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Die Analyse wurde ursprunglich in US-Dollar
durchgefuhrt und anschlieend in Euro umgerechnet.
Dabei wurde ein Kurs von 0,8233 Euro je US-Dollar
zugrunde gelegt.
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Zusammenfassung

.[Das Vertriebsteam] kann wirklich schnell und reibungslos mit Kollegen in
verschiedenen Abteilungen im gesamten Unternehmen zusammenarbeiten und sich bei
der Kundenbetreuung unterstitzen lassen. Marketing, Vertrieb, Support und alle
anderen mussen bei diesen Kundenbeziehungen an einem Strang ziehen, auch wenn
nicht jeder an jedem Meeting teilnehmen kann.*

Chief Revenue Officer, Technologiebranche

Slack beauftragte Forrester Consulting mit der
Durchflihrung einer Total Economic Impact™ (TEl)-
Studie sowie mit der Untersuchung der potenziellen
Kapitalrendite (ROI), die Unternehmen durch den
Einsatz von Slack in ihren Vertriebsteams erzielen
kénnen.! Diese Studie soll den Leserinnen und
Lesern helfen, die potenziellen finanziellen Vorteile
von Slack fur Vertriebsteams in ihrem Unternehmen
zu evaluieren.

Forrester hat vier Vertriebsleiter interviewt und

550 Vertriebsmitarbeiter mit Erfahrungen beim
Einsatz von Slack in Vertriebsteams befragt, um
Nutzen, Kosten und Risiken in Verbindung mit der
Investition in Slack besser zu verstehen. Fur diese
Studie hat Forrester die Erfahrungen der befragten
Nutzer gesammelt und auf Grundlage der Ergebnisse
ein Modellunternehmen konstruiert.

Vor dem Einsatz von Slack haben Vertriebsteams
eine grolRe Bandbreite isolierter Vertriebstools, E-
Mails und andere Kommunikationsmittel verwendet.
Die Interviewpartner gaben an, fur
funktionsibergreifende Aufgaben in der
Vergangenheit auf persdnliche Meetings gesetzt zu
haben. Innerhalb eines Unternehmens konnten
isolierte Gruppen auf eigene Faust nicht genehmigte
Anwendungen installieren und so die Sicherheit des
ganzen Unternehmens gefahrden.

Die befragten Nutzer interessierten sich fur eine
Ldsung, die bessere Kommunikation, mehr
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GRUNDLEGENDE STATISTISCHE ANGABEN

& il

Kapitalrendite (ROI)
296 %

Kapitalwert (KW)
2,31 Mio. €

Mitarbeiterengagement, Produktivitat und
Kosteneffizienz sowie eine bessere Kultur bietet.
Herkémmliche Tools boten jedoch keine universelle,
asynchrone Plattform zur Vernetzung von
Vertriebsteams mit funktionstibergreifenden Teams
oder Kunden. Andere Anwendungen konnten nicht
angemessen integriert werden, und die bisher
genutzten Tools eigneten sich nicht als zentrale
Ablage fur Wissen und Informationen eines
Unternehmens.

Nach der Anschaffung von Slack nutzten die
Anwender die umfassende Plattform zur Integration
anderer Anwendungen, zur Automatisierung von
Aufgaben und zur Zeitersparnis im Tagesgeschaft.
Hierdurch konnte die Vertriebsgeschwindigkeit erhoht
werden, denn die Anwender konnten mehr und
groliere Geschaftsabschlisse erzielen.

Slack dient Unternehmen als ,Single Source of
Truth®, also als zentrale Informationsquelle. So


https://slack.com/enterprise
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kdénnen die Anwender wichtige Informationen und
Kontext im Rahmen der Geschaftsanbahnung schnell
auffinden und verlieren weniger Zeit mit dem Fragen
nach bekannten Informationen, dem Durchsuchen
isolierter, traditioneller Vertriebstools, dem Lesen und
Beantworten von E-Mails und anderen
Dokumentationen sowie der Teilnahme an Meetings.
Die durch Slack herbeigefiihrten
Produktivitatssteigerungen fuhrten dazu, dass
Anwender aus dem Vertriebsteam weniger Zeit mit
Verwaltungsaufgaben und mehr Zeit mit
Geschaftsabschlissen und dem Ausbau von
Geschaftsbeziehungen verbringen konnten.

WESENTLICHE ERKENNTNISSE

Quantifizierter Nutzen. Der quantifizierte Nutzen
des risikobereinigten Barwerts (BW) umfasst:

e 13 % mehr Geschaftsabschliisse. Durch Slack
konnten Vertriebsteams den bisherigen Verlauf
der Kundenbeziehung und andere relevante
Informationen und Ressourcen zu potenziellen
Kunden gezielt auffinden. Das Unternehmen
kann so schneller reagieren und in Echtzeit in
Gruppen an bestimmten Deals arbeiten. So
entstehen mehr Geschéaftschancen, die
Erfolgsrate bei Abschliissen verbessert sich und
der Vertriebszyklus verkurzt sich. Die hdhere
Absatzgeschwindigkeit entspricht fir das
Modellunternehmen in einem Dreijahreszeitraum
einem Gegenwert von 2.100.473 €.

Hohere Umsatz durch schnellere
Vertriebsgeschwindigkeit

e Uber 31 Minuten Zeitersparnis bei
Alltagsaufgaben pro Nutzer und Tag. Durch
die geringere Menge E-Mail und Meetings,
weniger Hin- und Herspringen zwischen
Anwendungen und weniger Rechercheaufwand
werden Vertriebsteams produktiver. Dieser
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Nutzen hat Uber einen Dreijahreszeitraum einen
Wert von 783.032 €.

e Geschiftsabschliisse mit Bestandskunden

steigen im Wert um liber 2.470 €. Die Slack-
Leistungsmerkmale, die zur Verbesserung der
Vertriebsgeschwindigkeit und der hdheren Zahl
an Geschaftsabschlissen fuhren, bringen
aullerdem mehr Geschaftsabschlisse bei
Bestandskunden. Nach Angaben der Befragten
hat der Einsatz von Slack im Vertriebsteam zu
einer durchschnittlichen Steigerung des
Auftragsvolumens um 2.602 € je Auftrag gefiihrt.
Dieser Nutzen hat Gber einen Dreijahreszeitraum
einen Wert von 204.504 € fur das
Modellunternehmen.

Nicht quantifizierter Nutzen. Der fir diese Studie
nicht quantifizierte Nutzen umfasst Folgendes:

o Verbesserter Personalbeschaffungsprozess.
Die Befragten berichteten, dass die Zeit bis zur
Einstellung qualifizierter Vertriebsmitarbeiter
durch Slack im Durchschnitt um 5,9 Wochen
verkurzt werden konnte.

e Verbesserter Einarbeitungsprozess. Nach
Angaben der Befragten verringert Slack den
Zeitbedarf zur Einarbeitung und Schulung neuer
Mitarbeiter um 13 % und die entsprechenden
Kosten um 39 %.

e Bessere Interaktion bei Coaching und
Mentoring. Mehr als die Halfte (57 %) der
Befragten setzten Slack auch flr Aktivitaten in
den Bereichen Coaching und Mentoring ein. Eine
Interviewpartnerin erklarte, die Leichtigkeit, mit
der man in Slack Daten und Informationen zu
Geschaftsabschlissen abrufen kann, sei ihr bei
Coaching- und Mentoring-Aktivitdten und beim
Echtzeit-Feedback fur das Vertriebsteam eine
grolRe Hilfe.

e Verbesserte Arbeitsmoral. Die Mdglichkeit, sich
fur Arbeits- und Gemeinschaftsaktivitaten mit
Kollegen zu vernetzen, fordert ein positives
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Betriebsklima. Wahrend der Coronapandemie, in
der viele auf Homeoffice umstellen mussten, war
dies ein entscheidender Faktor.

Verbesserte Sicherheit. Der Einsatz eines
genehmigten Kollaborationstools wie Slack fuhrt
dazu, dass Teams weniger nicht genehmigte
Anwendungen nutzen. Das reduziert Schatten-IT,
mogliche Sicherheitsrisiken und die
Ausschleusung von Daten.

