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Prozessdigitalisierung im
Vertrieb
Verkauf, Angebotserstellung & Pipeline-Management automatisieren

Der Vertrieb ist in vielen KMU der umsatzstärkste Bereich — und gleichzeitig jener, in
dem manuelle Prozesse, fehlende Datenkonsistenz und reaktives Nachfassen die
meiste Wachstumsenergie verschlucken. Dieses Whitepaper zeigt DACH-
Unternehmen konkret, wie Lead-Qualifizierung, Angebotserstellung, Pipeline-
Management und Vertriebsreporting mit heutigen CRM- und Automatisierungstools
systematisiert und beschleunigt werden können. Von der automatischen Lead-
Aufnahme aus Webformularen über KI-gestützte Deal-Priorisierung bis zum
automatischen Forecasting: praxisorientiert, mit verifizierten Tool-Empfehlungen und
Hinweisen zu DACH-spezifischen Gegebenheiten.
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0 1 Warum Vertriebsautomatisierung heute unverzichtbar ist

Im DACH-Mittelstand wird Vertrieb oft noch als Handwerk verstanden — persönliche Beziehungen, Intuition, Erfahrung. Das bleibt richtig und wichtig.
Aber die operative Unterfütterung dieses Handwerks — das Nachverfolgen von Leads, das Erstellen von Angeboten, das Einhalten von Follow-up-
Fristen, das Berichten an die Geschäftsleitung — ist heute zu weiten Teilen automatisierbar.

Der Druck, das zu tun, steigt. Kunden erwarten schnellere Reaktionszeiten: Eine Studie von Harvard Business Review zeigt, dass Unternehmen, die
einen Inbound-Lead innerhalb einer Stunde kontaktieren, 7× häufigreich abschließen als solche, die 24 Stunden warten. Manuelle Prozesse machen
diese Reaktionsgeschwindigkeit strukturell unmöglich.

Gleichzeitig wird der Wettbewerb um Vertriebstalent in Österreich und Deutschland intensiver. Gute Vertriebsmitarbeiter wollen ihre Zeit mit Kunden
verbringen — nicht mit CRM-Dateneingabe, Angebotsformatierung oder Report-Aufbereitung. Automatisierung ist damit auch ein Instrument zur
Mitarbeiterbindung.

Dieses Whitepaper gibt einen strukturierten Überblick über die wichtigsten Automatisierungsfelder im B2B-Vertrieb — mit konkreten Tool-Empfehlungen,
realistischen Komplexitätseinschätzungen und DACH-spezifischen Hinweisen.

0 2 Lead-Qualifizierung & CRM-Aufnahme

Der erste Schritt im Vertriebsprozess — die Aufnahme und Qualifizierung neuer Leads — ist in vielen Unternehmen noch manuell und fehleranfällig.
Automatisierung stellt sicher, dass kein Lead verloren geht und jeder sofort in den richtigen Prozess übergeht.

Automatische Lead-Aufnahme & CRM-Synchronisation
Neue Leads kommen über viele Kanäle: Kontaktformulare auf der Website, LinkedIn-Lead-Gen-Formulare, Eventanmeldungen, Messe-Scans,
Telefonanrufe, Empfehlungen. Ohne Automatisierung landet ein Teil davon in Excel-Tabellen, ein Teil im E-Mail-Postfach, und ein Teil wird schlicht
vergessen.

Automatisierte Workflows übernehmen neue Leads sofort aus allen Eingangskanälen ins CRM — inkl. Quelle, Datum, Kontext und erster
Qualifizierungsinformation. Formulardaten aus Website, Calendly-Buchungen, LinkedIn Lead Ads oder Eventbrite werden ohne manuelle Eingabe
übertragen. Der zuständige Vertriebsmitarbeiter erhält eine sofortige Benachrichtigung mit allen verfügbaren Informationen zum Lead.

