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Verkaufspipeline

Einleitung

Die Verkaufspipeline ist ein zentrales Element der Service Champion, die eine umfassende Losung fur
Customer Relationship Management (CRM) und Ticketing bietet. Sie dient dazu, den Verkaufsprozess
zu visualisieren, zu steuern und zu optimieren, um die Effizienz und den Erfolg Ihres Vertriebsteams
zu steigern.

Was ist eine Verkaufspipeline?

Eine Verkaufspipeline ist ein systematisches Modell, das die verschiedenen Phasen des
Verkaufsprozesses darstellt. Sie hilft Unternehmen dabei, den Fortschritt von Leads und Opportunities
nachzuvollziehen und strategische Entscheidungen zu treffen. Die Pipeline besteht aus mehreren
Stufen, die typischerweise die folgenden umfassen:

Lead-Generierung: |dentifikation potenzieller Kunden.

Qualifizierung: Bewertung der Leads, um festzustellen, ob sie fur das Angebot geeignet sind.
Angebot: Erstellung und Prasentation eines Angebots fur den Kunden.

Verhandlung: Diskussion der Konditionen und Anpassung des Angebots.

Abschluss: Finalisierung des Verkaufs und Vertragsunterzeichnung.
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Funktionen der Verkaufspipeline in der Service Champion

Der Service Champion bietet eine Vielzahl von Funktionen, die die Verwaltung Ihrer Verkaufspipeline
erleichtern:

1. Visualisierung der Pipeline
Der Service Champion ermdglicht eine Ubersichtliche Darstellung der Verkaufspipeline. Benutzer

kénnen die einzelnen Phasen auf einen Blick erkennen und den Status jedes Leads oder
Verkaufsprojekts einfach verfolgen.
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2. Automatisierte Berichterstattung

Der Service Champion generiert automatisch Berichte Uber den Fortschritt in der Pipeline,
einschliellich KPIs wie Conversion Rates, durchschnittliche Verkaufszyklen und Umsatzprognosen.
Diese Daten helfen lhnen, fundierte Entscheidungen zu treffen und Strategien anzupassen.

3. CRM und Ticketing

Durch die nahtlose Integration von unseren CRM- und Ticketing-Funktionen kdnnen Benutzer alle
relevanten Informationen an einem Ort verwalten. Dies verbessert die Kommunikation zwischen
Vertrieb, Kundenservice und anderen Abteilungen und sorgt flr einen reibungslosen
Informationsfluss.

4. Benutzerdefinierte Anpassungen

Der Service Champion bietet die Moglichkeit, die Verkaufspipeline an die spezifischen Bedlrfnisse
Ihres Unternehmens anzupassen. Sie kdnnen verschiedene Stufen hinzuflgen, die Terminologie
andern und spezifische Anforderungen in den Verkaufsprozess integrieren.

5. Erinnerungen und Aufgabenmanagement

Um sicherzustellen, dass keine wichtigen Schritte im Verkaufsprozess ubersehen werden, bietet die
Service Champion Erinnerungsfunktionen und ein Aufgabenmanagement-System. Benutzer kénnen
Aufgaben zuweisen, Fristen festlegen und den Fortschritt in Echtzeit verfolgen.

Fazit

Die Verkaufspipeline in der Service Champion ist ein unverzichtbares Werkzeug fur Unternehmen, die
ihre Vertriebsaktivitaten optimieren mdchten. Mit Funktionen zur Visualisierung, Automatisierung und
Integration bietet die App eine umfassende Losung, um den Verkaufsprozess effizient zu verwalten
und den Umsatz zu steigern. Nutzen Sie die Mdglichkeiten der Service Champion, um lhre
Verkaufsstrategien zu verbessern und den Erfolg lhres Unternehmens zu férdern.