Slack-
Lizenzkosten

Hohere Mitarbeiterproduktivitat auch
auBerhalb des Vertriebsbereichs. Nach
Angaben der Befragten ergab sich bei
Mitarbeitern auRerhalb des Vertriebsbereichs, die
ebenfalls Slack einsetzen, eine Zeitersparnis von
26,8 Minuten pro Nutzer und Tag durch weniger
E-Mails, weniger Meetings, weniger Hin- und
Herspringen zwischen Anwendungen und
weniger Rechercheaufwand.

Kosten. Der risikobereinigte Kostenbarwert umfasst:

e Slack-Lizenzkosten. Slack-Lizenzen kosten
umgerechnet 123 € pro Nutzer und Jahr. Fir das
Modellunternehmen entstehen Gber den
Dreijahreszeitraum Kosten von 141.458 € fir
Slack-Lizenzen.

e Interner Arbeitsaufwand fiir Implementierung
und Wartung. Der Implementierungsaufwand fir
interne Mitarbeiter ist bei Slack minimal. Nach
der Erstimplementierung entsteht laufender
interner Aufwand fiir Aufbau, Support und
Wartung von Slack-Integrationen und Kanalen im
Unternehmen. Dadurch entstehen im
Dreijahreszeitraum Kosten von 637.582 € fur das
Modellunternehmen.

Aus der Finanzanalyse auf der Grundlage der
Kundeninterviews und der Befragung ergaben sich
fur eine Modellorganisation Uber drei Jahre ein
Nutzen von 3.088.008 € und Kosten in Hohe von
779.039 €. Das entspricht einem Kapitalwert von
2.308.969 € und einer Kapitalrendite von 296 %.

»[Slack] eignet sich ausgezeichnet
dafur, ... Menschen, Fragen, Probleme
und Antworten zusammenzufuhren ...
Es passt so gut zu unserer

Arbeitsweise ... Es hilft dir einfach
automatisch bei dem, was du gerade

tun mochtest.*

— Global Vice President, Technologiebranche

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS
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£
s alll !!! 4
KAPITALRENDITE NUTZEN (BW) KAPITALWERT AMORTISIERUNG
296 % 3,09 Mio. € 2,31 Mio. € < 6 Monate

Nutzen (iiber drei Jahre)

Hoéherer Umsatz durch schnellere
Vertriebsgeschwindigkeit

Hoéhere Produktivitat des

Vertriebsteams 783,000 €

Hoherer Umsatz durch gréRere

n 204,500 €
Auftrage

Finanzielle Eckdaten

Amortisationszeitraum:
< 6 Monate

Gesamtnutzen
(BW): 3,1 Mio. €

Gesamtkosten
(BW): 779.000 €

Ausgangswert 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr
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ANSATZ UND METHODIK DES TOTAL
ECONOMIC IMPACT (TEI) SORGFALTSPFLICHT
Befragung von Slack-Stakeholdern sowie

Forrester-Analystinnen und -Analysten zur

Aus den in den Interviews und Befragungen
erfassten Daten hat Forrester fir Unternehmen, die
eine Investition in Slack fiir ihre Vertriebsteams in Erhebung von Daten zu Slack fur
Erwagung ziehen, eine Rahmenstruktur zum Total Vertriebsteams.

Economic Impact™ erstellt.

KUNDENINTERVIEWS UND BEFRAGUNG
Zweck dieser Rahmenstruktur ist es, Kosten, Nutzen,

Befragung von 550 Teilnehmern und Interviews
Flexibilitat und Risikofaktoren zu ermitteln, die die mit vier Entscheidungstragern bei Unternehmen,
Investitionsentscheidung beeinflussen. Forrester hat die Slack in ihren Vertriebsteams einsetzen, um
die Auswirkungen, die Slack auf die Vertriebsteams
eines Unternehmens haben kann, in einem
mehrstufigen Verfahren bewertet.

Daten zu Kosten, Nutzen und Risiken zu

erheben.

H MODELLUNTERNEHMEN
Konzeption eines Modellunternehmens
basierend auf den Eigenschaften der

interviewten und befragten Unternehmen.

OFFENLEGUNGEN @ RAHMENSTRUKTUR DES

Folgendes ist zu beachten: FINANZMODELLS

Diese Studie ist von Slack in Auftrag gegeben und von Erstellung eines fir die Interviews und
Forrester Consulting durchgefiihrt worden. Sie ist nicht als Befragung reprasentativen Finanzmodells

Wettbewerbsanalyse aufzufassen. . L
g anhand der TEI-Methodik sowie einer

Forrester stellt keine Vermutungen bezuglich potenzieller

_ _ _ _ Risikogewichtung des Finanzmodells basierend
Kapitalrenditen an, die andere Unternehmen erzielen.

Forrester empfiehlt den Leserinnen und Lesern dringend, auf Problemen und Bedenken der befragten
mithilfe der in der Studie dargelegten Rahmenstruktur Unternehmen.

eigene Prognosen zu erstellen, um die Angemessenheit
einer Investition in Slack zu ermitteln.

FALLSTUDIE
Zwar hat Slack die Studie Uberprift und Forrester Vier fundamentale Elemente von TEI bilden die
Feedback gesendet, Forrester behalt sich jedoch die
redaktionelle Kontrolle tber die Studie und ihre
Ergebnisse vor und genehmigt keine Anderungen, die
den Erkenntnissen von Forrester widersprechen oder die Flexibilitat und Risiken. Dank der zunehmend
Bedeutung der Studie verfalschen wiirden.

Grundlage fiir die Modellierung der

Investitionsauswirkungen: Nutzen, Kosten,

ausgereiften Lésungen fir ROI-Analysen in

Slack hat fiir die Befragungen entsprechende Bezug auf IT-Investitionen, iiber die

Kundennamen bereitgestellt, an den Befragungen jedoch

nicht tellgenommen. Unternehmen heute verfligen, liefert die

Methodik des Total Economic Impact von
Forrester fiihrte die Doppelblindstudie mit einem externen P

Befragungspartner durch. Forrester ein umfassendes Bild der finanziellen

Gesamtauswirkung von Kaufentscheidungen.

Weitere Informationen zur Methodik des Total

Economic Impact finden Sie in Anhang A.
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Die Customer Journey von Slack fur Vertriebsteams

[ Treibende Krafte bei der Investition in Slack fiir Vertriebsteams

ZENTRALE HERAUSFORDERUNGEN

Forrester interviewte vier Slack-Anwender und
befragte weitere 550 Nutzer mit Erfahrungen beim
Einsatz von Slack in ihren Vertriebsteams. Unter
diesen Slack-Nutzern waren Befragte aus
Nordamerika, Europa, Asien und Australien. Weitere
Einzelheiten zu den an dieser Studie Befragten
finden Sie in Anhang B.

Vor der Einfliihrung von Slack nutzten die
Unternehmen E-Mails und eine grof3e Bandbreite von
Messaging- und Kommunikationstools zur
Vernetzung von Mitarbeitern sowie statische
Informationsarchive als Wissensspeicher. Die
Herausforderungen, mit denen alle Unternehmen zu
kampfen hatten, waren ahnlich:

e E-Mails, Meetings und andere
Kommunikationsmethoden hemmten die
Produktivitat stark. Die Interviewpartner
sprachen von héherem Vernetzungsbedarf
zwischen Vertriebsteams und dem restlichen
Unternehmen. Die vorhandenen Vertriebstools,
E-Mails und herkdmmliche Meetings — ob virtuell
oder personlich — empfanden sie allgemein als
unproduktiv.

