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Du mdchtest wissen, woran Du erkennst, wann Firmen auf Expansionskurs
sind? In unserem aktuellen Play erfahrst Du, wie Du Expansionsplane als
machtigen Trigger fiir den Verkauf nutzen kannst!
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Empfohlen fiir

@ Sales- und Marketing-Manager, Business Development Representatives,
Account Executives

@ Marketing-Teams, die sich auf Leads im mittleren oder unteren Bereich des
Funnels konzentrieren

@ Customer Success- und Account Management-Teams

Erwartete Ergebnisse
@ Gezieltere Marketing- und VertriebsmaBnahmen
@ Gelegenheiten fiir Cross-Selling und Upselling

@ Perfektes Timing fir die Kontaktaufnahme
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Einleitung

Im Leben wie auch im Vertrieb hdngt der Erfolg oft vom richtigen Timing ab. Im
idealen Moment auf potenzielle Kunden zuzugehen, kann dartber entscheiden, ob
Du ein Deal abschlieBt oder eine wertvolle Gelegenheit verpasst. Hier kommen
Trigger Events ins Spiel. Diese Ereignisse sind wichtige Meilensteine in der
Entwicklung einer Firma. Sie signalisieren, dass ein Unternehmen bereit ist, neue
Produkte oder Dienstleistungen zu testen. Wenn Du diese Signale erkennst und
darauf reagierst, kannst Du potenzielle Kunden genau im richtigen Moment
ansprechen, in dem sie am empfanglichsten flr Verkaufsgesprache sind.

Zu den wichtigsten Trigger Events zahlt, wenn eine Firma ihre Expansionsplane
bekannt gibt. Expansion signalisiert Wachstum, Chancen und oft auch den Bedarf
an neuen Ressourcen, um dieses Wachstum zu unterstutzen. Unabhangig davon,
ob es sich um die Eréffnung einer neuen Zweigstelle, die ErschlieBung eines neuen
Marktes oder die Personalaufstockung handelt: Befinden sich Firmen im
Wachstumsprozess, sind sie fiir gewohnlich auf der Suche nach Lésungen, die
ihnen helfen, effizient zu skalieren und das Momentum beizubehalten.

Fur Vertriebsteams ist dies der beste Zeitpunkt, um Kontakte zu Firmen
aufzubauen. Sind sie im Wachstum, haben sie haufig ein hdheres Budget und sind
eher bereit, in Tools oder Services zu investieren, die ihre Expansionsplane
unterstutzen.

In diesem Play erkunden wir, wie Du das Trigger Event ,,Expansionsplane”
gewinnbringend nutzen kannst, um rechtzeitig und gezielt auf Deine Kunden
zuzugehen.

Sobald Du verstehst, wie wichtig dieses Ereignis ist, kannst Du Deine potenziellen
Kunden genau dann ansprechen, wenn sie sich aktiv auf eine Veranderung
vorbereiten. Das erhoht Deine Chancen, wertvolle Kontakte zu knlipfen und neue
Kunden zu gewinnen.

Was sind Trigger Events?

Trigger Events, auch Kaufsignale oder Sales Trigger genannt, sind wichtige
Meilensteine oder Veranderung im Lebenszyklus einer Firma, die eine Veranderung
der Prioritaten oder Anforderungen signalisieren. Diese Ereignisse geben wertvolle
Hinweise darauf, wann eine Firma eher bereit ist, sich mit neuen Produkten oder
Services zu befassen, und sind daher ein wichtiger Faktor bei der Akquise. Indem
Du diese Trigger erkennst, kann Dein Vertrieb zeitnah auf potenzielle Kunden
zugehen, wenn die Wahrscheinlichkeit am groBten ist, dass sie neue Mdglichkeiten
in Betracht ziehen.
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Ein wichtiges Trigger Event ist, wenn eine Firma Expansionsplane ankindigt.
Unabhangig davon, ob neue Niederlassungen eroffnet, neue Markte erschlossen
oder der Betrieb vergroBert wird, bedeutet eine Expansion oft, dass sich die Firma
auf ein erhebliches Wachstum einstellt. Mit dem Wachstum entstehen neue
Herausforderungen und Anforderungen. Das ist der perfekte Zeitpunkt fur
Vertriebsteams, um Lésungen anzubieten, die die Wachstumsplane unterstitzen
kénnen. Das Signal ,Expansion” deutet nicht nur darauf hin, dass sich eine Firma im
Wachstumsmodus befindet, sondern zeigt auch, dass sie wahrscheinlich auf der
Suche nach Tools, Services und Partnerschaften ist, die ihr dabei helfen kdnnen,
ihre Entwicklung voranzutreiben. Dies ist eine hervorragende Gelegenheit, Dein
Produkt oder Deine Serviceleistungen als einen wichtigen Teil der
Expansionsstrategie zu positionieren. Denn sie helfen der Firma, neue
Herausforderungen zu meistern oder die Betriebsablaufe fir ihre nachste Phase zu
optimieren.

