
den Verlauf der jeweiligen Geschäftsverhandlungen, Erkenntnisse über die:den Kund:in oder 
den Status einer Kundenanfrage – alle diese Informationen unmittelbar zugänglich. 

Nutze Geschlossene Channels für sensible oder vertrauliche Unterhaltungen – wie z. B. Budget- 
und Abschlussgenehmigungen – und Direktnachrichten für den raschen Austausch zwischen 
einzelnen Mitarbeitenden.

Tipp
Wenn du eine private Unterhaltung öffentlich machen willst, kannst du aus einer Gruppen-DM 
auch einen Channel machen.

https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
https://www.gartner.com/smarterwithgartner/future-of-sales-2025-why-b2b-sales-needs-a-digital-first-approach
https://www.gartner.com/smarterwithgartner/future-of-sales-2025-why-b2b-sales-needs-a-digital-first-approach
https://slack.com/intl/de-de/features/channels
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Team Selling mit Account-Channels beschleunigen

Das Beste aus Channels herausholen
• Organisiere Channels nach Projekt-Teams (#vertriebsteam), Projekten und Accounts 

(#vertrieb-teefabrik), Region (#vertrieb-emea) und Funktion (#salesforce-benachrich-
tigungen oder #vertrieb-mitteilungen), um bei Unterhaltungen nicht den Fokus zu verlieren. 
Fange mit ein paar wenigen an und füge nach und nach weitere hinzu.

• Entscheide dich für eine nachvollziehbare Benennung der Channels, damit sie leichter zu 
finden sind, ähnlich wie in einem Inhaltsverzeichnis. Präfixe können hier sehr hilfreich sein! 
Zum Beispiel: #ankündigung-vertrieb oder #proj-q4-sprint.

• Behalte bei Unterhaltungen die Übersicht, indem du wichtige Channels als Favorit markierst, 
sodass sie an der Seitenleiste gepinnt werden. Auch grundlegende Dateien und andere 
Materialien sollten gepinnt werden, um den Kundenbetreuer:innen alle für einen Abschluss 
benötigten Informationen an die Hand zu geben.

• Richte temporäre „Deal Rooms“ ein. Da Genehmigungen kurz vor Abschluss eines Deals 
blitzschnell erfolgen müssen, kann es hilfreich sein, einen eigenen Channel einzurichten, in 
dem zeitnah Entscheidungen getroffen werden können.

„Ein schneller Fortschritt ist das A und O. Wenn Gespräche und 
Genehmigungen am selben Ort stattfinden, ist die Erfassung der 
Details im CRM ein Kinderspiel.“
Tom Forgacs
VP of Sales, Kanada, Slack
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Mehr Produktivität durch 
funktionsübergreifende 
Zusammenarbeit in Slack
Idealerweise sollten Vertriebsmitarbeitende wissen, wo und wie sie schnell Antworten auf 
Kundenfragen finden – oft zwischen Meetings oder während einer hektischen Dienstreise. 
Hier findest du einige bewährte Methoden dazu, wie du deinen Slack-Workspace so einrichten 
kannst, dass deine Projekt-Teams eng mit anderen Projekt-Teams abgestimmt bleiben, die für 
ihren Erfolg von zentraler Bedeutung sind. 

Aktuelle Pitch Decks und Vertriebsmaterialien stets zur Hand haben 
In einem Channel wie #vertrieb-demos können Marketing und Vertrieb zusammenarbeiten, 
um sicherzustellen, dass alle sich auf das gleiche Datenblatt beziehen. Vermeide Chaos bei 
der Versionskontrolle, indem du die aktuellsten Dokumente im Channel pinnst, damit wichtige 
Informationen stets griffbereit sind. 

