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In einer Welt voller Vertriebstrainings, CRM-Berater und Marketingautomatisierung fallt eines auf: Es fehlt nicht an Tools — sondern an Orientierung.
An einem klaren System, das Wachstum planbar macht.

Genau dafur haben wir den Flightplan geschrieben.

Als revenuepilots begleiten wir ambitionierte B2B-Unternehmen auf ihrem Weg zu skalierbarem Vertrieb. Nicht mit Konzepten aus der
Vogelperspektive — sondern mit operativer Umsetzung, messbaren Ergebnissen und echtem Commitment.

Dieses Whitepaper ist kein Hochglanz-Dokument flur die Ablage.
Es ist ein praktischer Leitfaden fur Entscheider:innen, die aus ihrem CRM, ihrem Funnel und ihrem Team ein echtes Vertriebssystem bauen wollen.

™ Fur Flihrungskrafte, die Wachstum wollen — aber Struktur fehlt
¥ Fir Teams, deren CRM mehr Frust als Fortschritt bringt

M Fir Unternehmen, die mehr aus ihren Leads machen mochten
™ Fur Entscheider:innen, die Strategie UND Umsetzung suchen

Lass uns gemeinsam abheben.
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Der moderne B2B-Vertrieb steht unter
Druck.

Langere Entscheidungsprozesse, mehr
Touchpoints, komplexere Buying Center.
Und mittendrin: dein Team — mit CRM-
Chaos, Leads ohne Substanz und
unklaren Zustandigkeiten.

Viele Unternehmen wachsen — aber nicht
systematisch.

Sie reagieren statt zu steuern.

Sie digitalisieren — aber ohne Richtung.
Sie investieren in Tools — doch Prozesse
bleiben Stuckwerk.

CRM-Systeme werden gepflegt,
aber nicht genutzt

Leads kommen rein, aber
konvertieren nicht

Vertrieb und Marketing sprechen
verschiedene Sprachen
FUihrungskrafte managen im
Blindflug

Forecasts beruhen auf Hoffnung,
nicht auf System

Mit Struktur, Umsetzung und einem System, das zu deinem Unternehmen passt.
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Was wie ein Vertriebsproblem
aussieht, ist oft ein
Systemproblem:

Kein klarer Funnel = Kein
Fokus

Kein Scoring-Modell -
Kein Priorisieren

Keine FUhrungssystematik
- Kein Fortschritt

Kein CRM-Design = Kein
Uberblick
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3 DER FLIGHTPLAN: DIE 7 MANOVER /
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Ziel vor Augen, Streuverluste vermeiden. Klare Abldufe schaffen - und planbar navigieren
Verzettelung kostet dich Zeit und Umsatz. Ein klarer Vertriebsprozess ist kein Luxus — er ist Pflicht.
— Definiere glasklar, wer dein idealer — Skizziere deine komplette Journey vom

Kunde ist — und wer nicht. Erstkontakt bis zum Abschluss
e Nutze echte Kundendaten zur Segmentierung Stufe fiir Stufe definieren

e Scharfe dein ICP nach Umsatzpotenzial,
Entscheidungsstruktur und Bedarf

e Entwickle ein Raster, das dein Team intuitiv
anwenden kann

e |ege alle Phasen im Funnel fest

e bestimmte fiir jede Phase messbare Kriterien (z. B.
“SQL”, “Opportunity”)

e definiere Ubergabepunkte und Verantwortlichkeiten

Erkennst du das?
Lead erreicht ,Vertriebsreife” — aber dein Team weil} nicht, was

das genau heif3t. Unklarheiten fiihren zu falschen Ubergaben oder
endlosen Rickfragen.

Erkennst du das?
Viel Aktivitat, wenig Abschluss - und

keine Ahnung, woran es liegt.

So erreichst du Flughohe:
Dein Vertrieb weil} exakt, wann ein Lead tibergeben wird — und was

als Nachstes zu tun ist. Das bringt Struktur, Tempo und
Verbindlichkeit in jeden Prozessschritt.