Die Anklindigung von Expansionsplanen weckt oft das Geflihl von Begeisterung und
Aufbruchstimmung, das Du Dir zunutze machen kannst. Es ist nicht nur ein
ausgezeichneter Grund, sich an Interessenten oder Bestandskunden zu wenden.
Vielmehr zeigst Du durch die Berucksichtigung ihrer Expansionsplane auch, dass Du
ihre Entwicklung aufmerksam verfolgst und Dich fur den Erfolg ihrer Firma
interessierst. Dadurch kannst Du auf einfache Weise auf sie zugehen und ihnen
Losungen anbieten, die zu ihrer neuen Ausrichtung passen. So kannst Du schon zu
einem friihen Zeitpunkt der Expansion eine enge Beziehung zu ihnen aufbauen oder
verstarken.

Wenn Du nach Auslésern flr die Expansion suchst, achte auf Signale wie:

@ Ankundigung von neuen Niederlassungen oder Anlagen
@ Expansion in neue geografische Markte oder Branchen

@ Fusionen und Ubernahmen

. TOP-TIPP

Im Anschluss an eine Anklindigung kannst Du auch mit zahlreichen
Neueinstellungen rechnen, was ein weiterer Indikator fir Wachstum ist. Falls
eine Firma keine Expansion bekannt gibt, aber dennoch viele Stellen besetzt,
ist das ebenfalls ein Hinweis auf ein starkes Wachstum. Auch die Besetzung
von wichtigen Flhrungspositionen, die das Wachstum vorantreiben sollen,
deutet darauf hin, dass die Firma in Klirze expandieren wird.

Wenn Du diese Expansionssignale aufmerksam verfolgst, kannst Du Firmen
identifizieren, die im Begriff sind, den Wandel voranzutreiben. So kannst Du
Deine Kontaktaufnahme an die sich verandernden Anforderungen anpassen und
hast eine groBere Chance, Dich zu einem entscheidenden Zeitpunkt zu
positionieren.
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Wie Du Firmen mit Expansionsplanen
erkennst

Die Identifizierung von Unternehmen mit Expansionsplanen kann Dir einen
Wettbewerbsvorteil verschaffen, da Du sie zu einem Zeitpunkt ansprechen
kannst, an dem sie sich aktiv auf ihr Wachstum vorbereiten. Mit Dealfront
kannst Du dies auf einfache Weise nachvollziehen und Dich automatisch
benachrichtigen lassen, wenn eine Firma aus Deinem ICP (ldeal Customer

Profile) ihre Expansionsplane bekannt gibt.

In der Vergangenheit konnten Plane zur Expansion nur mit viel Aufwand von
Hand verfolgt werden. Oft mussten Vertriebsmitarbeitende aktuelle
Nachrichtenquellen, Branchenberichte und Pressemitteilungen durchforsten
oder sogar direkt mit den Firmen Kontakt aufnehmen, um Einblick in ihre
Wachstumsplane zu erhalten. Diese muhsame Vorgehensweise beanspruchte
nicht nur viel wertvolle Zeit, sondern erschwerte auch die Erfassung aktueller
und praziser Informationen.

Mit Tools wie Google Alerts und den immer beliebter werdenden Networking-
Plattformen, wie LinkedIn, Iasst sich der Prozess zwar etwas optimieren,
allerdings liefern sie oft nur begrenzte und manchmal auch unwichtige
Informationen. Deshalb sind Sales-Teams nach wie vor gezwungen, sich durch
einen Berg von Meldungen zu kdmpfen, um konkrete und relevante
Informationen zu finden.

Mit Dealfront ersetzt Du veraltete Methoden durch einen automatisierten
Ansatz, der Dich sofort Uber Wachstumsankindigungen Deines ICP informiert.