Durch sofortige automatische Bestätigungs-E-Mails an den Lead wird die Reaktionszeit auf Null reduziert — der erste positive Eindruck entsteht
automatisch, auch außerhalb der Geschäftszeiten.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

HubSpot CRM · Pipedrive · Salesforce · Zoho CRM · n8n + Webhooks

KOMPLEXITÄT: NIEDRIG ROI: HOCH

DACH-HINWEIS

DSGVO-Konformität ist bei der Lead-Verarbeitung in der EU Pflicht. HubSpot und Pipedrive bieten EU-Datenhaltung (Dublin bzw. Frankfurt) und eingebettete
Consent-Management-Funktionen für den DACH-Markt.

Automatisches Lead-Scoring & Deal-Priorisierung
Nicht alle Leads sind gleich viel wert — aber in vielen KMU fehlt ein systematisches Verfahren, um gute von schlechten Leads zu unterscheiden.
Vertriebsmitarbeiter arbeiten die Liste von oben nach unten ab, anstatt nach Potenzial zu priorisieren.

KI-gestütztes Lead-Scoring berechnet automatisch einen Score für jeden Lead basierend auf firmografischen Daten (Unternehmensgröße, Branche,
Umsatz), Verhaltens-Signalen (Website-Besuche, E-Mail-Öffnungsraten, Content-Downloads) und historischen Abschluss-Mustern. Leads mit hohem
Score werden automatisch nach oben priorisiert und mit höherer Kontaktfrequenz bearbeitet.

Automatische Deal-Gewichtung in der Pipeline berechnet auf Basis von Score, Phase und historischer Win-Rate einen prognostizierten Abschlusswert —
wertvolles Input für das Forecasting, ohne dass der Vertriebsmitarbeiter manuelle Einschätzungen abgeben muss.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

HubSpot · Salesforce Einstein · Pipedrive AI · Apollo.io · Breeze Intelligence

KOMPLEXITÄT: MITTEL ROI: HOCH

DACH-HINWEIS

Apollo.io und Cognism bieten DACH-spezifische B2B-Datenbanken für Datenanreicherung österreichischer und deutscher Unternehmenskontakte — wichtig für
genaues Scoring bei DACH-fokussiertem Vertrieb.



Automatische Datenanreicherung & Dublettenerkennung
Unvollständige oder doppelte CRM-Einträge sind ein unterschätztes Problem: Vertriebsmitarbeiter sehen nicht die vollständige Historie eines Leads,
versenden doppelte Nachrichten an denselben Kontakt, oder verlieren Zeit mit manueller Recherche zu Unternehmensgröße und
Entscheidungsstrukturen.

Datenanreicherungstools ergänzen neue CRM-Einträge automatisch mit öffentlich verfügbaren Unternehmensinformationen: Mitarbeiterzahl,
Umsatzklasse, Branche, Hauptsitz, LinkedIn-Profil, Technologie-Stack. Der Vertriebsmitarbeiter hat beim ersten Kontakt deutlich mehr Kontext, ohne
selbst zu recherchieren.

Automatische Dublettenerkennung gleicht neue Einträge gegen bestehende CRM-Daten ab — bei eindeutigen Treffern werden Einträge automatisch
zusammengeführt, bei unsicheren Fällen wird eine manuelle Prüfung vorgeschlagen.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

Apollo.io · Cognism · Hunter.io · Kaspr · Clearbit (HubSpot Breeze)

KOMPLEXITÄT: NIEDRIG ROI: MITTEL

DACH-HINWEIS

DSGVO-Konformität bei Datenanreicherung ist kritisch: Nur Tools mit EU-Datenhaltung und korrektem Consent-Framework einsetzen. Cognism ist explizit DSGVO-
konform und hat europäische Datenbankabdeckung einschließlich DACH-Markt.
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0 3 E-Mail-Outreach & Nurturing-Kampagnen

Konsistentes Follow-up ist einer der häufigsten Engpässe im B2B-Vertrieb. Automatisierte E-Mail-Sequenzen stellen sicher, dass jeder Lead zur
richtigen Zeit die richtige Nachricht bekommt — ohne dass der Vertrieb manuell nachfassen muss.