So erreichst du Flughohe:
Du sprichst nur noch die Richtigen an -

und kommst schneller zum Abschluss

2025 revenuepilots.de @ revenuepilots



2025

So sieht’s oft aus

Datenfriedhof durch
irrelevante Felder

Kein erkennbarer Nutzen
fur den Vertrieb

Umstandliche Navigation,
langsame Prozesse

So sollte es aussehen

Nur relevante Felder
hinzuflugen

4

Automatisierung fur
wiederkehrende Aufgaben

Erstelle Dashboards, die
v den Funnel und Forecast
sichtbar machen

So erreichst du Flughohe:
Weniger Klicks, mehr Klarheit -

und endlich ein System, das
genutzt wird.

revenuepilots.de
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Nicht jeder Kontakt verdient einen Ruckruf.
Ist der Lead vertriebsreif?

— Entwickle ein Qualifikationssystem,
das Chancen von Zeitfressern trennt.
e Baue ein einfaches Scoring-Modell auf (Fit +

Interesse)
e |ntegriere das Scoring ins CRM

e Automatisiere die nachste Aktion je nach
Punktestand

Ergebnis:
Dein Team konzentriert sich auf

echte Sales-Chancen.

® Beispielhaftes Scoring: Whitepaper geladen +15, Demo-

Neuer Lead kommt Basierend auf Branche,
ins System UnternehmensgréBe,
Rolle, Bedarf

Hat der Lead reagiert? Z. B.
Klick auf Link, Whitepaper-
Download, Terminbuchung?

O| — [ Passt der Lead zum ICP? ]
)\

(z. B. E-Mail-Sequenz,
Retargeting, Ads)

Nein

»| Nurturing starten ]D—)

Verhalt sich der Lead aktiv?

H

Nein r

\

S »| Soft-Nurturing ]c

\,

Weiter im Nurturing ]

bis vertriebsreif

&
€

Scoring erfillt? ]

(o]

Nein
J

J

Termin gebucht +25, Website mehrfach besucht +10, Klick auf
Produktseite +5, E-Mail gedffnet +3, Formular unvollstandig +2,

Keine Reaktion nach 7 Tagen -5

- HOT LEAD ab 50 Punkten (z. B.)

2025
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Ubergabe an Sales

g HOTLEAD |  **Vertriebsreif**

@ revenuepilots



Phase Ziel Content-Format Touchpoint
Mach deine Inhalte zu Kontaktpunkten -
e Aufmerksamkeit Blog, Social Posts, LinkedIn, Ads,
sondern systematisch Leads in deinen Funnel.
Voraus.setzung: Er ist auf die Buyer Joqrney Consideration Vertrauen & Whitepaper, Case Landingpage,
abgestimmt, an relevanten Stellen auffindbar - Relevanz zeigen Studies, Webinare Newsletter

und technisch sauber angebunden.

— Entwickle Content entlang der Decision Conversion Demos, Angebots- Terminbuchung,
Journey — von Aufmerksamkeit bis auslosen CTA, Checklisten CRM Trigger
Entscheidung.

Touchpomts strategisch vc.erblndeh: Erkennst du das? So erreichst du Flughohe:

e Verlinke Inhalte sauber mit Tracking (UTM, . . )

CRM-Felden) e Dein Marketing liefert hilbsche Inhalte, Du nutzt Content als Steuerungspunkt:
N ) aber keine Leads. * jeder Touchpoint ist messbar
* Automatisiere Folgeaktionen (2. B. nach e Sales weil nicht, was verschickt wurde - jeder Klick bringt einen Kontakt naher an
Download = Reminder-Mail) — oder ob der Lead darauf reagiert hat. den Abschluss
* Messe Performance: Welcher Content bringt e Du siehst viele Aktivitaten, aber keine + dein Funnel fiillt sich gezielt — nicht zufallig
Leads — nicht nur Klicks? Verbindung zur Pipeline.
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Ohne Kurs kein Ziel. Ohne Crew kein
Ergebnis.

