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Zweimal schon ein Ja.

Direkt im Call.
Wie Tobias, CEO & Founder eines weltweit renommierten IT-

Security-Dienstleisters, mit StartSales seinen

Vertriebsprozess neu aufgesetzt hat.

Vom alten PDF-Angebotsmodus hin zu einem geführten Sales-Prozess

mit klarer Qualifizierung, strukturierter Gesprächsführung und klaren

nächsten Schritten.
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Tobias

CEO & Founder eines führenden IT-Security-Dienstleisters

Sicherheitsprüfungen für Unternehmen

Direkte Zusagen im Call Besseres Framing der Lösung

Schnellere und strukturiertere Vorbereitung Erste Übergabe ins Team

01/08



01DAS KERNZITAT

Mit unserem alten Prozess hätten

wir für diesen Deal

wahrscheinlich einfach ein PDF

geschickt und wären elativ
sicher rausgeflogen.

Tobias

CEO & Founder eines IT-Security-Dienstleisters

Der Unterschied lag nicht nur im Angebot, sondern im

Prozess davor.
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- 02 WAS SICH GEÄNDERT HAT

Was sich im Vertrieb

verändert hat

Erst verstehen, dann verkaufen

Qualifizierung vor dem Gespräch

Lösung im Gespräch sauber rahmen

Nächsten Schritt direkt im Call klarmachen

„Ich glaube auch, das hat extrem viel

schon gebracht."
Tobias

Nicht einfach ein Angebot senden, sondern den Wert vorher

sauber aufbauen.
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