Automatisierte Follow-up-Sequenzen & Drip-Kampagnen
E-Mail-Sequenzen (auch "Drip-Kampagnen" oder "Sequences") senden automatisch eine Reihe von personalisierten Nachrichten an einen Lead,
basierend auf seinem Verhalten und der aktuellen Phase in der Pipeline. Nach einem ersten Gespräch startet automatisch eine 5-Step-Sequenz:
Zusammenfassung des Gesprächs (Tag 1), relevanter Artikel oder Case Study (Tag 3), Follow-up-Frage (Tag 7), Demo-Einladung (Tag 14), letzter
Kontaktversuch (Tag 21).

Personalisierung geht über den Vornamen hinaus: Vermerke aus dem CRM-Profil (Branche, Schmerzpunkte, genannte Herausforderungen) werden
automatisch in Templates eingefügt. KI-gestützte Tools können Betreffzeilen und Nachrichtenformulierungen A/B-testen und automatisch die
performantere Variante bevorzugen.

Trigger-basierte Automation sorgt dafür, dass die Sequenz automatisch pausiert, wenn der Lead antwortet — kein automatisches Weiterversenden nach
einem positiven Signal.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

HubSpot Sequences · Lemlist · Apollo.io · Mailshake · Outreach.io

KOMPLEXITÄT: MITTEL ROI: HOCH

DACH-HINWEIS

Für Cold-E-Mail-Outreach gilt in der EU das UWG (Deutschland) bzw. das österreichische ECG und TKG: Opt-in ist für B2C verpflichtend, für B2B gelten Ausnahmen
bei bestehender Geschäftsbeziehung oder legitimem Interesse. DSGVO-Konformität bei Personalisierungsdaten sicherstellen.

Automatische Newsletter-Synchronisation & Lead-Nurturing
Leads, die noch nicht kaufbereit sind, müssen über längere Zeiträume mit relevanten Inhalten versorgt werden — das sogenannte Lead-Nurturing.
Manuelle Pflege jedes einzelnen Kontakts ist bei größeren Listen nicht skalierbar.

Automatische Synchronisation zwischen CRM und E-Mail-Marketing-Tool (z.B. Mailchimp, ActiveCampaign) stellt sicher, dass neue Leads sofort in die
richtigen Nurturing-Segmente einsortiert werden — basierend auf Branche, Unternehmensgröße, Interessen oder angegebenen Schmerzpunkten. Inhalte
werden segmentiert und passen sich dem Verhalten des Leads an.

Trigger-Events — ein Webinar-Besuch, ein bestimmtes Content-Stück gelesen, ein Preisseiten-Besuch — lösen automatisch
Vertriebsbenachrichtigungen aus: "Dieser Lead hat sich die Preisseite dreimal angesehen — jetzt ist der richtige Zeitpunkt für ein Follow-up."

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

ActiveCampaign · Mailchimp + HubSpot · Brevo (Sendinblue) · Klaviyo · GetResponse

KOMPLEXITÄT: MITTEL ROI: MITTEL

DACH-HINWEIS

Brevo (vormals Sendinblue) ist ein europäischer Anbieter mit EU-Datenhaltung und starker DSGVO-Konformität — besonders relevant für den DACH-Markt und
Kunden, die Datenschutz priorisieren.

Automatisierte Terminerinnerungen & Nachfassaktionen
Gebuchte Termine, die nicht stattfinden, sind eine der größten Ineffizienzen im Vertrieb. Automatische Erinnerungs-E-Mails und SMS — 24 Stunden und 1
Stunde vor dem Termin — reduzieren No-Show-Raten messbar. Tools wie Calendly oder HubSpot Meetings senden diese Erinnerungen automatisch und
bieten dem Lead die Möglichkeit, den Termin einfach zu verschieben.

Nach nicht stattgefundenen Demos oder Terminen startet automatisch eine Reaktivierungssequenz mit freundlichem Ton und erneutem Terminangebot.
Nach abgeschlossenen Gesprächen folgt automatisch eine Feedback-Anfrage — wertvoller Input für die Vertriebsoptimierung.