Wir zeigen Dir Schritt fur Schritt, wie Du diese Funktion einrichtest und keine
Gelegenheit mehr verpasst.

1. Suche mit Dealfront Target

@ Kiicke auf ,Filter hinzufligen” und wahle unter ,Filter auswahlen” ,News
& Signale"” aus. Klicke auf ,Signale”.

Y\’ Filter auswéhlen g X

Favoriten > ()
N . Signale
Firmenfilter o >
Kontaktfilter >
Software & Systeme >
Branchen >
Regionalfilter >
I News & Signale >

Finanzkennzahlen >

Listenfilter >


https://www.dealfront.com/de/ressources/playbooks/definiere-dein-icp/
https://www.dealfront.com/de/ressources/playbooks/definiere-dein-icp/
https://www.dealfront.com/de/blog/ideal-customer-profile-im-b2b/
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@ Kiicke auf ,Ereignisse auswahlen” und dann auf ,Expansion”. Hier kannst
Du festlegen, ob Du nach Firmen suchst, die eine ,,Expansion im
Ausland” planen und/oder ob Du nach ,Fusionen und Ubernahmen*
suchst. AuBerdem kannst Du Deine Ergebnisse filtern, indem Du
Suchkriterien in das Eingabefeld ,Suchoptionen” auf der rechten Seite
eingibst. Darliber hinaus kannst Du weitere Suchkriterien definieren,
indem Du entsprechende Angaben machst. Klicke abschlieBend auf
LFirmen anzeigen”.

< (#) Signale ® X
Signale auswahlen Suchoptionen
Veréffentlichungszeitraum
> Bauprojekt
letztes Jahr 5
> Events
Event-Datum
~ Expansion “ Zukunft, aktuell, Vergangenheit \/
Auslandsexpansion “
Gewahlte Signale durchsuchen
Ubernahme / Zukauf )
Suchkriterien festlegen
> Finanzieller Riickgang
> Finanzielles Wachstum .
> Negativmeldungen
> Personalverinderungen B
> Positivmeldungen
> Registermeldungen .

Filter hinzufigen ~ + || FIRMEN ANZEIGEN -

@ Zudem kannst Du nach Firmen filtern, die neue Niederlassungen bauen
oder eroffnen und somit auf Expansion und Wachstum durch neue
Immobilien aufmerksam machen. Klicke hierzu einfach auf ,Bauprojekt”
und wahle die Option ,Neubauten & Erweiterungen".

< () Signale ® X
Signale auswahlen Suchoptionen
p Veréffentlichungszeitraum
v Bauprojekt =
letztes Jahr 5
Baubeginn
Event-Datum
Neubaupléne Zukunft, aktuell, Vergangenheit v
Neubauten & Erweiterungen %]
Gewabhlte Signale durchsuchen
> Events
o Suchkriterien festlegen
> Expansion i
> Finanzieller Riickgang 2
> Finanzielles Wachstum
> Negativmeldungen
> Personalverinderungen
> Positivmeldungen

Filter hinzufiigen ~ + || FIRMEN ANZEIGEN ->
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@ Mithilfe von Trigger Events kannst Du nach neuen potenziellen Kunden

suchen. Allerdings liefern die Ergebnisse, die mit Bestandskunden
Ubereinstimmen, auch Hinweise auf mogliche Cross-/Upsell-
Maoglichkeiten flr existierende Kontakte. Nutze hierfiir die CRM-
Integration, damit Du sofort siehst, ob die Firma in Deiner Target-Liste
bereits zu Deinen Kunden zahlt. Auf diese Weise kannst Du eine bereits
bestehende Kundenbeziehung vertiefen oder einen Anlass schaffen, um
mit einem potenziellen Kunden erneut in Kontakt zu treten.