Kundenfeedback teilen und so bessere Kundenerfahrungen generieren
Erstelle einen Channel, damit Vertriebsmitarbeitende im Außendienst Feedback und Anfragen 
von Kund:innen mühelos an die Produkt-Teams melden können, solange sie diese noch frisch  
im Kopf haben. Wenn andere mit einem Emoji auf die Nachricht reagieren, erhältst du einen 
besseren Eindruck davon, wie wichtig die Anfrage ist.
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Mehr Produktivität durch funktionsübergreifende Zusammenarbeit in Slack

Erfolge feiern und ein Archiv anlegen
Erinnere alle daran, dass jeder Abschluss eine Team-Leistung ist, indem du Mitteilungs-
Channels benutzt, um Abschlüsse in geografisch verteilten Projekt-Teams und Standorten,  
die an ihnen mitgearbeitet haben, zu feiern. Diese Nachrichten können auch nützliche 
Informationen für zukünftige Abschlüsse enthalten, wie z. B. den Auftragswert und die 
Zahlungsbedingungen, die damit sofort durchsuchbar werden.

 „Wir haben einen Kolleg:innen-Channel für neue Vertriebsmitarbei-
tende eingerichtet. Dies hat dazu geführt, dass sich weitaus mehr 
erfahrene und altgediente Vertriebsmitarbeitende um die neuen 
Kolleg:innen kümmern. Slack fördert das Gemeinschaftsgefühl und 
hat auch die Entwicklung der Mitarbeitenden positiv beeinflusst.“
Will Jenkins
Co-Founder und Director of Business Development, MoLo
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Vertriebszyklen durch asynchrone 
Innovationen in Slack verkürzen
Das Timing ist bei Abschlüssen oft von entscheidender Bedeutung. Aber nicht alle arbeiten 
immer am selben Ort oder zur gleichen Zeit. Mit den Tools von Slack bringt dein Projekt-Team 
Abschlüsse über die Ziellinie – egal, wo oder wann.  

Zusammen verkaufen mit den neuesten Slack-Funktionen
Egal, ob du Partner:innen und Kund:innen in Echtzeit für eine Zusammenarbeit versammelst 
oder zeitversetzt im Projekt-Team an einem Pitch Deck arbeitest – in Slack gibt es für alles eine 
passende Funktion.

Canvas: Kundenbetreuer:innen können Ideen und Aktionspläne in einem Dokument festhalten, 
das nach Abschluss einer Besprechung mit Kolleg:innen geteilt werden kann, die beim Meeting 
nicht dabei sein konnten.

Video- und Sprachnachrichten: Hinterlasse asynchrone Video- und Sprachnachrichten, die zu 
einem späteren Zeitpunkt angeschaut werden können.

Huddles: Nimm umgehend an Audio- oder Videoanrufen in beliebigen Channels oder 
Nachrichten teil und finde so in wenigen Minuten Lösungen für Probleme, für die du mit 
Textnachrichten eine halbe Stunde gebraucht hättest.

„Mit Slack können wir auf Grundlage von Salesforce, unserem 
Aufzeichnungssystem, schnell und problemlos zusammenarbeiten. 
Durch die Kombination beider Tools konnten wir unseren 
Vertriebszyklus um durchschnittlich 15 bis 20 % verkürzen.“
Nolan Frazier
Account Executive of Strategic Accounts, Procore

https://slack.com/intl/de-de/blog/productivity/your-digital-hq-just-got-better-with-slack-canvas
https://slack.com/intl/de-de/help/articles/4406235165587-Create-audio-and-video-clips-in-Slack
https://slack.com/intl/de-de/resources/using-slack/solve-problems-aloud-with-slack-huddles
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Vertriebszyklen durch asynchrone Innovationen in Slack verkürzen

Starke Vertriebstools in Slack integrieren 

Stelle wertvolle Echtzeitdaten aus deinen Vertriebsplattformen in Channels zur Verfügung, in 
denen bereits Teamdiskussionen stattfinden, indem du branchenweit führende Software und 
benutzerdefinierte Apps mithilfe unserer Integrationen miteinander verknüpfst. Vertriebsdaten in 
Offene Channels einzuspeisen, hat außerdem den Vorteil, dass Führungskräfte und Mitarbeitende 
aus anderen Projekt-Teams über den Abschlussstatus auf dem Laufenden bleiben, ohne von ihrem 
eigentlichen Ziel abgelenkt zu werden. So haben alle unmittelbaren Zugriff auf Informationen, die 
für Entscheidungen, Probleme und die Reaktion auf neue Leads unerlässlich sind, und müssen 
weniger zwischen einer Vielzahl von Apps und Anmeldedialogen hin- und herwechseln.