Erinnerungen an Vertriebsmitarbeiter greifen bei Leads, die seit X Tagen in einer Pipelines-Phase verharren: "Dieser Deal liegt seit 14 Tagen in der Phase
'Angebot versandt' — Follow-up fällig."

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

Calendly · HubSpot Meetings · Chili Piper · Pipedrive Activities · n8n Automations

KOMPLEXITÄT: NIEDRIG ROI: MITTEL

0 4 Angebotserstellung & Vertragsabschluss



Von der Qualifizierung eines Leads bis zum unterzeichneten Vertrag vergehen in vielen KMU unnötig viele Tage — weil Angebotserstellung,
Freigabeprozesse und Vertragsunterzeichnung noch weitgehend manuell laufen. Automatisierung komprimiert diesen Zeitraum erheblich.

Automatische Angebotserstellung aus CRM-Daten
Wenn ein Lead qualifiziert und die Anforderungen erfasst sind, kann die Angebotserstellung automatisch angestoßen werden. CPQ-Tools (Configure-
Price-Quote) ziehen Produktkonfiguration, Preise und Konditionen direkt aus dem Produktkatalog und dem CRM, füllen das Angebotstemplate
automatisch und generieren ein PDF oder eine interaktive Angebotsseite.

Preisfindung auf Basis von Unternehmensgröße, Vertragslaufzeit, Rabatten und Sonderkonditionen wird automatisch berechnet — Vertriebsmitarbeiter
müssen keine Excel-Tabellen pflegen oder Preise manuell nachschlagen. Änderungswünsche des Kunden lösen automatisch eine neue Version des
Angebots aus, die sofort versandt werden kann.

Interaktive Online-Angebote mit eingebetteter Unterzeichnungsfunktion reduzieren die Zeit bis zum signierten Vertrag von Tagen auf Stunden — der
Kunde kann direkt im Browser unterschreiben, ohne Ausdrucken, Scannen oder E-Mail-Kette.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

PandaDoc · GetAccept · Qwilr · HubSpot Quotes · DealHub

KOMPLEXITÄT: MITTEL ROI: HOCH

DACH-HINWEIS

Elektronische Signaturen sind in der EU durch die eIDAS-Verordnung rechtsverbindlich. PandaDoc und GetAccept bieten eIDAS-konforme qualifizierte elektronische
Signaturen (QES) — in Österreich und Deutschland für die meisten Vertragstypen rechtsgültig.

Automatische Vertrags-Synchronisation & CRM-Update
Nach Unterzeichnung eines Vertrags müssen CRM, Buchhaltung und Projektmanagement-System mit den neuen Informationen aktualisiert werden —
Deal-Status, Vertragswert, Laufzeit, Abrechnungsrhythmus. In vielen KMU passiert das manuell und zeitverzögert, was zu Inkonsistenzen und
Folgeproblemen führt.

Automatische Workflows triggern nach Vertragsunterzeichnung: Der CRM-Deal wird auf "Gewonnen" gesetzt, der Auftragswert übernommen, eine
Benachrichtigung an das Operations-Team gesendet, und der neue Kunde automatisch in das Onboarding-System überführt. In der
Buchhaltungssoftware wird automatisch der erste Rechnungslauf angestoßen.

Für Abonnement-Verträge wird die automatische Rechnungsstellung direkt aus den Vertragsdaten konfiguriert — kein separater Setup-Schritt in der
Buchhaltung nötig.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

PandaDoc + HubSpot Integration · Salesforce CPQ · Zapier/n8n Workflows · DocuSign + Pipedrive

KOMPLEXITÄT: MITTEL ROI: MITTEL

Automatisierte Angebots-Verfolgung & Erinnerungen
Versandte Angebote, auf die keine Rückmeldung kommt, sind eine der häufigsten verpassten Chancen im B2B-Vertrieb. Der Grund ist oft banal: der
Vertriebsmitarbeiter vergisst das Follow-up, hat keine Übersicht über offene Angebote, oder die Pipeline ist zu voll für manuelle Nachverfolgung.