Indem Du in den Ergebnissen auf die Anzahl der Trigger Events einer
Firma klickst, werden Dir weitere Details zu dem jeweiligen Trigger
angezeigt. Ein Klick auf den Trigger zeigt Dir die Originalquelle an:

owe Forto SE

>

s 7S GmoH competence for technical

S Sievert SE

>

(®) Stadtwerke Uim/Neu-Uim Netze Gmb

(+) 1Trigger Event zugeordnet
(w) 10 Trigger Events zugeordnet
(w) 2 Trigger Events zugeordnet

(w) 26 Trigger Events zugeordnet

Suche
+) Signale y Filter hinzufiigen
Firmen o] Kontakte »
61900 Ergebnisse !
ZurListe hinzufiigen | :=| | Exportieren 4,
) Firma Trigger Events Firmenbeschreibung
(%) BMW Bank GmbH & (v 7 Trigger Events zugeordnet Das sind wir. Bereiten Sie Mobili

Forto was founded with the visi¢
“We offer you the complete rang
Sievert ist ein familiengepragtes

Stadtwerke Ulm/Neu-Ulm Netze

[I MmeDioN AG () 3 Trigger Events zugeordnet 22102024 £ mehr Trigger Events x ft

e OHB SE (w) 25 Trigger Events zugeordnet 25102024 (5 meh By Neubaut s d

@ ortiieb Sportartikel GmoH () 1 Trigger Event zugeordnet 1042024 (5  mehe Essen: Hines sichert sich 14.000 m? groBes Lo- a
gistikgebaude « THOMAS DAILY

¥ IDEXX GmbH () 2 Trigger Events zugeordnet 4062024 [ meh &

2. Einen Alert einrichten

@ PREFA GmbH Alu-Dicher und Fassad

&5 Sparkasse Freiburg - Nordiicher Breis

§ | MOCOPINUS GmbH & Co. KG

@ Porsche Deutschland GmbH

>
L2

[l Municn Fabric Start Exhibitions Gmb

(w) 13 Trigger Events zugeordnet
(w) 7 Trigger Events zugeordnet

(+) 24 Trigger Events zugeordnet
(w) 84 Trigger Events zugeordnet

(w) 9 Trigger Events zugeordnet

22102024  AKTUELLES EVENT

@ Ein Beispiel: Nutze Deine in Target erstellte ICP-Liste und richte in

Connect eine Benachrichtigung ein, damit Du informiert wirst, sobald

das Trigger Event fur Expansionen ausgeldst wird.

Ddedlffont o E X @ 2
Connect Dashboard

Herzlich Willkkommen in Dealfront Connect =an

G
Dealfront Connect verschafft Dir tiefe Einblicke in Deine Zielkunden dank 350° 828-Daten zu iber iber 180 =
auf Knopfdruck. Sp: ein dank iiber 17 Milliarden Nachrichten, iiber 25 Millionen Finanzzahlen, Jahresabschliisse und mehr. =1 b
LS

@® Ihre zuletzt aufgerufenen Firmen $= Ihre Firmenlisten (2 Zuletzt versendete E-Mail Alerts. ®

®
(=]
€@

Bisher wurde an Sie noch kein E-Mail Alert versendet.
Richten Sie einen Alert ein, indem Sie bei relevanten

Firmen auf den E-Mail-Button klicken. Oder abonnieren Sie

einen Alert zu einer Ihrer Firmenlisten..


https://www.dealfront.com/de/ressources/playbooks/definiere-dein-icp/
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@ So richtest Du die Benachrichtigung ein:

@ Wihle eine in Target erstellte Liste im Bereich ,Deine Firmenlisten”
aus.

@ Richte eine Benachrichtigung ein, indem Du auf , Alert konfigurieren”
klickst.

@ Wihle ,Signale” + ,Auslandsexpansion” und/oder ,Neubauten &
Erweiterungen” und Deine bevorzugte Haufigkeit aus. So wirst Du
per E-Mail Giber die neuesten Updates informiert und bist stets auf
dem Laufenden, sobald die aktuellen Meldungen uber Vergaben auf
Deiner ICP-Liste erscheinen.

@ Dies bietet Dir eine hervorragende Méglichkeit, mit personalisierten
Nachrichten und Hilfs- oder Serviceangeboten zu reagieren.

@ E-Mail Alert fir Firmeniiste konfigurieren
ass

bei neuen Ereignissen und News zu dieser Firmenliste informieren

aaaaa

Haufigheit einseINNS1#i0RING

Taglich ® Wochentlich Monatlich

Montag  v| | 1800 v| Uhr

Die nachsten Schritte

Nachdem Du die Firmen bestimmt hast, die jlingst Expansionspléne verkindet haben,
sind die folgenden Schritte wichtig, um diese Einblicke in konkretes
Geschaftswachstum umzusetzen. Hier sind vier Tipps, was Du als Nachstes tun solltest:

1. Leads identifizieren und qualifizieren

@ Setze dich intensiv mit Deinen Firmen auseinander - beginne damit, die Firmen
auf Deiner Liste genau unter die Lupe zu nehmen und mache Dich mit ihren Zielen,
Herausforderungen und wichtigsten Stakeholdern vertraut. Erkenne Pain Points und
geschaftliche Hindernisse, damit Du eine zielgerichtete Herangehensweise
entwickeln kannst, die demonstriert, wie Deine Losung die spezifischen
Anforderungen der Firmen erfullt.