Eine Global Vice President erklarte: ,Ich halte E-
Mails einfach fur eine archaische Art zu
kommunizieren, ldeen auszutauschen und
Standpunkte auszudriicken. Daflir wurde sie
nicht erfunden, und letztlich wird sie zur falschen
Plattform, bei der viel Schlechtes passiert.“ Sie
erganzte: ,Wir missen sehen, wie wir den Anteil
von Meetings reduzieren konnen, ... damit alle
ihre eigentliche Arbeit machen koénnen.*

Ein CRO fugte hinzu: ,In der Welt, in der wir
heute leben ..., gehen alle davon aus, dass freie
Termine im Kalender uneingeschrankt verfligbar
sind ... Aber der Kalender ist gerade im Mull
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gelandet, ... Die Arbeit darf nicht von Kalendern
abhangen. Sie muss immer weitergehen.®

Messaging und andere ahnliche
Anwendungen stellten keine durchgehende,
hilfreiche Lésung dar, die Menschen mit
Informationen vernetzt. Die Global Vice
President sagte: ,Es gab Deals, bei denen wir
nicht genug Informationen beschaffen und nicht
genug Entscheidendes mit dem Kunden
bearbeiten konnten.*

Ein Director of Sales setzte hinzu: ,Ich halte die
meisten Meeting-Tools fur nicht besonders
intuitiv. Wenn man sechs- oder achtmal klicken
muss, um sich von Oberflache zu Oberflache zu
hangeln, dann raubt das einem den letzten Nerv.*

,,Gab es einen bestimmten Ausloser fiir die Einflihrung
von Slack in lhrer Gruppe?“

Kommunikation verbessern 61%
Mitarbeiterengagement steigern
Produktivitat/Effizienz verbessern
Kosteneffizienz verbessern
Unternehmenskultur verbessern

Neuer interner Anderungsprozess

Fuhrungskraftewechsel

Vertriebsgeschwindigkeit bzw.
Kundenbeziehungen verbessern

Befragte: 146 Personen weltweit, die Slack implementiert haben
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefiihrte Studie, Februar 2021
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MODELLUNTERNEHMEN

Basierend auf den Interviews und Befragungen hat
Forrester eine Rahmenstruktur fur Total Economic
Impact entwickelt, ein Modellunternehmen konstruiert
und eine Analyse des ROl erstellt, die die Bereiche
veranschaulicht, in denen mit finanziellen
Auswirkungen zu rechnen ist. Das
Modellunternehmen ist reprasentativ fir die vier von
Forrester interviewten Slack-Anwender sowie die
550 befragten Nutzer und dient zur Vorstellung der
zusammengefassten finanziellen Analyse im
nachsten Abschnitt. Das Modellunternehmen verflgt
Uber folgende Eigenschaften:

Beschreibung des Modellunternehmens. In dem
mittelstandischen, globalen Technologieunternehmen
sind 2.000 Mitarbeiter beschaftigt, 400 davon im
Vertriebsteam. Das Vertriebsteam erzielt pro Monat
50 Geschéaftsabschlisse mit einem
Durchschnittsumsatz von 123.495 € je Auftrag. Die
jahrliche Wachstumsrate des Unternehmens von

10 % wird bei der Anzahl der Auftrage pro Jahr und
der Mitarbeiterzahl bertcksichtigt.

Eigenschaften der Implementierung. Das
Unternehmen setzt Slack im Vertriebsteam und bei
Mitarbeitern auf3erhalb des Vertriebs ein, die in
funktionsibergreifenden Teams wie Marketing,
Finanzen, Forschung und Entwicklung,
Kundenservice sowie der Rechtsabteilung wichtige
Aufgaben erfiillen.

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS

Grundannahmen

Mittelstandisches Tech-
nologieunternehmen mit
10 % Jahreswachstum

Insgesamt 2.000 Mitarbei-
ter, 400 technische Au-

Rendienstmitarbeiter

50 Geschaftsabschlusse
pro Monat

Durchschnittliche Auf-
tragsgroRe: 123.495 €




Nutzenanalyse

B Daten zum quantifizierten Nutzen, angewendet auf das Modellunternehmen

Ref. Nutzen 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr Gesamt Barwert
Hoéherer Umsatz durch

Atr schnellere 771.000 € 850.000 € 929.000 € 2.549.000 € 2.100.473 €
Vertriebsgeschwindigkeit

Btr i 273.071€ 315.521 € 364.725 € 953.317 € 783.032 €
Vertriebsteams

Ctr Hoherer Umsatz durch 74.989 € 82.511 € 90.696 € 248.196 € 204.504 €
grofere Auftrage

Gesamtnutzen

e . 1.118.670 € 1.247.677 € 1.384.103 € 3.750.450 € 3.088.008 €
(risikobereinigt)

funktionslibergreifende Ressourcen zu
organisieren und mit einem SLA [Service-Level
Agreement] auszustatten, in dem die
Reaktionszeiten des Vertriebsteams festgelegt
sind. So kann das Vertriebsteam viel effektiver

NUTZEN 1: HOHERER UMSATZ DURCH
SCHNELLERE VERTRIEBSGESCHWINDIGKEIT

Evidenz und Daten. Interviewpartner und Befragte
berichteten von Verbesserungen bei mehreren
Faktoren, die sich auf die Vertriebsgeschwindigkeit

arbeiten.”
auswirken. Slack verbessert ihre Fahigkeit, das
Wissen von Vertriebsmitarbeitern und e  Weiterhin flhrte der Director of Sales aus: ,Was
funktionsiibergreifenden Teams zu nutzen; der Slack[-Kanale] leisten, ist eine Vernetzung mit
Vertrieb kann jetzt viel effizienter gemeinsam an Kollegen, die deine Fragen beantworten kdnnen
Auftragen arbeiten und so gewéhrleisten, dass das oder dich mit denjenigen Kollegen vernetzen, die
Unternehmen Wiinsche und Bediirfnisse von Kunden es konnen. So kannst du Themenbereiche
erfullt. aufbauen, die man aufsuchen kann, wenn man

Hilfe braucht, das kann ein Bot oder ein Mensch
sein, der den Kanal beobachtet und aushilft.
Diese Art der Unterstlitzung hilft dir dabei,

o Verklrzung des Vertriebszyklus um 14,6 % Auftrage dingfest zu machen, die du sonst nicht
bekamst, weil in so einer Situation einfach nicht
die richtige Person greifbar ist, wenn du so einen
Kanal nicht hast.”

o Die Befragten erzielten folgende
Durchschnittswerte:

o Erhéhung der Erfolgsrate bei der
Neukundengewinnung um 7,5 %

o Erhdhung der Verlangerungsrate bei

Bestandskund 219 Modellierung und Annahmen. Um den Wert dieses
estandskunden um 2,1 %

Nutzens zu berechnen, geht Forrester bei dem
o Steigerung der Anzahl neuer Modellunternehmen von folgenden Annahmen aus:

Geschéaftsabschli 139
eschatsabschiisse Um % e Im Jahr vor der Einflhrung von Slack gab es

e Der Director of Sales erklarte: ,Ich glaube, Slack 600 Geschaftsabschlisse.
hilft uns dabei, mehr Auftrdge abzuwickeln.“ Er
erganzte: ,[Slack] verleiht dir die Fahigkeit,

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS 8
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stark ausgepragt. Daflr sind folgende individuelle

»oelbst wahrend des Meetings [fiir dieses Interview Faktoren verantwortlich:

konnte] ich gleichzeitig in einem Slack-Channel, in
dem es um einen Auftrag ging, mitdiskutieren, e Dauer des Vertriebszyklus und Erfolgsrate
sodass man durch Termine nicht den
Geschaftsabschluss ausbremst. Wir konnen die
Dinge in Bewegung halten, es hilft uns also dabei,

e Haufigkeit von Verlangerungen/Folgeauftragen
bei Bestandskunden

Vertriebsprozesse zu beschleunigen bzw. nicht zu o Die Haufigkeit von Neukunden auf dem Markt
verzogern, weil wir in Echtzeit zusammenarbeiten
konnen.* e Auswirkungen funktionsibergreifender

Unterstlitzung bei moglichen Auftragen

SRR leer el Zur Berucksichtigung dieser Risiken hat Forrester

diesen Nutzen um 20 % nach unten bereinigt, was
uber drei Jahre einen risikobereinigten (mit 10 %
diskontierten) Gesamtbarwert von 2,1 Mio. € ergibt.

o Hohere Vertriebsgeschwindigkeit fihrt dazu,
dass 13 % mehr Auftrage abgewickelt werden
kénnen.

e Das Unternehmen wachst pro Jahr um 10 %.
Dies wird durch eine héhere Anzahl von
Geschaftsabschliissen ohne Slack in den Jahren
2 und 3 reflektiert.

e Der Umsatz pro Auftrag betragt durchschnittlich 2,1 Mio €
123.495 € und die Gewinnmarge 10 %. Nutzen iber

.. s . D drei Jahre (BW)
Risiken. Die Fahigkeit, durch die Einflhrung von

Slack die Vertriebsgeschwindigkeit zu erhoéhen, ist
bei verschiedenen Unternehmen unterschiedlich