Vertrieb funktioniert nicht aus dem Bauch — sondern durch
Fihrung, Training und klare Verantwortlichkeiten. Wenn du willst,
dass dein Team performt, brauchst du mehr als gute Tools: Du
brauchst ein starkes Setup aus Erwartung, Entwicklung und
Enablement.

Klare Ziele & Verantwortlichkeiten
Jeder kennt sein Ziel — und weif3, was erwartet wird
FUhrungskrafte steuern mit OKRs, Dashboards und wochentlichen Reviews

Enablement im Alltag

Micro-Trainings (z. B. 15-Minuten-Learnings, Deal-Reviews, Vorlagen)
Zugriff auf Playbooks, Einwandsbehandlungen & Pitch-Decks
RegelmaBige Feedbackschleifen & Sparring

FUhrungsroutinen etablieren

1:1s, Team-Check-ins, Deal-Kalibrierung

Transparente Kommunikation zu Fortschritt & Forecast
Coaching statt Mikromanagement

2025 revenuepilots.de

Bereich

© Zielklarheit

& Playbooks

A Tool-Nutzung

@ Micro-Trainings

% Onboarding

2 Feedbackzyklen

M Erfolgskennzahlen

Checkpunkt Status

Ziele sind team- und personenbezogen
definiert

Zugriff auf aktuelle Sales-Guides, Vorlagen,
Pitch-Decks

Tools sind verstanden & im Alltag etabliert

Wochentliche Lernimpulse oder kurze
Lernformate vorhanden

Neue Kolleg:innen durchlaufen strukturiertes
Onboarding

RegelmaBige Deal-Reviews, Sparring,
Rollenspiele

Jeder kennt seine KPIs & wie sie getrackt
werden
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Wachstum braucht Struktur - sonst bricht’s im Steigflug.

Wenn dein Funnel gut funktioniert, brauchst du kein neues
Glick — sondern Systeme, die das Tempo mitgehen.
Skalierbarer Vertrieb heil3t: Prozesse dokumentieren,
Technik sauber verzahnen und klare Zustandigkeiten
schaffen.

So stellst du dein System robust auf:
Standardisierte Prozesse bauen
e Klare Ablaufe fir Lead-Handling, Follow-ups, Angebotsversand
e Templates fur E-Mails, Quali-Calls, Angebote
e Ubergaben zwischen Marketing, SDRs und Sales sauber
geregelt

So erreichst du Flughohe:
Dein Vertrieb lauft systematisch — nicht spontan.

Prozesse tragen das Wachstum.
Und deine Technik skaliert mit, statt dich zu
blockieren.
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Lead =>» Opportunity => Deal

@ = A
- = e
Lead Angebot Abschluss
qualifizieren erstellen gewinnen

Automatisierung nutzen - sinnvoll
e Wiederkehrende Aufgaben automatisieren (z. B. Nachfass-
Mails, Follow-up Tasks)
e |eadstatus automatisch setzen & weiterleiten
e Reports automatisch erzeugen und regelmalig versenden

Technik & Tools integrieren
e CRM + E-Mail + Kalender + Marketing-Automation = ein
sauberes Setup
e Schnittstellen funktionieren stabil
e Daten laufen zentral zusammen — nicht in Silos
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Skalierbarer Vertrieb scheitert nicht an fehlender Motivation — sondern an Unscharfe, Silos und
Friktion im System. Hier kommen die haufigsten Fehler, die wir in der Praxis sehen — plus klare
Ansagen, wie du sie vermeidest:

Symptom: Keine klaren Zielkunden, kein einheitlicher Pitch, keine Systematik.
Vermeidung: ICP definieren, Funnel standardisieren, Playbooks aufbauen.

Symptom: Felder ohne Funktion, kein Uberblick, niedrige Nutzung.
Vermeidung: Nur relevante Felder pflegen, Automatisierungen nutzen, Dashboards etablieren.