@ Priorisiere besonders vielversprechende Leads - konzentriere Deine
Anstrengungen auf die erfolgversprechendsten Leads auf der Grundlage von
Engagement-Signalen. Wenn eine Firma aus Deinem ICP z. B. durch den Besuch
Deiner Website Interesse signalisiert, ist das ein eindeutiger Hinweis darauf, dass
sie flir Deine Losungen offen ist. Die Priorisierung von Leads erhoht die Relevanz
und Aktualitdt Deiner Kontaktaufnahme.
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2. Entwickle maBgeschneiderte Outreach-Strategien

@ Formuliere eine personalisierte Nachricht - Wenn eine Firma Expansionsplane
ankiindigt, solltest Du zu ihrer Expansion gratulieren. Die ideale Mdglichkeit, um ins
Gesprach zu kommen. Achte darauf, dass Deine Nachricht exakt auf die
Bedirfnisse und Herausforderungen der Firma abgestimmt ist und zeige, wie Deine
Losung den Erfolg der Firma férdert.

@ Sprich sie liber verschiedene Kandle an — um Deine Présenz zu erhéhen und Dein
Engagement zu bekraftigen. Nutze unterschiedliche Kanale wie z. B. E-Mail,
LinkedIn, Telefon oder auch Direktwerbung, um mit potenziellen Kunden Kontakt
aufzunehmen. Ein koordinierter, Multichannel Ansatz verbessert Deine Aussichten
auf erfolgreiche Gesprache.

3. Pflege die Beziehungen

@ Konzentriere Dich darauf, Geschéaftsbeziehungen zu pflegen - versuche, nach
dem ersten Kontakt bei jeder Interaktion einen Mehrwert zu schaffen. Teile wichtige
Informationen zur wirkungsvollen Skalierung mit, biete Losungen an, die auf die
jeweiligen Expansionsziele abgestimmt sind, und positioniere Dich als
vertrauenswurdigen Partner, der die Vision des Kunden unterstutzt.

® Kiimmere Dich um Langzeitinteressenten - nicht jeder potenzielle Kunde ist sofort
zum Kauf bereit. Sorge mit einer Lead Nurturing-Strategie daflr, dass Du auch in
der Expansionsphase prasent und relevant bleibst, indem Du wertvolle Inhalte,
Produkt-Updates und regelmaBige Rickmeldungen anbietest. So bleibst Du im
Gesprach und baust mit der Zeit Vertrauen auf.

4. Analysiere Deine MaBnahmen

@ Engagement iiberpriifen und optimieren — Uberpriife, wie Firmen auf Deine
Ansprache reagieren, und beurteile anhand dieser Daten die Effektivitat des
Ansatzes und passe ihn bei Bedarf an. Indem Du Deine Bemiihungen genau
nachverfolgst, gewinnst Du Erkenntnisse dartiber, was Anklang findet. Das erlaubt
Dir, Deine Strategie zu optimieren, um noch bessere Ergebnisse zu erzielen.
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Mit diesen Tipps machst Du aus Firmen mit Wachstumsplanen treue Kunden,
die flr kontinuierliches Wachstum sorgen und die Wirksamkeit Deiner
Marketing- und VertriebsmaBnahmen maximieren.

Perfekte Gluckwiinsche formulieren

Klndigt eine Firma ihre Expansionsplane an, ist dies ein Schlisselmoment, in dem
Du eine enge Beziehung aufbauen kannst. So kannst Du friihzeitig eine Nachricht
schicken, in der Du Deine Unterstlitzung anbietest. Entscheidend fur eine
gelungene Gratulation ist, dass sie authentisch, persdnlich und auf die
Wachstumsstrategie der Firma zugeschnitten ist. Verwende keine allgemeinen
Floskeln, sondern nimm Dir die Zeit, die Besonderheiten der Expansion
hervorzuheben. Damit zeigst Du, dass Du ihre Wachstumsplane verstehst und ein
ernsthaftes Interesse hast, sie auf ihrem Weg zu unterstitzen.