Nutzen 1: Héherer Umsatz durch schnellere Vertriebsgeschwindigkeit

Anzahl von Geschaftsabschliissen ohne

A1 Slack Befragung 600 660 726
A2 gltzégkerung von Geschaftsabschlissen mit Befragung 139 139% 139
Inkrementelle Geschéaftsabschliisse durch
A3 héhere Vertriebsgeschwindigkeit A1-A2 78 86 94
(gerundet)
A4 Durchschnittlicher Umsatz pro Auftrag Modellunternehmen 123.495 € 123.495 € 123.495 €
A5 Gewinnspanne Modellunternehmen 10 % 10 % 10 %
At Hoherer Umsatz durch schnellere A3-A4-A5 963.261 € 1.062.057 € 1.160.853 €
Vertriebsgeschwindigkeit
Risikobereinigung 120 %

Hoéherer Umsatz durch schnellere
Atr Vertriebsgeschwindigkeit (risikobereinigt) 770.609 € 849.646 € 928.682 €

Gesamtwert liber drei Jahre: 2.548.937 € Barwert liber drei Jahre: 2.100.473 €

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS 9
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,Wie oft nutzen Sie Slack in lhrem
Unternehmen fiir Vertriebsaktivitaten?*

Mindestens
einmal taglich
18%

Stindig
48%

Mehrmals
taglich
34%

schnell mit einem Manager abstimmen musste —
irgendein Problem, auf das wir schnell reagieren
mussten ... Der Einladungsvorgang [fur ein
Video-Meeting] raubt einem den letzten Nerv ...
Das sind sage und schreibe 15 Arbeitsschritte.
[Mit dem virtuellen Meeting-Kurzbefehl] dagegen
geht es in Slack sofort los ... In weniger als

5 Sekunden sehen wir einen gemeinsamen
Bildschirm. Das ist wirklich stark.”

e Der Director of Sales erlauterte, wie das
Vertriebsteam mit Slack-Bots Zeit sparen kann:
.,Normalerweise brauchen sie etwa eine Stunde,
um nach Partnern zu suchen oder ... Channel
Account Manager zu erreichen, die mit unseren
Partnern zusammenarbeiten, sich dort zu einem
bestimmten Partner durchzufragen. Bis man sich

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack
durchgefihrte Studie, Februar 2021

durchgefragt hat, kann es eine halbe oder ganze

NUTZEN 2: HOHERE PRODUKTIVITAT DES
VERTRIEBSTEAMS

Evidenz und Daten. Die Interviewpartner und
Befragten nannten eine Reihe von
Anwendungsfallen, in denen Slack die Produktivitat
des Vertriebsteams steigern kann.

e Die durchschnittliche Zeitersparnis betrug nach
Angaben der Befragten 31,9 Minuten taglich.

e Auf die Frage, wie viel Zeit mit Slack eingespart
wird, erklarte der CRO: ,Ein bis drei Stunden in
der Woche erledigen wir Aufgaben in Slack, fur
die zuvor vielleicht ein Meeting hatte angesetzt
werden mussen ... Alle Mitglieder des Teams,
egal wo in der Hierarchie ... sparen durch die
Verlasslichkeit und die Kommunikation eine
Menge Meetings ein.”

e Der Director of Sales erklarte: ,Ich bin einfach
begeistert von der Integration [der virtuellen
Meeting-App] und der Mdglichkeit, [mit einem
Kurzbefehl] einfach so ein [Meeting] zu starten.
Gerade in der Corona-Zeit ... gab es Falle, in
denen ich mich in einer sensiblen Angelegenheit

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS

Stunde dauern. ... Ein Partnerfindungs-Bot legt

sofort los. Er verteilt die Lasten gleichmafig und
liefert dir einen Partner, der das erledigen kann,
was du brauchst. Der Mehrwert ist also groR3.

Modellierung und Annahmen. Um den Wert dieses
Nutzens zu berechnen, geht Forrester bei dem
Modellunternehmen von folgenden Annahmen aus:

e In Jahr 1 sind es 400 Vertriebsmitarbeiter. Dieser
Wert wachst mit dem Unternehmen jahrlich um
10 %.

e Die Nutzer im Vertriebsteam sparen in Jahr 1
taglich 31,9 Minuten. Diese tagliche Zeitersparnis
wachst jahrlich um 5 %, weil die Nutzer mit den
Slack-Funktionen immer besser vertraut werden
und das Modellunternehmen weitere
Anwendungen in Slack integriert.

e Ein Viertel der eingesparten Zeit kommt anderen
produktiven und wertschopfenden Tatigkeiten
zugute.

Risiken. Die Fahigkeit von Unternehen, durch die
Einfihrung von Slack Produktivitatsgewinne zu
erzielen, kann je nach Akzeptanz und Nutzung von
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Slack durch die Vertriebsteams zwischen den
verschiedenen Unternehmen und Branchen variieren.

Um dieses Risiko zu berticksichtigen, hat Forrester
diesen Nutzen um 10 % nach unten bereinigt, was
Uber drei Jahre einen risikobereinigten
Gesamtbarwert (BW) von 783.031 € ergibt.

783.032 €

Nutzen Gber
drei Jahre
(BW)

Nutzen 2: Hohere Produktivitat des Vertriebsteams

B1 Mitarbeiter im Vertriebsteam Modellunternehmen 400 440 484
Durch Slack taglich im Schnitt gesparte

B2 Minuten (jahrlich um 5 % ansteigend) Befragung 31,9 33,5 35,2

B3 Durch Slack jahrlich eingesparte Stunden B2-250/60 132,9 139.6 14,7
(gerundet)

B4 Produktivitatsriickgewinnung Modellunternehmen 25% 25 % 25%

Stundensatz eines technischen
B5 AuBendienstmitarbeiters in der Mitte seiner ~ Annahme 22,83 € 22,83 € 22,83 €
Laufbahn inkl. Nebenkosten

Bt Hohere Produktivitat des Vertriebsteams B1-B3-B4-B5 303.412 € 350.579 € 405.250 €
Risikobereinigung 110 %
Bir Hohere Produktivitat des Vertriebsteams 273.071 € 315.521 € 364.725 €

(risikobereinigt)

Gesamtwert iiber drei Jahre: 953.317 € Barwert iiber drei Jahre: 783.032 €

Modellierung und Annahmen. Um den Wert dieses
Nutzens zu berechnen, geht Forrester bei dem
Modellunternehmen von folgenden Annahmen aus:

NUTZEN 3: HOHERE UMSATZERLOSE DURCH
GRORERE AUFTRAGE

Evidenz und Daten. Die durch Slack ermdglichten

organisatorischen Verbesserungen, die zu mehr o Die Halfte der Geschaftsabschliisse mit Slack

Geschaftsabschlissen des Vertriebsteams flhren,
wirken sich auch auf die Auftragsgrofle aus. Slack
versetzt den Vertrieb und funktionsibergreifende
Teams in die Lage, Kundenbedirfnisse besser zu
erkennen und auf sie einzugehen, was zu grélieren
Auftragen fuhrt. Die Befragten berichteten, dass die
Bestandskunden im Durchschnitt 2.602 € mehr
ausgaben.

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS

entfallen auf Bestandskunden.

e Slack ist ein Mehrumsatz in Hohe von 2.602 € je
Auftrag eines Bestandskunden zuzuschreiben.



9 NUTZENANALYSE

Risiken. Dieser Nutzen kann je nach Vertriebsteam
abhangig von folgenden Faktoren variieren:

o Haufigkeit von Verlangerungen/Folgeauftragen
bei Bestandskunden

e Fahigkeit eines Unternehmens, bei Auftragen mit
Bestandskunden zusatzliche Leistungsmerkmale
bzw. Aspekte zu verkaufen

e Auswirkungen funktionsubergreifender
Unterstlitzung bei moglichen Auftragen

Nutzen 3: Hoherer Umsatz durch

Um diesen Risiken Rechnung zu tragen, Kkorrigierte
Forrester diesen Nutzen um 15 % nach unten, was
zu einem risikobereinigten BW von 204.504 € fur
einen Zeitraum von drei Jahren fUhrte.