Slack ist mit über 2.400 Apps kompatibel, darunter auch die Tools, mit denen Vertriebs-
mitarbeitende tagtäglich arbeiten: 

Sales Cloud für Slack: Verwalte die Pipeline und automatisiere den Austausch von CRM-
Echtzeitdaten aus Sales Cloud direkt in Slack-Channels. 

Salesloft: Automatisiere das Posten von benutzerdefinierten Benachrichtigungen in einem 
speziellen Slack-Channel durch Festlegen von Keyword-Triggern innerhalb von Salesloft. 

DocuSign: Beschleunige den Vertragsabschluss mit deinen Partner:innen in den Bereichen 
Recht und Finanzen durch die Verwendung von DocuSign eSignature.

 

Tipp
Weitere nützliche Tools für den Vertrieb findest du im App-Verzeichnis von Slack.

https://slack.com/integrations
https://slack-marketing.slack.com/intl/de-de/apps/A028VJ1KG3G-sales-cloud-for-slack?tab=more_info
https://slack-marketing.slack.com/intl/de-de/apps/A40SFFY3H-salesloft?tab=more_info
https://slack-marketing.slack.com/intl/de-de/apps/A017MJ9UREW-docusign?tab=more_info
https://slack-marketing.slack.com/intl/de-de/apps/category/At0G5VPH19-sales
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Vertriebszyklen durch asynchrone Innovationen in Slack verkürzen

Umsätze steigern und Kosten einsparen mit Sales Cloud für Slack
Angesichts eines rückläufigen Wirtschaftswachstums können Vertriebsabteilungen an zwei Stellschrauben drehen, 
um ihr Wachstum beizubehalten und gleichzeitig die Kosten zu senken: Produktivität und Effizienz.

Seien wir ehrlich: Ineffizienz verhindert das Zustandekommen von Abschlüssen, selbst in Zeiten hoher Profitabilität. 
Deshalb müssen Vertriebsleiter:innen dieses Problem von Anfang an an der Wurzel packen. Informations- und 
Kommunikationssilos im Unternehmen sind schlecht für effektives Teamwork. Das Onboarding von Neulingen zieht 
sich oft in die Länge, während erfahrene Mitarbeitende gegebenenfalls mit veralteten Daten arbeiten.

Freue dich auf jederzeit verfügbare Daten und Einblicke in Echtzeit mithilfe von Sales Cloud für Slack. Dank der 
Integration von Salesforce in Slack, können Vertriebsteams schneller arbeiten und Daten- und Kommunikationssilos 
vermeiden. 

Durch diese Integration entsteht eine zentrale Wissensquelle, die Vertriebsmitarbeitende und Beteiligte aus anderen 
Bereichen benötigen, um Abschlüsse möglichst schnell zu erreichen. Aktuelle CRM-Daten werden direkt in den 
relevanten Slack-Channel eingespeist, sodass die benötigten Kontextinformationen allen, die an dem Account arbeiten, 
umgehend und in einem zentralen Workspace zur Verfügung stehen. Und dies funktioniert auch umgekehrt. Mithilfe 
von Slash-Befehlen können Kundenbetreuer:innen Account-Details blitzschnell innerhalb von Slack aktualisieren.

