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Your digital playmaker.

Was ist die 100-Tage-Methode?

“Die 100-Tage-Methode ist ein und bewahrter und strategischer Ansatz, um in
einem klar definierten Zeitraum signifikante und messbare Fortschritte in der
Unternehmensfuhrung, im Vertrieb oder in komplexen Veranderungsprozessen zu
erzielen.”

Ursprunglich bekannt aus der Management- und Transformationsberatung, besagt sie:

Wer in 100 Tagen konsequent handelt, strukturiert plant und systematisch umsetzt,
schafft die Grundlage fir nachhaltigen und skalierbaren Erfolg.

Es geht nicht um kurzfristiges Strohfeuer, sondern um den kontinuierlichen Aufbau der
Neukundengewinnung, bei internen Projekten - Schritt fur Schritt, Woche fur Woche.

Im Kern steht die Idee, dass 100 Tage ausreichen, um:
e Strategien in die Umsetzung zu bringen
* messbare Ergebnisse zu erzielen
* Fortschritte sichtbar zu machen
* eine agile Prozessoptimierung auf Basis der Ergebnisse zu erzielen
* ein belastbares Fundament fur nachhaltiges und skalierbares Wachstum zu legen

Das triveo 100 Tage Prinzip
Mit unserem triveo 100 Tage Prinzip ubertragen wir die 100-Tage-Methode gezielt auf
den Vertrieb.

Wir helfen unseren Kunden, innerhalb von 100 Tagen eine skalierbare Vertriebspipeline
aufzubauen - von der ersten Zielgruppendefinition bis zur qualifizierten Leadgenerierung
und Terminvereinbarung mit potenziellen Neukunden. Und daruber hinaus auch Lead-
Nurturing Prozesse fur den Zeitraum nach den 100 Tagen.

Unser Ansatz basiert auf systematischer Outbound-Kommunikation, fundierter
Marktanalyse, professionellem Telemarketing und digital gestutzter Vertriebsentwicklung. In
enger Abstimmung mit unseren Kunden bauen wir Schritt fur Schritt eine Pipeline auf, die
nicht nur kurzfristig neue Kunden bringt, sondern auch den Vertrieb langfristig entlastet
und effizienter gestaltet.

Das Ziel: Messbare Erfolge, die Bestand haben und
skalierbar sind.
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Warum 100 Tage?
Weil 100 Tage die ideale Dauer sind, um:
* einen Uberschaubaren Zeitrahmen zu schaffen, der klar definiert ist
* lhre Zielgruppe zu analysieren und strategisch anzusprechen
* lhre Value Proposition im direkten Kundendialog zu testen und zu verfeinern
* ein bestesmagliches Verstandnis fur lhre Zielgruppe und potentiellen Kunden zu
erlangen
* erste Leads zu generieren und qualifizieren
* Vertriebsgesprache zu fUhren, daraus zu lernen und lhre Argumentation zu optimieren
¢ und schlieB3lich: eine belastbare Vertriebspipeline aufzubauen, die weiter skaliert werden
kann.
* Kunden zu gewinnen

Wir denken Vertrieb nicht kurzfristig - sondern strukturiert, skalier- und
messbar.

>72,2% Weiter-
fiihrungsquote

Nach 100 Tagen hat triveo ein
umfassendes Verstdndis fiir ihre Kunden
aufgebaut und kann Sie optimal bei der

Kundengewinnung unterstiitzen

37,1% Weiter-
fiihrungsquote

21,4% Weiter-
10,6% Weiter- fiihrungsquote
fiihrungsquote

WOCHE 1-4 WOCHE 5-8 WOCHE 9-12 WOCHE 13-24
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Eine Vorschau auf unsere Methodik

Woche O - Die Vorbereitung

Bevor wir mit dem 100 Tage Prinzip starten, schaffen wir gemeinsam die
strategische und operative Basis flr den Projekterfolg.

Inhalte der Vorbereitungsphase:
e Gemeinsames Vor-Briefing & Abstimmung aller Rahmenbedingungen
e Zielgruppendefinition & Auswahl passender Zielkontakte
e Klarung der Vertriebsziele & Potenziale
e Aufbau der Projekt-Datenbank
e Technische Einrichtung & Anbindung an unser Salesforce-Dashboard
e Einrichtung der Kommunikationsmittel (E-Mail, Infomaterial etc.)

Ihr Team besteht aus einem Haupttelefonist (verantwortlich flr Leads) und einem
Backup-Agent (bei Ausfall)

Terminarten im Projekt nach denen wir differenzieren:
¢ Interessenbasiert: FUr Erkenntnisgewinn & Potenzialaufbau
e Bedarfsgetrieben: Mit konkretem Kaufinteresse

Aufbau der Transparenz & Steuerung:
e Live-Dashboard mit KPIs & Gesprachsergebnissen
e Regelmallige Abstimmungen (wochentlich, 14-tagig oder nach Bedarf)

— O‘/
Unser strukturiertes Vorgehen vor Kampagnenstart schafft die
Grundlage fur einen reibungslosen Ablauf und einen
erfolgreichen Einstieg in lhre Vertriebsoffensive. Transparenz,
klare Kommunikation und enge Zusammenarbeit mit lhnen
haben fur uns oberste Prioritat.
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Woche 1-4 — Der Vertriebsstart: Erste Gesprache

Nach der Vorbereitung in Woche 0 beginnt jetzt der operative Teil: Wir starten mit
der Telefonie und der aktiven Marktbearbeitung.