Symptom: Alle Leads bekommen gleich viel (zu wenig oder zu viel) Aufmerksamkeit.
Vermeidung: Klare Scoring-Logik, automatische Segmentierung, Fokus auf echte Chancen.

Symptom: Disconnect zwischen Touchpoints und Verkaufsprozess.
Vermeidung: Buyer Journey gemeinsam mappen, Content strategisch einsetzen, CRM-Anbindung sicherstellen.

2025 revenuepilots.de @ revenuepilots



Symptom: Vertrieb steuert sich selbst, keine Routinen, keine Feedbackzyklen.
Vermeidung: Weekly-Formate etablieren, Coaching integrieren, Ziele operationalisieren.

Symptom: Teure Software, die nicht genutzt wird.
Vermeidung: Klare Prozesse vor Technik, einfache Tool-Setups, Training & Support dauerhaft mitdenken.

Symptom: Forecasts sind geraten, Reports lickenhaft, Funnel-Pflege zufallig.
Vermeidung: Klare KPIs, operative Steuerung, datenbasierte Entscheidungen forcieren.

Wenn du dir bei mehr als 3 Punkten denkst ,Ja, das kenne ich” — Zeit flr einen Flightcheck.
Im nachsten Kapitel bekommst du genau das: eine kompakte Selbstanalyse deines Vertriebs.
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https://revenuepilots.de/flightcheck
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Mit diesem kurzen Check bekommest du in 3 Minuten ein erstes Gefuhl
dafir, wo dein Vertrieb solide lauft — und wo er noch im Blindflug
unterwegs ist. Kein Bullshit. Kein Blabla. Einfach eine klare
Selbstreflexion entlang der 7 Manover.

¥ Mach den Mini-Check:

Beantworte jede Frage ehrlich mit
™ = Erfillt, @ = Teilweise, < = Fehlanzeige

1. Zielkunden & ICP
Hast du ein schriftlich definiertes ICP mit echten Ausschlusskriterien?
Weil3 dein Team genau, wen es ansprechen soll — und wen nicht?

2. Funnel-Architektur )
Ist dein Funnel dokumentiert — mit klaren Stufen, Kriterien & Ubergaben?
Kennt jeder im Team die Definition von MQL, SQL & Deal?

3. CRM-System
Ist dein CRM so aufgebaut, dass es dem Vertrieb hilft — nicht dem Controlling?
Gibt es ein zentrales Dashboard fur Funnel & Forecast?

4. Lead-Qualifizierung

Nutzt ihr ein nachvollziehbares Scoring-Modell fur Leads?
Wird automatisch erfasst, ob ein Lead vertriebsreif ist?

2025 revenuepilots.de

5. Content & Touchpoints
Ist dein Content entlang der Buyer Journey geplant & messbar?
Gibt es automatische Touchpoints, die Leads ins CRM bringen?

6. Fuhrung & Enablement
Gibt es regelmafBige Team-Check-ins, 1:1s & Deal-Coachings?
Haben alle Zugriff auf aktuelle Sales-Assets & Playbooks?

/. Prozesse & Technik

Gibt es klar definierte Standardprozesse fir Follow-ups,
Ubergaben, Angebotsversand etc.? Sind eure Tools (CRM, Mail,
Kalender, Automationen) sinnvoll miteinander verkntpft?

Zf Auswertung:

™ Du bist auf Flughdhe — Fokus halten und weiter fliegen.
@ Du hast gute Grundlagen — aber es gibt strukturelle Licken.
Du fliegst manuell — Zeit fur ein Cockpit.

& Wenn du viele @ oder < hast: Der vollstandige Elightcheck
zeigt dir, wo dein Hebel liegt. Kostenlos, datenbasiert, direkt
umsetzbar.