Mit dieser Lösung behältst du deine Abschlüsse im Griff, weil deine Teammitglieder gut abgestimmt und effizient 
zusammenarbeiten und du in der Endphase rasch die benötigten Personen hinzuziehen kannst. Das Beste daran 
ist, dass die Lösung Vorlagen und bewährte Methoden von Salesforce und Slack enthält, die dir das Aufsetzen, 
Bereitstellen und Skalieren von Vertriebsprozessen in deinen Projekt-Teams erleichtern.

https://slack.com/intl/de-de/blog/news/close-deals-faster-with-new-solution-for-sales
https://slack.com/intl/de-de/help/articles/201259356-Slash-commands-in-Slack
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Mehr Produktivität durch 
Automatisierung
Denke einmal an all die Zeit, die du mit eintönigen Verwaltungsaufgaben verbringst: 
Eingeben von Account-Informationen, Extrahieren von Vertriebsdaten und Erfassen von 
Kundenrechnungen. Heutzutage verbringen Vertriebsmitarbeitende ganze 18 % ihrer 
wöchentlichen Arbeitszeit mit derartigen Aktivitäten.

Aus diesem Grund versuchen wir, derartige Routineaufgaben möglichst weitgehend zu auto-
matisieren. Slacks benutzerdefinierte, automatisierte Workflows erfordern keine bis geringe 
Programmierkenntnisse und können von allen im Unternehmen ohne großen Aufwand erstellt 
werden. Wir setzen sie für Erinnerungen zu Vertragsverlängerungen, die Nachverfolgung von 
Leads, Support-Anfragen, die Erfassung von wichtigen Kontextinfos und weitere Aufgaben ein. 
Genehmigungen sind ein Bereich, in dem die Vorteile von automatisierten Workflows besonders 
deutlich werden. Egal, ob die Unterschrift von einer Führungskraft aus der Finanz-, Rechts- oder 
Finanzabteilung erforderlich ist, wir können durch Nutzung unseres benutzerdefinierten 
ApprovalsBot durchgängig um 70 % schnellere Genehmigungszyklen verbuchen.

https://www.salesforce.com/content/dam/web/en_us/www/documents/research/State%20of%20State%20-%205E.pdf
https://www.salesforce.com/content/dam/web/en_us/www/documents/research/State%20of%20State%20-%205E.pdf
https://slack.com/intl/de-de/features/workflow-automation
https://slack.com/intl/de-de/blog/productivity/productivity-how-close-deals-in-a-tough-economy
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Mehr Produktivität durch Automatisierung

Durch intuitive Workflows wie diesen konnten unsere Vertriebsmitarbeitenden 26 % an Zeit 
einsparen, die sie nun für ihre eigentlichen Aufgaben verwenden können. Indem du Routine-
aufgaben automatisch von Bots erledigen lässt, bleibt dir mehr Zeit, das zu tun, was du am 
besten kannst: Verkaufen. 

Tipp
Richte wöchentliche Erinnerungen (/erinnere) für dich selbst, eine Benutzergruppe  
(z. B. @vertrieb-kmu) oder einen ganzen Channel ein, um die Teammitglieder daran  
zu erinnern, ihre Unterlagen auf dem neuesten Stand zu halten.

https://info.slackhq.com/Total-Economic-Impact-sales
https://info.slackhq.com/Total-Economic-Impact-sales
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Mit externen Personen in Slack 
Connect zusammenarbeiten
Hast du dir schon einmal vorgestellt, wie es wäre, wenn du dich an externe Partner:innen 
wenden könntest, ohne dafür den eigenen Workspace verlassen zu müssen? 

Mit Slack Connect kannst du mit deinen Kund:innen innerhalb derselben Slack-Instanz 
zusammenarbeiten. Hierdurch kannst du ihre Fragen unmittelbar beantworten und eine 
tiefergehende und direktere Beziehung zu ihnen aufbauen, die sich für beide Seiten auszahlt.

