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KUNDENEINBLICKE UND STEIGERT
DIE VERTRIEBSEFFIZIENZ

0 80+ B2B Unternehmen Q 5+ Jahre am Markt
vertrauen uns Seit 2023 mit Software

25.000+ Gespriche analysiert Einblicke fur alle Abteilungen
0 inklusive Dialekte Q Verkauf, Kundenberatung, Marketing,

Produktentwicklung, Unternehmensleitung
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0 DER ZEIT NICHT IM VERKAUF
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AUFZEICHNEN EINBLICKE DATENABGLEICH
von Kundengesprachen inkl. detaillierter Analyse automatisch mit anderen
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STRATEGISCHE ANALYSEN VON
1.000+ GESPRACHEN
Umfassende Berichte Gber alle Gesprache.
Daten fir strategische Entscheidungen.
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KUNDEN- ZEIT FUR
DATEN VERKAUF

Alle Kennzahlen beruhen auf bestehenden Kunden.
Aus Vertriebsmeetings entstehen lediglich manuelle Einsichten.
Durch Automatisierung, wie E-Mail-Follow-ups und CRM-Synchronisierung, kann der Zeitaufwand fiir den Verkauf erheblich gesteigert werden.

3) Durch das Nachverfolgen von E-Mails werden 25 Minuten pro Meeting eingespart, durch die Synchronisierung des CRM weitere 20 Minuten, was eine Einsparung von 45 Minuten pro Meeting ergibt * 4
Meetings/Tag = 180 Minuten pro Tag
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Wie wahrscheinlich ist es, dass Gerald Kunde von Jacgueline wird?

e

Basierend auf der Verkaufsunterhaltung zwischen Gerald und Jacqueline ist es wahrscheinlich, dass Gerald Kunde von lacgueline
wird. Hier sind einige Faktoren, die darauf hinweisen:

1.Interesse an der Losung: Gerald hat ein echtes Interesse an der vorgesteliten Lésung gezelgt. Er sieht den Vorteilin der
Zeitersparnis und Effizienzsteigerung, die die Plattform bieten kénnte.

2. Positives Feedback: Gerald hat bereits positive Rickmeldungen zum Produkt gegeben und sieht den potenziellen Mehrwert flir
seln Team.

3. Konkretisierung der ndchsten Schritte: Beide Partelen haben konkrete ndchste Schritte besprochen, insbesondere den Test der
Plattform.

4. Offenheit fiir Weiteres: Geraldist bereit, die Lésung mit seinem Chef 2u besprechen und zu prifen, wie ez seinem Team helfen
kann.

5. Ndchster Termin vereinbart: Ein weiteras Treffen ist bereits fir nachste Woche geplant, was darauf hindeutet, dass das Interesse
aufrechterhalten wird und sie den Fartschritt diskutieren wollen.

Zusammengefasst scheint es, dass Gerald ernsthaftin Betracht zieht, das Produkt zu nutzen, insbesondere nach erfolgreichem Test
und méglicher interner Uberzeugungsarbeit.
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Gerald Zankl, CEO Markus Jenul, CMO Fabian Riedlsperger, CTO Herwig Gangl, COO
Ehemaliger Verkaufsleiter eines  Ehemaliger Marketingleiter Forschungspartner der TU Graz  Ehemaliger Partner bei PWC
Unternehmens mit > €20 Mio. eines Unternehmens > €20 Mio. und Experte im Bereich KI und Ex-Vice President IBM
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UND NUTZEN UNSER PRODUKT TAGLICH
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You don't have to take
notes all the time,

60-80% WENIGER ZEIT +30% MEHR SCHNELLERE FOLLOW-
AUF FOLLOW-UPS NACH PRODUKTIVERES ABSCHLUSSE DURCH UPS & STEIGERUNG

VERKAUFSGESPRACHEN SALES TEAM DANKKI KI IM VERTRIEB DER EFFIZIENZ


https://www.kickscale.com/customers
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MEHR UMSATZ UND MEHR KUNDEN DURCH ANALYSE
VON VERKAUFSGESPRACHEN.

Wir sind der Marktfihrer in Deutschland,
Osterreich und Schweiz fiir
Gesprachsanalysen.
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VIELEN DANK!

Bonusmaterial:

THE PERFECT F—
SALES MEETING

LEARNINGS AUS 20.000 SALES BUCH AUS

MEETINGS 10+ JAHRE VERTRIEB
GERALD ZANKL

www.kickscale.com/de
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