204.504 €

Nutzen lber
drei Jahre
(BW)

C1 Anzahl von Geschaftsabschliissen Befragung 678 746 820

c2 Anteil der Geschéaftsabschlisse mit Modellunternehmen 50 % 50 % 50 %
Bestandskunden

C3 Anzahl von Auftragen von Bestandskunden  C1-C2 339 373 410

ca Hoherer Auftragswgrt bei B_estandskunden, Befragung 2602 € 2602 € 2602 €
der Slack zugeschrieben wird

C5 Gewinnspanne Modellunternehmen 10 % 10 % 10 %

Ct Hoéherer Umsatz durch gréRere Auftrage C1-:C2:C4:C5 88.223 € 97.071 € 106.701 €
Risikobereinigung 115 %

Ctr Hoéherer Umsatz durch gréRere Auftrage 74.989 € 82511 € 90.696 €

(risikobereinigt)

Gesamtwert iiber drei Jahre: 248.196 €

NICHT QUANTIFIZIERTER NUTZEN

Die Anwender erkannten den folgenden zusatzlichen
Nutzen, den sie jedoch nicht quantifizieren konnten:

o Verbesserter Personalbeschaffungsprozess.
Nach Angaben der Befragten dauerte die
Einstellung qualifizierter Vertriebsmitarbeiter vor
der Einflihrung von Slack im Durchschnitt
13,1 Wochen. Mit Slack ist dieser Wert auf
7,2 Wochen gesunken, was einer Verbesserung

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS

Barwert iiber drei Jahre: 204.504 €

um 5,9 Wochen entspricht. Slack beschleunigt
den Rekrutierungs- und Einstellungsvorgang fir
einen Bewerber aufgrund der gleichen
asynchronen Vorteile, die auch zu den bereits
beschriebenen Produktivitadtsgewinnen fuhren.
Der CRO erganzte: ,Wir sind jetzt an einem
Punkt angelangt, an dem es einem merkwdrdig
vorkdme, wenn in einem Softwareunternehmen
Slack nicht eingesetzt wirde.”
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Verbesserter Einarbeitungsprozess. Nach
Angaben der Befragten vereinfacht Slack die
Einarbeitung neuer Kollegen. Im Durchschnitt
ergibt sich demnach eine Verkiirzung der
Einarbeitungs- und Schulungsdauer neuer
Mitarbeiter um 13 % und Kosteneinsparungen
von 39 %.

Die Interviewpartner erlauterten, dass fir neue
Mitarbeiter in ihren Unternehmen eine
ausgewahlte Liste von Slack-Channels
freigeschaltet wird. Eigene Channels fur neue
Mitarbeiter und Gruppen sowie regionale
Channels und Channels fir weitere Subteams
unterstutzen die Eingliederung neuer Mitarbeiter
in ihre neuen Teams. Der Director of Sales
berichtete: ,Ein neuer Mitarbeiter bekommt eine
ausgewahlte Liste [und wir sagen ihm]: Hier sind
15 Slack-Channels, an denen du dich zum
Einstieg beteiligen solltest ... Es ist wirklich
hilfreich, sie in so einen Slack-Channel fiir
Neulinge zu stecken, wo sie sich gegenseitig
Fragen stellen kdnnen, denn neue Kollegen
fuhlen sich oft nicht so wohl dabei, die alten
Hasen zu fragen.*

Bessere Interaktion fiir Coaching und
Mentoring. Die Vice President nutzt Slack fiir
bessere Coaching- und Mentoring-Interaktionen.
Sie erklarte: ,Ich kann damit bestimmte
Arbeitsweisen verstarken, auf die wir Wert legen,
denn ich flhre sie direkt vor, wenn sie anstehen,
und nicht erst nachtraglich. Es ist wie ein
Echtzeitindikator, auf den ich direkt reagieren
kann.*

Sie erganzte: ,Wir halten alle Informationen Uber
den gewonnenen Auftrag [in Slack] fest. Fir mich
war das wirklich toll, als ich mir in diesem Tool
am Quartalsende alle Informationen zu den
Erfolgen holen und sie entsprechend anerkennen
konnte.*

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS

»[Slack] ist wie eine virtuelle
Moglichkeit, sich in den Tiirrahmen
zu stellen oder seinen Stuhl
umzudrehen und schnell etwas zu
fragen.”

Vice President, Technologiebranche

Arbeitsmoral. Die Interviewpartner und
Befragten lobten die Wirkung von Slack auf die
Arbeitsmoral. Der CRO erklarte: ,Slack hat ein
stark nutzerorientiertes, regelrecht
unterhaltsames Design ... Das gehort auch zur
Kultur. Oft feiern wir so den Erfolg von Kollegen
und klopfen uns gegenseitig auf die Schulter.
[Wegen] Corona sitzen jetzt alle zu Hause und
nicht mehr zusammen im Biro. Tools wie Slack
helfen den Leuten wirklich sehr bei dieser ganz
menschlichen, lustigen Kommunikation, und es
wird stark genutzt.”

Fast alle Befragten (92 %) meldeten eine héhere
Mitarbeiterzufriedenheit (im Durchschnitt 5,5 %
hoéher). Von den ubrigen Befragten sahen 2 %
keine Veranderung und 6 % hatten die
Mitarbeiterzufriedenheit nicht gemessen.

»Wie hat sich die Mitarbeiterzufriedenheit seit der Einfiihrung von Slack verandert?“

B bis 10 % gefallen | 0% m

o :
1bis 5 % gefallen | 0% 5,5 % Anstieg
6 bis 10 % gestiegen

1 bis 5 % gestiegen

Wir haben die Mitarbeiterzufriedenheit gemessen,
aber seit der Einfiihrung von Slack keine
Veranderung festgestellt

Wir haben die Mitarbeiterzufriedenheit seit der
Einfiihrung von Slack nicht gemessen.

Befragte: 336 Slack-Nutzer weltweit im Vertrieb, die mit Implementierung und Administration befasst sind
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefuhrte Studie. Februar 2021

Verbesserte Sicherheit. Der Chief Revenue
Officer nannte nicht genehmigte Messaging-
Anwendungen als Sicherheitsrisiko, das mit
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Slack entscharft werden kann. Er erlauterte: ,Die
Leute brauchen diese menschliche Verbindung,
und sie wiinschen sich diese
Kommunikationskanale. Wenn man also so
etwas wie Slack nicht hat, dann fangen die Leute
an, [nicht genehmigte Apps] zu benutzen. Ich
kenne das. Teams suchen sich ihre
Kommunikationswege. Und in diesen Zeiten
benutzen sie dafiir keine E-Mails. Bei deinen

jungeren Kollegen siehst du nicht mehr diese
endlosen Ketten von E-Mails ... Das Schone an
Slack ist, dass es die gewinschte
Benutzerfreundlichkeit und den
Kommunikationsstil mitbringt, aber wir haben
auch noch Governance dabei und kdnnen es
geschaftlich nutzen ... und es halt die Leute von
den besagten anderen Umgebungen fern.”

»In welcher Weise hat Slack die Fahigkeit Ihres Unternehmens verbessert, im Homeoffice den Normalbetrieb

aufrechterhalten zu kénnen?‘

Gab mir das Gefiihl, dass mein Beitrag zum Projektteam immer noch sichtbar ist
und von anderen wahrgenommen wird

Half mir, mich weniger isoliert zu fihlen
Hat es mir ermoglicht, weiterhin produktiv an aktuellen/laufenden und neuen
Projekten zu arbeiten

Hat es mir erméglicht, die Kommunikation/Zusammenarbeit mit meinem Projekt-
Team aufrechtzuerhalten

Hat mir geholfen, meine Kollegen tiber meinen aktuellen Arbeitsstatus zu
informieren (offline/online/Mittagspause/in einem Meeting)

Hat uns geholfen, in Bezug auf Veranderungen im Unternehmen/Beratungen auf
dem Laufenden zu bleiben

Hat mir dabei geholfen, mich im Homeoffice sicher zu fiihlen und Governance-
Standards einzuhalten

Hat es mir erméglicht, alle meine Tools und Anwendungen an einem Ort zu
finden/nahtlos auf die Tools zuzugreifen, die ich fiir meine Arbeit bendtige

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind

Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefiihrte Studie, Februar 2021
Hohere unternehmensweite Produktivitat.

Durch die unternehmensweite Einfihrung von

Slack kdnnen Mitarbeiter im ganzen

Unternehmen durch bessere Kommunikation und
Kollaboration mehr Produktivitat erleben (z. B.
durch weniger E-Mails und Status-Meetings,

Zugriff auf Fachleute und Nutzung formeller und
informeller Netzwerke im Unternehmen).

