Leads und Verkaufschancen

Meistens beginnt der Vertriebsprozess damit, dass Sie Informationen Uber einen neuen Lead
erhalten. Dies kann in Form einer Visitenkarte eines Interessentearfolgen, den Sie auf einer Messe
getroffen haben, einer Information von einem anderen Kunden oder vielleicht einer Adresse von
einem Adresslieferanten.

Wenn Sie den Lead im Rahmen einer tUber das &yMem abgewickelten Kampagne erhalten haben, sindhialienationen
bereits im System vorhanddtiaben Sie die Informationen Uber den Lead dagegen auf einer Visitenkarte oder als isolierte Angabe
eines anderen Kunden, richten Sie den Lead selbst ein.

Einen neuen Lead anlegen
Klicken Sie auf den Lea®rdnerun er O Vertriebo im Navi-Banhsbesbedanohauf né&hbe
Werkzeugleiste ganz oben im LeBdnster.
Tragen Si e i neittassadekriftije Besthiedbulgchnamen und ggf. Vornamen des Kontades Namen
der Firmasowie Telefonnummern von Kontakten;Mailadressen, Websites uein. Erweitern Sie ggf. die Beschreibung des Leads
im Abschnittlg@abes amneinbwanudgo der Registerkarte O0All gemei nesc
Detaillierte Angaben zu Adresse, Umsatz und Zahl der Mitarbeitt ° nnen auf der Regi sterkart
Diese Angaben kénnen ggf. automatisch ausgefllt werden, falls die Firma den Adressdienst von einem Drittanbieter ftir Microso
Dynamics CRM abonniert hat.

Wenn alle Kontaktangaben ausgefiilltswd, r d der Lead dur ch KI $srkée ng easiphmii &stShpeeri tc
einneuer Lead eingerichtet.
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Lead bearbeiten und naher qualifizieren

Nun kénnen Sie beginnen, den LearbearbeitenAn dem Tag, an dem Sie eine Verkaufschance fiir den Lead erhalten, kbénnen Sie
den Lead im CRMBystem in eine Verkaufschance umwandgimgleich kdnnen Sie auch eine Firma mit Stammdaten tber die
Firma und einen Kontakt fur die Person in diemia einrichten, mit der Sie kommunizierdtithilfe des Formularassistenten kdnnen

der R

Si e daQuelkkermmagned ausf¢gll en, auch wenn Sie sich
Sie haben nun zwei Méglichkeiten.
1. Me n Aktioken | Lead konvertiern 0
2. Durch Klicken auf oLead konvertierenodo auf
Die Dialogbox oLead konvertiereno °ffnet sich.
W2 hlen Sie o0Qualifizieren und in folgende
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oder eine Verkaufschance um, oder selektieren Sie alle drei Felder gleicki¢eitiySie den Lead nur in eine Verkaufschance
umwandeln wollen, missen Sie angeben, welcher Firma oder welchem Kontakt er zugeordnet ist.

Alle Angaben zu Aktivitéaten, ®dukten, Beziehungen und Notizen, die Sie im Lead angelegt haben, werden automatisch in die
betreffenden Registerkarten des neuen Kontos (bzw. des Kontakts oder der Verkaufschance) eingetragen.
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Disqualifizierte Leads
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Sie kdnnen einen Lead audisqualifizieren, wenn sich herausstellt, dass der Lead nicht an Ihren Produkten interessiert ist.
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Wenn Sie einen Lead disqualifiziert haben, ist er schreibgeschiitzt und kann nicht geléschiSsezdemnen Sie sofort,
welche Kontakte die Firma zuediem Lead hatte und warum er disqualifiziert wurde.
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Disqualifizierte Leads neu aktivieren
Sie kdnnen einen disqualifizierten Lead jederzeit reaktivieren, wenn dieser sich zu einem spéateren Zeitpunkt an Ihesn Produkt
und/oder Dienstleistungenteressiert zeigt.

Sie reaktivieren einen disqualifizierten Lead, indem Sie ihn tiber dielLéad t € ©° f f nen u n dLead emneide n ¢ A
a k t i vwaklen.Ber lbead wird wieder wie ein neuer Lead gedffnet.

Lead l6schen
Sie kdnnen den Lead auch gaischen. Das ist allerdings nicht zu empfehlen, da dadurch evtl. benétigte Informationen verloren
gehenSi e | °schen einen Lead im Men¢g AAktionen | L°scheno.

W& hl en Sie OQualifizieren und in folgenden Dadineime§ifma zemenkKontakte r t i
oder eine Verkaufschance, oder selektieren Sie alle drei Felder gleichzeitig

Sie reaktivieren einen disqualifizierten Lead, indem Sie ihn {iber die Lead-Liste 6ffnenundimMe n¢ AAkti onen | Lead
aktivierenodo w2hl en.

© 2008 Microsoft Corporation. Alle Rechte vorbehalten.

Alle genannten sind entweder Marken oder Marken der Microsoft Corporation in den USA . .
und/oder in anderen Lindern. Namen und Produkte anderer Firmen kannen der jeweiligen sein. M | C rOSO D n a m I CS < R M
Anderungen vorbehalten. 5




