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Lead-Anfrage 
über Website

Über Formulare 
werden alle wichtigen 
Daten abgefragt

Datensätze im 
CRM 

Alle Anfragen werden 
im CRM 
Bestandskontakten 
zugeordnet oder neu 
erstellt

Automatische 
Segmentierung

Auf Basis der 
angegeben Daten 
werden die Datensätze 
den zuständigen 
MitarbeiterInnen 
zugewiesen

Kontaktaufnahme 
nach Minuten

Die MitarbeiterInnen 
rufen innerhalb 
weniger Minuten an 
und qualifizieren die 
Anfrage auf Basis der 
angegebenen Daten

02 03 04

Erste Kontaktaufnahme in Minuten



Alle Daten fließen ins CRM aus dem integrierten Kundenportal



Jeder Wert trägt zur automatischen Segmentierung bei



Alle Anfragen und Informationen zentral gespeichert
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Lead-Scoring 
durch PreSales

Durch die 
Vorqualifizierung 
werden alle Anfragen 
ihrem Abschluss- 
potenzial entsprechend 
gescored 

Sales erhält 
qualifizierte Leads

Sales erhält nur noch 
die heißen Anfragen 
mit validierten Daten 
und spart dadurch 
wertvolle Zeit ein, die 
sie dem Lead widmen 
können

Keine Anfrage 
geht unter

Alle kühleren Anfragen 
werden nach 
Bedürfnissen mit 
Informationen 
passend auf ihre 
Anfragen versorgt bis 
sie heiß werden

Qualitätsmanagement 
in alle Richtungen

Nach Abschluss werden 
sowohl Lead als auch 
Sales um ihr Feedback 
bezüglich des Prozesses 
gebeten, sodass 
kontinuierlich verbessert 
wird
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Alle Anfragen gezielt bearbeiten



Warme Leads durch relevante Infos weiterkonvertieren



Warme Leads durch relevante Infos weiterkonvertieren



Sales-Dashboard



Das Praxisbeispiel in andere Fälle übertragen



Das Praxisbeispiel in andere Fälle übertragen



Vier Phasen Sales-Prozess



Von PreSales / SDR bis Opportunity



Von PreSales / SDR bis Opportunity



Von PreSales / SDR bis Opportunity
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Fragen?