Knüpfe an die Unterhaltungen in Slack Connect-Channels an, indem du deine Partner:innen 
– Account-Manager:innen, Kundenerfolgs-Manager:innen und weitere Teammitglieder, 
die den Account unterstützen – hinzufügst, damit diese das Gespräch mit der Diskussion 
von Kundenbedürfnissen sowie Gelegenheiten für Verlängerungen, Upgrades und sonstige 
Verhandlungen am Laufen halten können. 

Das trägt nicht nur zu einem guten Verhältnis mit deinen Kund:innen bei, es stärkt auch das 
Vertrauen, weil die Reaktionsgeschwindigkeit laut einer Analyse von IDC MarketScape aus 
dem Jahr 2021 um 43 % steigt. Im Endeffekt entsteht dank Slack Connect so ein viermal so 
schneller Vertriebszyklus.

„Früher war es im Vertrieb das Nonplusultra, wenn man mit 
potenziellen oder bestehenden Kund:innen per Textnachricht 
kommuniziert hat. Heute ist es das Maß aller Dinge, mit ihnen in 
einem Slack Channel zu interagieren.“
Jeanne DeWitt Grosser
Head of Americas Revenue and Growth, Stripe

https://slack.com/intl/de-de/blog/transformation/slack-connect
https://slack.com/intl/de-de/resources/why-use-slack/slack-named-a-leader-in-new-idc-marketscape-report
https://slack.com/intl/de-de/resources/why-use-slack/slack-named-a-leader-in-new-idc-marketscape-report
https://productiv.com/blog/saas-intelligence-benchmark-series-slack-vs-teams/
https://productiv.com/blog/saas-intelligence-benchmark-series-slack-vs-teams/
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Mit externen Personen in Slack Connect zusammenarbeiten

Welche Maßnahmen du jetzt ergreifen kannst
Es folgen einige Tipps dazu, was dein Projekt-Team zunächst tun kann, um die Workflows 
zu optimieren, die Prozesse zu beschleunigen und Informationen besser teamübergreifend 
bereitzustellen. 

1. Channels ein wenig aufräumen: Übersichtliche und aufgeräumte Channels sind für eine 
eindeutige und unmissverständliche Kommunikation zwischen den Projekt-Teams und 
Abteilungen unerlässlich. Überprüfe regelmäßig deine Channel-Liste und archiviere die 
Channels, die nicht mehr relevant oder hilfreich sind. Hier findest du Tipps, wie du den 
Informationsfluss in Slack auf das Wesentliche reduzierst. 

2. Kund:innen in Slack Connect einladen: Beginne klein mit deiner unmittelbaren 
Ansprechperson für einen Account und erlebe aus eigener Erfahrung, wieviel Aufwand 
du dir sparen kannst, wenn du einfach zusammen mit deinen Kund:innen in einen Huddle 
wechselst oder eine Video- und Sprachnachricht hinterlässt, um die Details zu einem 
Abschluss zu erläutern.

3. Mit Apps experimentieren: Verknüpfe einige wichtige und häufig verwendete Tools mit  
dem Workspace deines Projekt-Teams und versuche, Daten direkt in Slack zu teilen und  
zu aktualisieren. 

Möchtest du Slack in deiner Arbeitsumgebung nutzen? Wende dich an unser Vertriebsteam, 
um Informationen zu Preisen und Anwendungsfällen zu erhalten. 

https://slack.com/intl/de-de/help/articles/201355156-Configure-your-Slack-notifications
https://slack.com/intl/de-de/contact-sales?id=sales&utm_source=general+promotion&utm_campaign=promo


Die folgenden Informationen sind ausschließlich zu Informationszwecken bestimmt und stellen keine verbindliche 
Verpflichtung dar. Bitte verlasse dich bei deinen Kaufentscheidungen nicht auf diese Informationen. Die Entwicklung,  
die Freigabe und das Timing von Produkten, Merkmalen oder Funktionalitäten liegen im alleinigen Ermessen von Slack  
und können sich jederzeit ändern.
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