Moderne Angebots-Tools tracken automatisch, ob der Empfänger das Angebot geöffnet hat, welche Seiten er wie lange betrachtet hat, und ob er es an
weitere Entscheider weitergeleitet hat. Basierend auf diesem Engagement-Tracking sendet das System automatische Benachrichtigungen an den
Vertriebsmitarbeiter — "Ihr Angebot an Kunde X wurde heute dreimal geöffnet und an zwei weitere Kontakte weitergeleitet. Guter Zeitpunkt für ein Follow-
up."

Automatische Follow-up-Erinnerungen nach 3, 7 und 14 Tagen ohne Reaktion stellen sicher, dass kein Angebot stillschweigend in Vergessenheit gerät.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

GetAccept · PandaDoc · HubSpot Deals · Yesware · Gong

KOMPLEXITÄT: NIEDRIG ROI: HOCH
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0 5 Pipeline-Management & Aktivitätssteuerung

Eine gepflegte, aktuelle Pipeline ist das wichtigste Arbeits- und Steuerungsinstrument im B2B-Vertrieb. Automatisierung hält die Pipeline aktuell, ohne
dass Vertriebsmitarbeiter Zeit mit Datenpflege verbringen müssen.

Automatische Pipeline-Aktualisierung & Phasenverschiebung
In manuell gepflegten CRM-Systemen spiegelt die Pipeline oft nicht die Realität wider: Deals bleiben in falschen Phasen, weil niemand Zeit hatte, sie zu
verschieben; Aktivitäten werden nicht geloggt, weil das Nachtragen als lästige Pflicht empfunden wird.

Trigger-basierte Phasenverschiebungen aktualisieren den Deal-Status automatisch: Ein unterschriebenes NDA verschiebt den Deal in Phase 3; ein
gebuchter Demo-Termin in Phase 4; eine gesendete Angebotsversion in Phase 5. Vertriebsmitarbeiter müssen keine manuelle Pflege betreiben — die
Pipeline ist immer aktuell.

Automatische Aktivitäts-Logs erfassen E-Mails, Anrufe und Meetings, die der Vertriebsmitarbeiter geführt hat, direkt im CRM-Kontaktprofil — ohne
manuelle Eingabe, wenn das E-Mail-Tool korrekt integriert ist.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

HubSpot CRM · Pipedrive Automations · Salesforce Flow · Zoho CRM Workflows

KOMPLEXITÄT: MITTEL ROI: HOCH

DACH-HINWEIS

Pipedrive wurde von einem europäischen Team gegründet und bietet EU-Datenhaltung sowie DSGVO-konforme Verarbeitung. Stark verbreitet im DACH-Mittelstand
als Alternative zu Salesforce.

Automatische Inaktivitätswarnungen & Deal-Eskalation
Deals, die zu lange in einer Pipeline-Phase stagnieren, sind ein Frühwarnsignal für drohende Verluste. Automatische Inaktivitätswarnungen
benachrichtigen den zuständigen Vertriebsmitarbeiter, wenn ein Deal seit X Tagen keine Aktivität aufweist — und eskalieren an die Vertriebsleitung, wenn
die Inaktivität andauert.

Automatische "Deal verloren"-Markierung greift nach definierten Zeiträumen ohne Reaktion des Leads — die Pipeline wird bereinigt, ohne dass manuell
aufgeräumt werden muss. Gleichzeitig startet eine automatische Reaktivierungssequenz für den als verloren markierten Lead, die nach 30 und 90 Tagen
einen erneuten Kontaktversuch unternimmt.

