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SALVVY Qualifikationsfragen fiir den Discovery Call

Herzblut flr Vertrieb

Strategie

Unternehmensvision (Abteilung):

Wohin wollen Sie sich entwickeln?

Welche konkreten

Handlungsinitiativen leiten Sie daraus

ab?

Wie sind |hre Vorhaben priorisiert? ‘
Antrieb

Warum sprechen wir jetzt dartuber?
Was versprechen Sie sich konkret?
Welchen Mehrwert sehen Sie operativ?

Problemstellung
= \Warum kénnen die g ten
S egien nic hf umgesetzt werden?
? Wenn ja,

Prozess

Welche Prozesse sind betroffen?
Was haben Sie bereits im Einsatz
(Tools)?

Wer ist noch betroffen?

Return of Invest

Losung

Warum wirden Sie eine Losung kaufen?
Was ist lhnen bei der Lésung am
wichtigsten?

Nach welchen Kriterien fallen Sie eine
Entscheidung?

Mit welchen Anbietern sprechen Sie

noch? Personen

=  Wer trifft die Entscheidung?
= Wen mUssen wir noch ins Boot holen?
= Wie verlauft der Entscheidungsprozess?

Abschluss & Verpflichtungen

= Budget
= Timeline
= NA&chste Schritte
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