FLEXIBILITAT

Jeder Kunde wertschatzt Flexibilitat individuell. Es
sind mehrere Szenarien denkbar, in denen ein Kunde
sich fir die Implementierung von Slack entscheidet
und zusatzliche Anwendungen und
Geschaftsmaoglichkeiten erst spater erkennt, z. B.:

e Optimierung von Lizenzausgaben fiir andere
Anwendungen. Die Befragten berichteten, dass
sie vor der Einfuhrung von Slack 1.480 € fur

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS

36 %

traditionelle Lésungen ausgegeben hatten. Die
Interviewpartner erklarten, ihre Unternehmen
hatten noch keine traditionellen Lésungen
ausgemustert, aber Slack biete ihnen die
notwendige Flexibilitat dafir. Der CRO stellte
fest: ,Diese Leute missen nicht mehr ein- oder
zweimal im Monat auf [andere Losungen]
zuriickgreifen. Man braucht keine Lizenz, die
einen Tausender pro Jahr kostet, ich glaube also
schon, dass es hier Mdglichkeiten gibt.”

Anpassung von Slack-Channels und
Anwendungsintegrationen an die Bedurfnisse
der Mitarbeiter. Die Interviewpartner sprachen
von den vielen Integrationen, Channels und
anderen Leistungsmerkmalen, die sie in Slack
nutzen. Die umfassenden Anpassungen, die
Unternehmen in Slack vornehmen kénnen,
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verschaffen ihnen die erforderliche Flexibilitat fur
konkrete Anwendungsfalle. Dazu gehéren auch
Teamwettbewerbe, Hobby- und andere soziale
Channels, mit denen Mitarbeiter.

Geselligkeit und Betriebsklima pflegen kdnnen.
Flexibilitat 1asst sich auch quantifizieren, wenn sie als
Teil eines konkreten Projekts beurteilt wird (weitere
Informationen finden Sie in Anhang A).

,Informationen und Daten finde ich
muhelos ... Schwierig dagegen ist es, den
richtigen Ansprechpartner zu ermitteln, der
bestimmte inhaltliche Fragen beantworten

oder Gesichtspunkte und Erfahrungen ...
lebendig darstellen kann ... Das ist
schwierig, [und] Slack leistet das.“

— Global Vice President, Technologiebranche

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS



Kostenanalyse

B Quantifizierte Kostendaten, angewendet auf das Modellunternehmen

Gesamtkosten

Ausgan
Ref. Kosten g 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr Gesamt Barwert
gswert
Dir SlackLizenzkosten 0€ 51.868 € 57.055 € 62.760 € 171.683 € 141.458 €
Etr Interner Arbeitsaufwand fiir 49.8890€  236.320€  236.320€  236.320 € 758.849 € 637.582 €
Implementierung und Wartung
49.889€  288.188€  293.375€  299.080 € 930.532 € 779.039 €

Gesamtkosten (risikobereinigt)

was Uber drei Jahre einen risikobereinigten
Gesamtbarwert (diskontiert mit 10 %) von 141.458 €

KOSTENFAKTOR NR. 1: SLACK-LIZENZKOSTEN

Evidenz und Daten. Unternehen zahlen fir den

ergibt.
Einsatz von Slack eine Abonnementgeblhr von
umgerechnet 123 € pro Nutzer und Jahr.
Modellierung und Annahmen. Zur Ermittlung der 18%
Slack-Lizenzkosten ist Forrester davon
ausgegangen, dass das Modellunternehmen Slack 141.458 €

beim Vertriebsteam einfuhrt und die Anzahl der Kosten tiber
Slack-Anwender mit dem Unternehmen jahrlich um drei Jahre

10 % wachst. (BW)

Risiken. Um die Mdglichkeit von Anderungen am
Slack-Abonnementmodell zu beriicksichtigen, hat
Forrester diese Kosten um 5 % nach oben bereinigt,

Kostenfaktor Nr. 1: Slack-Lizenzkosten

Ausgangs

Ref. Kennzahl Quelle wert 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

D1 Anzahl der Mitarbeiter, die Slack Modellunternehmen 0€ 400 440 484
nutzen

D2 fﬁﬁk""zenz""ﬁe” proNutzerund 1 eliunternehmen 0€ 123€ 123€ 123 €

Dt Slack-Lizenzkosten D1:D2 0€ 49.398 € 54.338 € 59.772 €
Risikobereinigung 15 %

Dtr Slack-Lizenzkosten (risikobereinigt) 0€ 51.868 € 57.055 € 62.760 €

Gesamtwert liber drei Jahre: 171.683 € Barwert iliber drei Jahre: 141.458 €
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KOSTENFAKTOR NR. 2: INTERNER
ARBEITSAUFWAND FUR IMPLEMENTIERUNG
UND WARTUNG

Evidenz und Daten. Die Interviewpartner und
Befragten nannten im Zusammenhang mit dem
Umstieg auf Slack den Implementierungsaufwand —
darunter Planungen fiir Best Practices wie etwa
Anzahl der Channels, Namenskonventionen,
Archivierungsprozess, Zugriffsrechte fir Nutzer und
Datenmigration — sowie Anderungsverwaltung und
Messaging.

Der laufende Wartungsaufwand fir Slack ist minimal
und umfasst nur die regelmafRige Wartung und den
Support flr Channels sowie die Entwicklung und
Unterstlitzung neuer Integrationen in Slack.

Modellierung und Annahmen. Zur Kostenermittlung
fur Implementierung und Wartung trifft Forrester
folgende Annahmen Uber das Modellunternehmen:

e Eine VZA in der IT arbeitet zwei Monate lang an
der Implementierung.

e Funf Mitarbeiter wenden zwei Monate lang 20 %
ihrer Zeit fur die Planung auf.

e Jeder Slack-Nutzer erhalt 1 Stunde
Einfihrungsschulung, um die Funktionen und von
dem Unternehmen vorgegebenen bewahrten
Methoden kennenzulernen.

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS

e Ein VZA (Vollzeitaquivalent) wird im gesamten
Unternehmen fir die Entwicklung und
Unterstutzung der Integrationen eingesetzt.

e Ein VZA wird im gesamten Unternehmen fiir die
Wartung und Unterstutzung von Channels
eingesetzt

Risiken. Die nachstehenden Kosten kénnen
aufgrund der Unsicherheit bei folgenden Faktoren
variieren:

e Dauer von und Aufwand fur Implementierung
¢ Kontinuierlicher Wartungsaufwand

Damit all diese Risiken bericksichtigt werden, hat
Forrester diese Kosten um 15 % nach oben korrigiert,
was Uber drei Jahre einen risikobereinigten
Gesamtbarwert von 637.582 € ergibt.

637.582 €

Kosten Uber
drei Jahre
(BW)
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Kostenfaktor Nr. 2: Interner Arbeitsaufwand fir Implementierung und Wartung

E1 Monate fiir Implementierung Modellunternehmen 2

E2 Interne IT-VZAs Modellunternehmen 1

E3 Interne Mitarbeiter fir die Modellunternehmen 5
Planung

Anteil der von Mitarbeitern fiir

E4 die Planung aufgewandten Modellunternehmen 20 %
Arbeitszeit

E5 Anzahl der Mitarbeiter, die Slack Modellunternehmen 400
nutzen

Stundensatz eines technischen
AulRendienstmitarbeiters in der
Mitte seiner Laufbahn inkl.
Nebenkosten

E6 Annahme 22,83 €

Anzahl von Schulungsstunden
E7 pro Mitarbeiter flr die Arbeit mit ~ Modellunternehmen 1
Slack

Interne VZAs, die an
E8 Entwicklung und Support von Modellunternehmen 1 1 1
Slack-Integrationen mitwirken

Interne VZAs, die an Wartung
E9 und Support fiir Channels Modellunternehmen 1 1 1
mitwirken

Jahresgehalt inkl. Nebenkosten

B10 (Entwickler und IT-Techniker)

Annahme 102.748 € 102.748 € 102.748 € 102.748 €

Interner Arbeitsaufwand fir E1+12-(E2+E3-E4) E
Et . 10+E5-E6-E7+(E8+E 43.382 € 205.496 € 205.496 € 205.496 €
Implementierung und Wartung

9)-E10
Risikobereinigung M5 %
Interner Arbeitsaufwand fir
Etr Implementierung und Wartung 49.889 € 236.320 € 236.320 € 236.320 €
(risikobereinigt)
Gesamtwert liber drei Jahre: 758.849 € Barwert tiber drei Jahre: 637.582 €
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Finanzielle Eckdaten

KONSOLIDIERTE RISIKOBEREINIGTE KENNZAHLEN UBER DREI JAHRE

Cashflow-Tabelle (risikobereinigt)
Die in den Abschnitten ,Nutzen* und
,Kosten“ berechneten
Gesamtkosten = Gesamtnutzen Kumulierter Nettonutzen Finanzergebnisse kénnen zur
Bestimmung der Kapitalrendite, des
Kapitalwerts und eines
g 8,3 Mio. € Amortisierungszeitraums fiir die
S Investition des Modellunternehmens
8 2,9 Mic. € verwendet werden. Forrester hat dieser
Analyse einen jahrlichen Diskontsatz
2,5 Mic. € von 10 % zugrunde gelegt.
2,1 Mio. €
1,6 Mio. €

Diese risikobereinigten
Werte fur Kapitalrendite,

1.2 Mio. € Kapitalwert und
Amortisierungszeitraum

0,8 Mio. € werden durch die
Anwendung von

0.4 Mio. € Risikoanpassungsfaktoren
auf die nicht angepassten

! Ergebnisse der einzelnen

—0,4 Mio. €
Nutzen- und
Kostenabschnitte ermittelt.