Für strategisch wichtige Deals (hohes Volumen, Schlüsselkunden) können Eskalationsregeln definiert werden, die die Vertriebsleitung frühzeitig einbinden
— bevor ein potenziell wertvoller Abschluss mangels Aufmerksamkeit verloren geht.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

HubSpot · Pipedrive · Salesforce · Monday.com CRM · Close CRM

KOMPLEXITÄT: NIEDRIG ROI: HOCH

Cross-Selling & Upselling-Automatisierung
Bestehende Kunden sind die wertvollste Vertriebsressource — die Abschlussrate bei bestehenden Kunden liegt laut Studien 5-7× höher als bei
Neukunden. Trotzdem wird systematisches Upselling und Cross-Selling in vielen KMU nicht konsequent betrieben, weil es an Struktur und automatischen
Erinnerungen fehlt.

Automatisierte Upselling-Trigger können auf Basis von Nutzungsverhalten (SaaS-Modelle: Limit nähert sich), Vertragsphase (Verlängerung steht bevor),
oder Verhalten (Kunde hat sich für Produkt X interessiert) ausgelöst werden. Der zuständige Kundenbetreuer erhält eine automatische Aufgabe mit
konkretem Gesprächsanlass.

Cross-Selling-Empfehlungen werden auf Basis der Kaufhistorie und der Kundenprofile ähnlicher Accounts automatisch generiert — "Kunden wie dieser
kaufen typischerweise auch Produkt Y."

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

HubSpot · Salesforce Einstein · Pipedrive · Gainsight · ChurnZero

KOMPLEXITÄT: MITTEL ROI: HOCH

0 6 Vertriebsreporting & Forecasting

Vertriebsberichte, die manuell aus CRM-Exporten in Excel aufbereitet werden, sind immer veraltet und fehleranfällig. Automatisiertes Reporting liefert
aktuelle Zahlen in Echtzeit — ohne Aufbereitungsaufwand.



Automatisierte Vertriebsberichte & Team-Performance
Tägliche, wöchentliche und monatliche Vertriebsberichte können vollständig automatisiert werden: Abgeschlossene Deals, gewonnene Neukunden,
Aktivitätsvolumen pro Mitarbeiter, Conversion-Rates auf jeder Pipeline-Stufe, durchschnittliche Deal-Dauer und Gewinnrate nach Segment werden
automatisch berechnet und an definierte Empfänger verteilt.

Team-Performance-Dashboards machen individuelle Zahlen transparent — nicht als Kontrollinstrument, sondern als Orientierungshilfe: Jeder
Vertriebsmitarbeiter sieht seinen aktuellen Stand gegen das Monatsziel, seinen Rang im Team und konkrete Handlungsempfehlungen ("3 Follow-ups
ausstehend, 2 Angebote ohne Reaktion").

Automatische Benachrichtigungen bei Deal-Abschlüssen — intern und optional im Team-Kanal — schaffen positive Verstärkung und halten alle auf dem
Laufenden, ohne manuelle Kommunikation.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

HubSpot Analytics · Salesforce Reports · Power BI · Databox · Pipedrive Insights

KOMPLEXITÄT: NIEDRIG ROI: MITTEL

DACH-HINWEIS

Databox bietet vorgefertigte Dashboard-Templates für HubSpot, Pipedrive und Salesforce, die ohne technische Implementierung sofort einsetzbar sind — besonders
für DACH-KMU ohne dedizierte BI-Ressource geeignet.

Automatisches Forecasting & Pipeline-Analyse
Vertriebsforecasts, die auf dem "Bauchgefühl" der Vertriebsmitarbeiter oder manuell ausgefüllten Excel-Sheets basieren, sind regelmäßig unzuverlässig.
KI-gestütztes Forecasting berechnet auf Basis historischer Win-Rates, Deal-Charakteristika und aktuellem Pipeline-Zustand eine statistische Prognose —
deutlich präziser als manuelle Schätzungen.

Automatische Anomalie-Erkennung schlägt Alarm, wenn sich die Pipeline signifikant verändert: ungewöhnlich viele neue Deals (positives Signal),
Stagnation in bestimmten Phasen, plötzlicher Rückgang des Pipeline-Gesamtwerts, oder auffällig viele verlorene Deals in einem Segment.

