Iskander Business Partner

Durch das Einbeziehen der Abschlusswahrscheinlichkeit erspart man sich
Kundenbesuche ohne oder mit nur geringer Abschlusschance

SALES DATEN
BESUCHE (gewonnen/ -

verloren)

PREDICTION

ALGORITHMUS
KUNDEN
DATEN
(intern/extern)
INTERESSENTEN

LEAD SCORING

CHANCEN ‘

KUNDEN A A
Nicht vorhersehbares Vertriebspotential Lo BLICS Verkaufspotent.mls
durch Analyse von Kundenprofilen

1

Zielkunde A 80 %
Zielkunde B 70 %