Du kannst Dich von den typischen Werbebotschaften abheben, indem Du nicht nur
E-Mails verschickst, sondern einen Brief oder eine Glickwunschkarte. Da wir in
einer von digitaler Kommunikation gepragten Welt leben, hinterlasst eine persdnlich
gestaltete Karte oder ein Packchen, das ins Biro geliefert wird, einen bleibenden
Eindruck.

Achte grundsatzlich auf die Einhaltung der Datenschutzbestimmungen wie die
DSGVO. Uberpriife vor dem Versenden von Direktwerbung, ob Du die erforderlichen
Genehmigungen hast und rechtskonforme Versandmethoden flir B2B-Kampagnen
befolgst.

Hier findest Du mehr Informationen und Leitfaden tber DSGVO-konforme
Kaltakquise:

@ Leitfaden fiir Kaltakquise in Europa: Wichtige Gesetze und Richtlinien im Uberblick

@ Keine Angst vor der Kaltakquise: ein Leitfaden

@ Kaltakquise in Deutschland: Was ist erlaubt?

Vorlage

Die folgende Vorlage ist ein Beispiel fur eine Nachricht, die Du in einer E-Mail,
Uber LinkedIn oder in einer traditionellen Glickwunschkarte an einen
potenziellen Kunden versenden kannst, der vor kurzem seine Firmenexpansion
angekindigt hat:
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Hallo [Herr/Frau] [Nachname], VORLAGE

Ich gratuliere Ihnen zu lhrer Expansion. Neuland zu betreten ist immer eine
aufregende Herausforderung, und ich kann mir vorstellen, dass Sie in diesem
Moment sehr gespannt auf die Zukunft sind!

Die Nachfrage nach Ihren Produkten und Services ist sicherlich enorm, aber wird
sicherlich noch weiter steigen.

Mit [hier Deinen spezifischen Mehrwert einfiigen] konnen Sie auf dem Markt in
dieser Region noch schneller wachsen.

Mochten Sie erfahren, wie? Zégern Sie nicht und kommen Sie gerne mit lhren
Fragen, Anmerkungen und Wiinschen auf mich zu.

Mit freundlichen GriiBen
[Dein Name]

[Deine Position]
[Deine Firma]

- TIPP

Vermeide in dieser Situation Folge-E-Mails, da sie nach Deiner ersten
Nachricht sehr generisch werden kdnnen. SchlieBlich moéchtest Du Deinen
potenziellen Kunden nicht vergraulen, wenn Du gerade sein Interesse

zuruckgewinnen willst!

Fazit

Durch die Implementierung eines Trigger Events fir ,Firma gibt Expansionsplane
bekannt” und die automatisierte Benachrichtigung Deines ICP kannst Du Deine
Verkaufsstrategie deutlich verbessern.

Du profitierst von:

® Zielgenauere Marketing- und Vertriebsanstrengungen — automatisierte
Benachrichtigungen gewahrleisten, dass Du Firmen ansprichst, die sich aktiv auf ihr
Wachstum konzentrieren, wodurch Deine MaBnahmen relevant sind und rechtzeitig

erfolgen.

@ Cross- und Upselling-Moéglichkeiten — Expandierende Firmen sind haufig auf
zusatzliche Ressourcen und Leistungen angewiesen. Das bietet Dir die ideale
Chance, durch Cross-Selling-Produkte oder durch Upselling weitere Services

anzubieten.

@ Perfektes Timing flir die Kontaktaufnahme - dank Echtzeit-Benachrichtigungen
weiBt Du genau, wann Du aktiv werden musst. Wenn Firmen sich auf eine Expansion
vorbereiten, sind sie am ehesten offen flir neue Geschaftsbeziehungen und

Konzepte.

Integrierst Du das Trigger Event in Deinen Verkaufsprozess, optimierst Du Deine
MaBnahmen, weil Du Deine potenziellen Kunden zeitnah, personalisiert und
zielgerichtet ansprichst, sobald sie bereit fur Wachstum sind.
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Dealfront — die einzigartige Go-to-Market-Plattform fir Europa — gibt Vertriebs-
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