Forecasting-Reports werden automatisch für die Geschäftsleitung aufbereitet — auf Wochen- oder Monatsbasis, nach gewünschtem Detailgrad, ohne
dass jemand manuell Daten zusammenführen muss. Die Vertriebsleitung kann sich auf die Analyse konzentrieren, statt auf die Datenbeschaffung.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

Salesforce Einstein Forecasting · HubSpot Forecasting · Clari · Aviso · Pipedrive AI Sales Assistant

KOMPLEXITÄT: MITTEL ROI: HOCH

DACH-HINWEIS

Für DACH-fokussierte KMU ist HubSpot Forecasting oft der praktikabelste Einstieg — ohne Salesforce-Komplexität, aber mit ausreichender Forecast-Tiefe für Teams
bis 20 Vertriebsmitarbeiter.

Win/Loss-Analyse & Lead-Quellen-Tracking
Warum werden Deals gewonnen oder verloren? In den meisten KMU gibt es darauf keine fundierte Antwort — weil die Datenbasis fehlt. Automatisiertes
Win/Loss-Tracking erfasst bei jedem abgeschlossenen Deal (gewonnen oder verloren) relevante Kontextinformationen: Wettbewerber im Prozess,
genannter Absagegrund, Preisrelevanz, Entscheiderstruktur.

Automatische Post-Deal-Surveys an Kunden und verlorene Leads liefern qualitatives Feedback — "Was hat Ihre Entscheidung beeinflusst?" — das
anonymisiert aggregiert und dem Vertriebsteam regelmäßig als Report zugespielt wird.

Lead-Quellen-Tracking — welche Kanäle bringen die meisten und wertvollsten Leads — wird automatisch über UTM-Parameter, Formularzuordnungen
und CRM-Quellenfelder erfasst. Das Budget-Allocation zwischen Marketing-Kanälen kann auf Basis tatsächlicher Abschlussraten pro Quelle optimiert
werden, nicht nur auf Basis von Leads oder Klicks.

TO O L S  &  E M P F E H L U N G E N

HubSpot · Pipedrive · Typeform + Zapier · Google Analytics 4 · Hotjar + CRM Integration

KOMPLEXITÄT: MITTEL ROI: MITTEL

DACH-HINWEIS

Google Analytics 4 erfordert in der EU ein korrekt konfiguriertes Cookie-Consent-Management (z.B. Cookiebot, OneTrust) sowie ggf. serverseitiges Tracking, um
DSGVO-konform verwertbare Daten zu liefern. Für österreichische Unternehmen: Empfehlung der Datenschutzbehörde zu GA4 beachten.
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Über CINDR.LA

CINDR.LA ist ein AI Automation Studio mit Sitz in Wien. Wir helfen Unternehmen im DACH-Raum, ihre Geschäftsprozesse mit KI und Automatisierung zu
transformieren — von der strategischen Bestandsaufnahme über die Implementierung bis zum laufenden Betrieb. Unsere Kunden reichen von KMU bis zu
Enterprise-Organisationen in Finanz, Industrie und Dienstleistung.

Wie KI-bereit ist Ihr Unternehmen?
Finden Sie es heraus — in 5 Minuten, kostenlos.

JETZT AIQ-CHECK STARTEN

https://cindr.la/aiq/

W E I T E R E  W H I T E PA P E R S In dieser Serie

› Prozessdigitalisierung im Backoffice
cindr.la/whitepapers/backoffice.pdf

› Prozessdigitalisierung im Kundenmanagement
cindr.la/whitepapers/kundenmanagement.pdf

› Prozessdigitalisierung im Marketing
cindr.la/whitepapers/marketing.pdf

› Prozessdigitalisierung im Personalbereich
cindr.la/whitepapers/hr.pdf

› Prozessdigitalisierung in Compliance & Regulierung
cindr.la/whitepapers/compliance.pdf

› Prozessautomatisierung im Projektmanagement
cindr.la/whitepapers/projektmanagement.pdf
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