
CRM - vom Pflegefall… 



…zum Vertriebs-Raketenantrieb



Kleboth und mein Warum?

„Unterstütze mittelständische Hightech-Unternehmen, 

den Vertrieb fit für die Kundenberatung der Zukunft zu 

machen…“

Erfahrungs-Weitergabe

25 Jahre Erfahrung im B2B Innovations-Vertrieb für 

Erklärungsbedürftige Lösungen…



“

„

Meinen über 25 Jahre aufgebauten, innovativen Vertriebs-Werkzeugkoffer, stelle ich 
Vertriebs-Teams zur Verfügung, die den Willen und die Offenheit haben, ihren 

Vertrieb auf die Kundenberatung der Zukunft auszurichten…



Meine 3 Dokumentations-Epochen im Hightech-Vertrieb…

3

1

CRM in 3 Generationen

2



Ideen und Wege…



Eventuelle Sackgasse…



Wie steht es um die Nutzung von CRM Systemen?



Raketen-Treibstoff zur Unterstützung 
des Vertriebs… 



Treibstoff ist das eine, aber wie bringen wir 
die Kraft auf die Straße…



Wie steht es um die Nutzung von CRM Systeme



Bitte um deine Sicht…

Umfrage:

Unterstützt Dein CRM 
den Verkauf voll und 
ganz?





Linkedin Umfrage – Unterstützt dich dein CRM im Verkauf?



Bitte um deine Sicht…

Umfrage:

Ist dein CRM System ein 
Spiegel des 
Sales- und Marketing 
Prozesses deines 
Unternehmens?





Linkedin Umfrage – Sales- und Marketing-Prozess als Silos?



Oft fehlende Führung…

Beispiel Kundenliste - 2022



Linkedin Umfrage – KI in CRM Systeme



Linkedin Umfrage – Hilft Dir KI in CRM Systemen?



Raketen-Treibstoff zur Unterstützung 
des Vertriebs… 



Prioritäten Roadmap 2023

Was sagen Studien…



CROSS-SELLING
WHITESPOT ANALYSE FÜR UP-

SELLING
ÜBERBLICK ÜBER LAUFENDEN 

EINNAHMEN

RECURRING REVENUE MANAGEMENT

www.kleboth.coach

Liefert strategische Einblicke zum 
Ausbau des aktuellen Geschäfts

Analyse der Ausbreitungs-
Potentiale über das aktuelle 
Geschäft hinaus

Entlastung der Mitarbeiter durch 
entsprechende Revenue Metriken



BUYING—CENTER MANAGEMENT
SELLING CENTER INTERN UND 

EXTERN
AKTIVITÄTS- UND 

AUFGABENPLANUNG

PARTNER-RELATIONSHIP-MANAGEMENT

www.kleboth.coach

Schneller Überblick der Buying-
Center Coverage

Gemeinsame Zugrichtung für 
Cross- und Upselling

Schneller Überblick der Aktivitäten 
und Tasks des Selling-Centers



DATA-CAPTURE AKTIVITÄTS-DASHBOARD
AUTOMATISIERTE

KONTAKTVORSCHLÄGE

RELATIONSHIP MANAGEMENT

www.kleboth.coach

Automatisiertes Sammeln der 
Daten aus E-Mail, Kalender, 
Kontakte, social Media, anderer 
Systeme

Kategorisierung und Überblick der 
gesetzten Aktivitäten

Automatisierte Vorlage für 
Nachverfolgung und Aktivitäten 
rund um den Kunden



Treibstoff ist das eine, aber wie bringen wir 
die Kraft auf die Straße…



DATA-CAPTURE AKTIVITÄTS-DASHBOARD
AUTOMATISIERTE

KONTAKT-
VORSCHLÄGE

RELATIONSHIP MANAGEMENT = 
TOOL RELEVANT

www.kleboth.coach

Automatisiertes Sammeln der 
Daten aus E-Mail, Kalender, 
Kontakte, social Media, anderer 
Systeme

Kategorisierung und Überblick der 
gesetzten Aktivitäten

Automatisierte Vorlage für 
Nachverfolgung und Aktivitäten 
rund um den Kunden



Top 3 Onboarder

FAQ SUPPORT

Plattformen für Fragen und Antworten

ONBOARDING

Onboarding über Video-Mediathek und 

klarer „Management-Attention“

SELBSTERKLÄREND

Tool führt selbsterklärend entlang der 

Customer Journey



Der Weg zur Nutzung…
Die klassische Variante



pauschale
“Wissens-

Besichtigung” in 
2 Tagen



Praxis-Training 
bis in die 
Nacht…



Was man lernen
muss, um es zu 

tun, das lernt 
man, indem 

man es tut…
Aristoteles



Strategische Kundenplanung der jeweiligen Top-Accounts



Situations-Analyse Potential-Analyse

1 2 3 4 5 6

Ideen & Werte 
Fabrik

AktionsplanungKauferlebnis
Reise-
planung

Reflektion & 
Ableitung

Analyse der derzeitigen 

Kundensituation & des 

derzeitigen Geschäfts

Bestands-Ausbreitung - 

Upselling

Neue Geschäftsfelder 

– Cross-Selling

Neue Ideen & Werte für den 

Kunden entwickeln, die zur 

Differenzierung beitragen

Entwicklung & Gestaltung 

der Kauferlebnis-Erlebnis-

Reise

Analyse Buying Center

Definition der gezielten 

Ansprache zur breiten 

Unterstützung beim Kunden

Erkenntnisse aus den 

Aktionen

Strategie-Ableitung

Führungsplan für den 

Kunden

Die Schritte einer strategischen Planung



CROSS-SELLING
WHITESPOT ANALYSE FÜR UP-

SELLING
ÜBERBLICK ÜBER LAUFENDEN 

EINNAHMEN

RECURRING REVENUE MANAGEMENT

www.kleboth.coach

Liefert strategische Einblicke zum 
Ausbau des aktuellen Geschäfts

Analyse der Ausbreitungs-
Potentiale über das aktuelle 
Geschäft hinaus

Entlastung der Mitarbeiter durch 
entsprechende Revenue Metriken

✔️ ✔️ ✔️



BUYING—CENTER MANAGEMENT
SELLING CENTER INTERN UND 

EXTERN
AKTIVITÄTS- UND 

AUFGABENPLANUNG

PARTNER-RELATIONSHIP-MANAGEMENT

www.kleboth.coach

Schneller Überblick der Buying-
Center Coverage

Gemeinsame Zugrichtung für 
Cross- und Upselling

Schneller Überblick der Aktivitäten 
und Tasks des Selling-Centers

✔️ ✔️ ✔️



„Wege entstehen dadurch, dass man sie geht…“



Priorisierung der “must haves” mit Fokus auf wirkliche Helfer entlang der customer 
journey…



Die Tool-Auswahl – Usability & Automatisierung



Sales Praxis-Trainings mit Fahrt rund um den echten Kunden, bei dem das CRM 
Teil des Prozesses wird…



Unterstütze deinen Vertrieb mit dem richtigen Tool & 
Implementierungs-Coaching



Fragen und Antworten



Jetzt kostenloses 60 Minuten Beratungs-Gespräch 
vereinbaren…

ADV Event Bonus

Kleboth consulting gmbh
Auf der Litz 33
A-6780 Schruns

oliver@kleboth.coach
www.kleboth.coach

mailto:oliver@kleboth.coach
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