@ revenuepilots
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6 BONUS - DER CRM-BLUEPRINT

A\

So solite dein CRM aufgebaut sein, damit dein Vertrieb nicht im Nebel fliegt. CRM-Blueprint

Ein CRM ist kein Adressbuch. Es ist das Cockpit deines Vertriebs — wenn es richtig

aufgesetzt ist. Das heil3t: Es muss deinen Funnel sichtbar machen, dein Team

entlasten und deine Chancen messbar machen. Hier ist die Struktur, die in der Struktur nach Funnel-Stufen
Klare Phasen z. B. Lead = MQL — SQL —

( )

Praxis funktioniert.

Opportunity — Deal

"I Struktur nach Funnel-Stufen
Klare Phasen: z. B. Lead - MQL - SQL - Opportunity - Deal
Automatischer Phasenwechsel durch definierte Trigger
Sichtbarkeit fur Marketing & Sales gleichzeitig

B Lead-Profilfelder mit Relevanz
Nur erfassen, was du spater nutzt: Branche, Unternehmensgrofe,
Entscheidungsrolle
Pflichtfelder vs. Nice-to-have trennen
Formulare auf Website und Landingpages direkt mit CRM verknupfen

= Scoring & Segmentierung
Scoring-Modell fur Fit (Zielkunde) + Verhalten (Engagement)
Automatisierte Einstufung in:
& Hot Leads (SQL) So sollte dein CRM aufgebaut sein
¥ Warm (MQL)
2 Cold (Nurturing)
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6 BONUS - DER CRM-BLUEPRINT
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So solite dein CRM aufgebaut sein, damit dein Vertrieb nicht im Nebel fliegt. CRM-Blueprint

7 Aufgaben & Follow-up Logik
Automatische Erstellung von Aufgaben nach Interaktionen
z. B.: Whitepaper-Download = Follow-up nach 2 Tagen Struktur nach Funnel-Stufen
Klarer Verantwortlicher pro Phase Klare Phasen z. B. Lead = MQL — SQL —

Opportunity — Deal

( )

"1 Dashboards & Forecasting
Visuelle Darstellung der Pipeline nach Stufen, Team, Zeitraum
Forecast-Berechnungen (Wahrscheinlichkeit x Deal-Wert)
Filterbar nach Quelle, Region, Sales Rep

] Tool-Integration & Automation
Kalender-Tools, E-Mail-Tools & Marketing-Plattform angebunden
Automatisierte Mails, Listenpflege, Lifecycle-Stufen
DSGVO-Check & Double Opt-in direkt abbildbar

) Bonus-Tipp:
Vermeide den CRM-Overkill.
Je weniger Klicks dein Team machen muss, desto hoher die Nutzung.
Jede neue Eigenschaft braucht einen echten Grund — und einen Besitzer.

So sollte dein CRM aufgebaut sein
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7 LET'S FLY — DER NACHSTE SCHRITT /]

Du hast jetzt den Plan. Jetzt geht's um Umsetzung.

Wenn du bis hierher gelesen hast, ist eines klar: Du willst, dass dein Vertrieb fliegt -

mit System, Struktur und Skalierung.

Du hast die 7 Manover gesehen, die Giber Erfolg oder Stillstand entscheiden. Die
typischen Fehler kennengelernt. Deinen Status gecheckt. Und einen CRM-Blueprint

in der Hand.

Jetzt liegt's an dir: Starten oder weiter kreisen?

Gratis Flightcheck
starten

2 Minuten. 14 Fragen. Klare Auswertung.

Du bekommst eine prazise Einschatzung, wo
dein Vertrieb steht — und welche Manover die
groBte Wirkung entfalten. Kein Sales-Talk. Nur
ehrliches Feedback.

2025
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Gesprach mit
revenuepilots anfordern

Du willst schneller vorankommen? Dann lass uns einmal
konkret Uber deinen Vertriebsansatz sprechen.

Wir analysieren deinen Funnel, dein Setup und dein Team
— und zeigen dir, wo du mehr PS auf die StraBe
bekommst.
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