—0,8 Mio. €

Ausgangswert 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

Cashflow-Analyse (risikobereinigte Schatzungen)

Ausgangswert 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr Gesamt Barwert
Gesamtkosten (49.889 €) (288.188 €) (293.375 €) (299.080 €) (930.532 €) (779.039 €)
Gesamtnutzen 0€ 1.118.670 € 1.247.677 € 1.384.103 € 3.750.450 € 3.088.008 €
Nettonutzen (49.889 €) 830.482 € 954.303 € 1.085.023 € 2.819.919€ 2.308.969 €
Kapitalrendite 296 %
Amortisierungsze < 6 Monate

itraum
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Anhang A: Total Economic Impact

Total Economic Impact ist eine von Forrester Research entwickelte
Methodik, die die Entscheidungsfindungsprozesse eines
Unternehmens zu technologischen Fragen optimiert und Anbieter bei
der Kommunikation des Leistungsversprechens ihrer Produkte und
Dienstleistungen gegentber Kunden unterstitzt. Die Total Economic
Impact-Methodik unterstitzt Unternehmen darin, den messbaren Wert
von IT-Initiativen gegenlber der oberen Fuhrungsebene und anderen
wichtigen geschaftlichen Interessenvertretern darzulegen, zu
rechtfertigen und zu veranschaulichen.

TOTAL ECONOMIC IMPACT - ANSATZ

Nutzen ist der Wert, der dem Unternehmen durch das Produkt
entsteht. Die Total Economic Impact-Methodik gewichtet die
Ermittlung des Nutzens und die Messung der Kosten gleichermalen.
Somit wird eine umfassende Untersuchung der Auswirkungen der
Technologie auf das gesamte Unternehmen ermdglicht.

Kosten berlicksichtigen alle Ausgaben, die zur Schaffung des
beabsichtigten Mehrwerts oder Nutzens des Produkts erforderlich
sind. Die Kostenkategorie innerhalb der Total Economic Impact
Methodik erfasst die Uber die gegenwartige Umgebung
hinausgehenden Mehrkosten flr die mit der Lésung verbundenen
laufenden Kosten.

Flexibilitat ist dabei der strategische Wert, der bei zuktinftigen
Investitionen erzielt werden kann, sofern diese auf bereits getatigten
Investitionen aufbauen. Die Moglichkeit, diesen Nutzen zu realisieren,
stellt bereits einen Barwert dar, der prognostiziert werden kann.

Die Risiken messen die Unsicherheit der erhaltenen Nutzen- und
Kostenprognosen: 1) die Wahrscheinlichkeit, dass die Prognosen den
urspringlichen Voraussagen entsprechen, und 2) die
Wahrscheinlichkeit, dass die Prognosen Uber einen gewissen
Zeitraum hinweg verfolgt werden. Risikofaktoren der Total Economic
Impact Methodik basieren auf einer ,Dreiecksverteilung®.

Die Spalte fiir die anfangliche Investition enthalt Kosten, die zum ,Zeitpunkt
0“ oder zu Beginn von Jahr 1 entstanden sind. Diese werden nicht reduziert.
Alle anderen Cashflows werden unter Verwendung eines Rabatts am Ende
des Jahres reduziert. Barwert(BW)-Berechnungen werden fir jede
Gesamtkosten- und Nutzenschatzung vorgenommen. Kapitalwert(KW)-
Berechnungen in den Ubersichtstabellen entsprechen der Summe der
anfanglichen Investition und der diskontierten Cashflows fiir die einzelnen
Jahre. Die Summen und Barwertberechnungen in den Tabellen fiir
Gesamtnutzen, Gesamtkosten und Cashflow ergeben eventuell nicht den
exakten Gesamtwert, da einige Betrage eventuell gerundet sind.

DER TOTAL ECONOMIC IMPACT™ VON SLACK FUR VERTRIEBSTEAMS

ll

omm
Dmm
0O a

BARWERT

Der Barwert der (abgezinsten)
Kosten- und Nutzenprognosen zu
einem gegebenen Zinsniveau (dem
Diskontsatz). Der Barwert fur Kosten
und Nutzen flieRt in den
Gesamtkapitalwert von Cashflows ein.

KAPITALWERT

Der Barwert oder aktuelle Wert von
(diskontierten) zukinftigen Netto-
Cashflows zu einem gegebenen
Zinssatz (dem Diskontsatz). Ein
positiver Projektkapitalwert bedeutet
normalerweise, dass die Investition
vorgenommen werden sollte, sofern
nicht andere Projekte héhere
Kapitalwerte aufweisen.

KAPITALRENDITE (ROI)

Die erwartete Rendite eines Projekts,
angegeben als Prozentwert. Zur
Berechnung des ROI wird der
Nettonutzen (Nutzen abzgl. Kosten)
durch die Kosten geteilt.

DISKONTSATZ

Das in der Cashflow-Analyse
verwendete Zinsniveau, mit dem der
Zeitwert von Geld einbezogen wird.
Unternehmen verwenden in der Regel
Diskontsatze zwischen 8 und

16 Prozent.

AMORTISIERUNGSZEITRAUM

Die Gewinnschwelle einer Investition.
Dies ist der Zeitpunkt, an dem der
Nettonutzen (Nutzen abzgl. Kosten)
gleich der Anfangsinvestition bzw.
den Eingangskosten ist.
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Anhang B: Demografie der Interviews und Befragungen

fragte Unternehm

Global, mit Sitz in

Technologie ) Chief Revenue Officer 752 Mio. € 2.500 500
Nordamerika
. Global, mit Sitz in . .
Technologie Nordamerika Director of Sales 1.945 Mio. € 3.400 80
Technologie Global, m'.t Sitz in Global Vice President 6.998 Mio. € 6.000 1.000
Nordamerika
Technologie ~ C'oPal, mit Sitz in Vice President 63 Mio. € 600 600
Nordamerika
Demografie der Befragung
»In welchem Land sind Sie ansassig?“ »Wie viele Mitarbeiter sind Ihrer Einschatzung nach

weltweit fiir Ihr Unternehmen tatig?“
USA 36%

20.000 oder mehr Mitarbeiter 20%
Vereinigtes Konigreich
5000 bis 19.999 Mitarbeiter 20%

Japan

1.000 bis 4.999 Mitarbeiter 21%

Deutschland

500 bis 999 Mitarbeiter

Frankreich
Kanada 100 bis 499 Mitarbeiter
Australien 2 bis 99 Mitarbeiter

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind

Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefiihrte Studie, Februar 2021 Hinweis: Die Prozentwerte ergeben aufgrund von Rundungen nicht 100 %.
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefiihrte Studie, Februar 2021

»Welcher der folgenden Branchen wiirden Sie lhr

Unternehmen am ehesten zuordnen?* »Wie hoch ist nach lhrer bestméglichen Einschéatzung

der Jahresumsatz lhres Unternehmens?*
7%
7% >4 Mrd. €
7%

Technologie und/oder Technologiedienstleistungen
Fertigung und Rohstoffe

Finanzdienstleistungen und/oder Versicherungen
Einzelhandel

Unternehmens- oder fachspezifische Dienstleistungen
Transport und Logistik
Telekommunikationsdienste

