Was geschieht?
Welche Unterstltzung ist notwendig?

Wie treten wir in Kontakt?
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Welche Informationen werden bendtigt?

LEAD-
QUALIFIZIERUNG

LOSUNG
RECHERCHE AKQUISE

Was soll erreicht werden und wie?
Wer ist involviert?
Welche Systeme sind notwendig?

LEAD-GENERIERUNG INVOLVIEREN

AWARENESS . m . . ALTERNATIVEN . ENTSCHEIDUNG . AFTER-SALES

AKTIVITATEN
OPPORTUNITIES
TOUCH POINTS
KEY INFO

PRASENTIEREN VERHANDLUNG KUNDEM

ABSCHLUSS ENTWICKLUNG

ZIEL | AKTIVITATEN |
VERANTWORTLICHE | INVOLVIERTE |
TOOLS| INTEGRATION

VERTRIEBSPROZESS

Welche Vertriebsinformationen sind notwendig?

WORKDOCS | MARKETING DOCS |

Wonach und wie wird der Erfolg bemessen? KPI's | BEMESSUNGSGRUNDLAGEN |

@ WISSENCE www.7w-model.com | www.7w-digital-sales-transformation.com | www.wissence.at g WISSENCE



