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Was Sie in diesem essential finden
können

• Grundlagen des Lead-Managements und die notwendige Erweiterung des
Lead-Management-Prozesses zur Entschärfung der Schnittstelle Marketing –
Vertrieb.

• Eine umfangreiche Darstellung der einzelnen Schritte im Lead-Management-
Prozess sowie operative Hilfestellungen zur Effizienzerhöhung.

• Die Ableitung der hohen Bedeutung der digitalen Transformation sowie einen
Einblick in die Möglichkeiten und Grenzen der Künstlichen Intelligenz im
Lead-Management.

• Den Weg zur Exzellenz im Lead-Management durch die synchrone Weiter-
entwicklung der Basisdimensionen Prozesse, Menschen und Daten. Hinweise,
wie sich sinnlose Investitionen im Lead-Management vermeiden lassen.

• Eine praxisorientierte Checkliste zur Einführung oder Verbesserung eines
Lead-Management-Prozesses. Durch die strategischen und operativen Aspekte,
können sowohl die Effektivität als auch die Effizienz im Lead-Management
deutlich erhöht werden.
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