Staatliche Einrichtungen

Energiewirtschaft und/oder Ver- und Entsorger
Elektronik

Bildung und/oder gemeinnitzige Organisationen
Chemikalien und/oder Metalle

Werbung und/oder Marketing

Tourismus- und Hotelgewerbe

Medien und/oder Freizeit
Rechtsdienstleistungen

Gesundheitswesen

Waren oder Fertigung von Konsumgtitern

Hoch- und Tiefbau

Landwirtschaft, Lebensmittel und/oder Getranke
Consumer services

25%

823 Mio. bis 4 Mrd. €

412 bis 822 Mio. €

329 bis 411 Mio. €

247 bis 328 Mio. €

165 bis 248 Mio. €

82 bis 164 Mio. €

8283.000 bis 81 Mio €

25%

<823.000 €

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind
Hinweis: Die Prozentwerte ergeben aufgrund von Rundungen nicht 100 %.
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefihrte Studie, Februar 2021

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind

Hinweis: Die Prozentwerte ergeben aufgrund von Rundungen nicht 100 %.
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefiihrte Studie, Februar 2021
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»Wie viele Mitarbeiter sind lhrer Einschatzung nach
weltweit fiir Ihre Vertriebsabteilung tétig?“
5.000 oder mehr

1.000 bis 4.999
500 bis 999
300 bis 499
250 bis 299
200 bis 249
150 bis 199
100 bis 149

50 bis 99
20 bis 49
10 bis 19

1bis 9

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefihrte Studie, Februar 2021

»Wie hoch ist die Verfiigbarkeit von Slack fiir die
Mitarbeiter lhres Unternehmens?

Nur an meinem Standort und nur fur
eine Anzahl ausgewahlter Mitarbeiter

Nur an meinem Standort, aber dort flr
alle

Fir eine Anzahl ausgewahlter
Mitarbeiter an einer Anzahl
ausgewahlter Standorte

Fur alle an einer Anzahl ausgewahlter
Standorte

Fur eine Anzahl ausgewahlter

0
Mitarbeiter im gesamten Unternehmen 32%

Fur alle Mitarbeiter des Unternehmens

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefiihrte Studie. Februar 2021

»Fur welchen der folgenden Anwendungsfalle setzt lhr Unternehmen Slack ein?*

Vertriebliche Kooperation und funktionslibergreifende Zusammenarbeitzur
Geschaftsanbahnung

Kommunikation tGiber Serviceunterbrechungen/Ausfalle

Interne Hilfe und Support (z. B. Produkt- oder Technikexperten, Unterstiitzung
beim Geschaftsabschluss)

Mentoring und Coaching
Sales Enablement
Unternehmensweite Kommunikation von Produktupdates

Mitarbeiter-Onboarding

Zusammenarbeit mit Partnern, Grofthandlern oder Kunden, um das
Engagement zu steigern

Verbesserte Prozesse/optimierter Workflow

Teilen von Wettbewerbsinformationen
Mitarbeiterschulung (z. B. rund um einen Schulungskurs)
Intranet/unternehmensweites Kommunikationsportal

Aufbau einer Community (z. B. Teilen von Vertriebserfolgen)

Gemeinsames Accountmanagementrund um Interessenten- bzw.
Bestandskunden-Accounts
Wissensweitergabe, Antworten durch Crowdsourcing, Aufspiiren von
Experten

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefihrte Studie, Februar 2021
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Anhang C: Ergebnisse der Befragung

»,Denken Sie an die Auswirkungen von Slack auf lhr Unternehmen. Inwieweit stimmen Sie den folgenden
Aussagen zu oder nicht zu?*
mStimme zu bzw. stimme uneingeschrankt zu

Verbessert Mitarbeitererfahrung und -produktivitat in unserem Veririebsbereich

Steigert die Fahigkeit unseres Unternehmens, schnell auf veranderte
Geschaftserfordemisse zu reagieren

Verbessert Mitarbeitererfahrung und -produktivitat ganz allgemein
Effiziente Arbeit im Homeoffice

Umsatzsteigerung

Bessere Integration mit vorhandenen Vertriebstools

Effizientere Einarbeitung neuer Mitarbeiter

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefihrte Studie, Februar 2021

»Denken Sie an die Auswirkungen von Slack auf lhre Vertriebsabteilung. Inwieweit stimmen Sie den folgenden
Aussagen zu oder nicht zu?“

B Stimme zu bzw. stimme uneingeschrankt zu

Hat die Informationsweitergabe unternenmensweit verbessert

Hat die Informationsweitergabe an Kunden verbessert

Hat unsere Fahigkeit verbessert, bei potentiellen Deals schnell zu reagieren und uns
auf sie einzustellen

Hat die Informationsweitergabe innerhalb des Vertriebsteams verbessert

Hat unsere Fahigkeit verbessert, schnelle Entscheidungen zu treffen

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefihrte Studie, Februar 2021
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»Denken Sie an die Auswirkungen von Slack auf lhre Vertriebsabteilung. Inwieweit stimmen Sie den folgenden
Aussagen zu oder nicht zu?“

B Stimme zu bzw. stimme uneingeschrankt zu

Hat die Effektivitat unseres Vertriebsteams gesteigert/fuhrte zu mehr
Geschéftsabschliissen

Starkere Kundenbindung

Hat die Zeit bis zum Geschaftsabschluss verkirzt

Hat den Customer Lifetime Value (CLV) verbessert

Hat den Zeitaufwand fUr administrative Aufgaben verringert

Hat die mit Kunden verbrachte Zeit erhoht

Hat unsere Erfolgsrate bei Geschaftsabschliissen erhoht

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefiihrte Studie, Februar 2021

Denken Sie an die allgemeinen Auswirkungen von Slack auf die Mitarbeitererfahrung und Produktivitdt in lhrem
Unternehmen. Inwieweit stimmen Sie den folgenden Aussagen zu oder nicht zu?
mStimme zu bzw. stimme uneingeschrankt zu

Hat die Mitarbeiterkreativitat bzw. die Fahigkeit gesteigert, bessere Produkte zu
gestalten und zu entwickeln

Hat unsere Mitarbeitererfahrung verbessert

Hat unsere Mitarbeiterbindungsquote verbessernt

Hat den Zeitaufwand fiir Routineaufgaben (z. B. Vergabe von Berechtigungen fir
Dokumente) verringert

Hat die Mitarbeiterproduktivitat verbessert

Hat unsere Fahigkeit verbessert, relevante Informationen aufzufinden bzw. uns mit
wichtigen Personen zu vemetzen

Hat die Zeit bis zu Genehmigungen durch die Fihrungskrafte (z. B. von
Zeiterfassungsbogen, bezahlter Beurlaubung, Spesen usw.) verkirzt

Hat den Zeitaufwand fur Meetings verringert

Hat den Umfang der E-Mail-Nutzung/die Anzahl von E-Mail-Anh&ngen verringert

Befragte; 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefithrte Studie, Februar 2021
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»Denken Sie an die vertrieblichen Auswirkungen von Slack auf die Mitarbeitererfahrung und Produktivitat in
lhrem Unternehmen. Inwieweit stimmen Sie den folgenden Aussagen zu oder nicht zu?“
B Stimme zu bzw. stimme uneingeschrankt zu

Hat unsere Mitarbeitererfanrung im Vertrieb verbessert 76%
Hat die Mitarbeiterproduktivitat im Vertrieb verbessert 67%
Hat unsere Mitarbeiterbindungsquote im Vertrieb verbessert 66%
Bessere Integration in vorhandene Systeme 65%
Kurzere Zeit bis zu neuen Geschaftsabschlliissen 61%
Mehr Effizienz und Kooperation beim Account-Management 60%
Abbau von Legacy-Kooperationssystemen 56%
Stéarkere Kundeninteraktion 40%

Befragte: 550 Slack-Nutzer weltweit, die im Vertrieb tatig sind
Quelle: Eine von Forrester Consulting im Auftrag von Slack durchgefiihrte Studie, Februar 2021
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Anhang D: Anmerkungen

! Total Economic Impact ist eine von Forrester Research entwickelte Methodik, die die
Entscheidungsfindungsprozesse eines Unternehmens zu technologischen Fragen optimiert und Anbieter bei der
Kommunikation des Leistungsversprechens ihrer Produkte und Dienstleistungen gegentber Kunden unterstitzt.
Die Total Economic Impact-Methodik unterstitzt Unternehmen darin, den messbaren Wert von IT-Prozessen

gegenuber der oberen Flihrungsebene und anderen wichtigen geschéftlichen Interessenvertretern darzulegen, zu
rechtfertigen und zu veranschaulichen.
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