Schwerpunkte der ersten vier Wochen:

e Systematische Erstansprache

e Bedarfsanalyse & Identifikation von Entscheidern (z.B. GeschaftsfUhrung, IT,
Einkauf)

e Aufbau und Veredelung lhrer Adressdatenbank:
o Ansprechpartner erganzen
o Dubletten bereinigen
o Daten anreichern

Ziele & kontinuierliche MaBnahmen ab Woche 1:
e Versand von Infomaterial mit Follow-up \
e Nachfassaktionen bei kalten Leads
e Markenaufbau & Imagestarkung in der Zielgruppe e’

Auswertung & Optimierung der Telefonie:
e Analyse der Gesprachsergebnisse:
o Wo trifft Ihr Angebot auf Interesse?
o Wo besteht noch Erklarungsbedarf?

Kontinuierliche Optimierung im Jour Fixe:
e Zielgruppenkorrekturen
e Anpassung der Ansprache (technisch vs. kaufmannisch)

V2

-
) ~ OL
Erste Trends zeigen sich bereits ab Woche 2, andere

Entwicklungen werden nach 6-8 Wochen deutlich. Vertrieb ist
ein Prozess - wir arbeiten strukturiert, datengestitzt und
flexibel, um das volle Potenzial Ihrer Vertriebsoffensive
auszuschopfen.
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Woche 5-8 — Qualitat vertiefen & Wissen ausbauen

Nach der Initialphase folgt nun die Phase der strategischen Optimierung: Wir
scharfen lhre Zielgruppenansprache und verbessern die Datenqualitat fur Sie
nachhaltig.

Fokus dieser Phase:
¢ ldentifikation echter Interessenten
e Analyse von Bedarfssignalen & Gesprachsbereitschaft
e Systematische Datenvalidierung:
o Ansprechpartner prufen und aktualisieren
o Relevante Zusatzkontakte recherchieren
o Veraltete Daten bereinigen

* lhre Vorteile:
* * e Live-Einblick in die Telefonie lhrer triveo-Agenten vor Ort!
[@ e Verbesserungspotenziale Ihrer AuRendarstellung erkennen
o Direkte Reaktionen lhrer Zielkunden miterleben

Jedes Gesprach mit klarem Ziel:
e Interesse wecken
e Bedarf identifizieren
o Wissen Uber Zielkunden erweitern

Kontinuierliche Optimierung:
o Datenqualitat wachst wochentlich - ein echter Vertriebswert
e Erkenntnisse flieRen direkt in die Gesprachsfuhrung ein
¢ Analyse & Anpassung im Jour Fixe (Feedback, Reporting, Strategie)

” Y
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‘. Woche fur Woche optimieren wir Ihre Kampagne - fur mehr
Relevanz, héhere Qualitdt und messbaren Vertriebserfolg. In
dieser Phase haben Sie auBerdem die Moglichkeit, live und vor
Ort Ihrem triveo-Agenten Uber die Schulter zu schauen.
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Woche 9-12 — A-Leads identifizieren & Erntephase einleiten

Jetzt zahlt sich die Vorarbeit aus: Die ersten hochwertigen A-Leads entstehen -
konkret interessiert, entscheidungsbereit und mit klarem Bedarf.

Lead-Kategorisierung:
e A-Leads: Akuter Bedarf, konkrete Kaufabsicht
e B-Leads: Latentes Interesse, mittel-/langfristiger Bedarf

Ergebnisse dieser Phase:
e Deutlich mehr qualifizierte Leads durch systematische Ansprache
e Zielkunden kennen Ihr Angebot bereits - Gesprachsbereitschaft steigt
e Optimale Kontaktzeitpunkte & Kanale durch gezieltes Nachfassen

Hohe Datenqualitat als Grundlage:
e Laufende Pflege und Erganzung (z.B. bei Mitarbeiterwechseln)
e Neue Ansprechpartner & Informationen werden zeitnah integriert

Enge Abstimmung mit Ihnen:
e Prufung: Passen Leads & Aussagen zu lhren Erwartungen?
e Klarung offener Fragen aus der Lead-Dokumentation
e Bedarf an Zusatzinformationen wird aktiv von uns kommuniziert

Wir stehen hier!

Die Erntephase beginnt - wir wandeln Interesse in
Verkaufschancen und schaffen echte Vertriebsimpulse.
Qualifizierte A-Leads entstehen, die Datenqualitat bleibt hoch,
und durch enge Abstimmung steigert sich die
Gesprachsbereitschaft Ihrer Zielkunden deutlich.
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Woche 13-20 — Abschlussstarke Phase . ‘

Jetzt entfaltet das 100 Tage Prinzip seine volle Wirkung: Wissen, Erfahrung und
Prozesssicherheit fuhren zu maximaler Schlagkraft.

Fokus dieser Phase:
e Hochste Leadqualitat & Abschlussreife
o Effiziente Telefonie mit gezielter Argumentation
e Agenten sind vollstandig mit Produkt, Zielgruppe & Sprache vertraut

Leadentwicklung auf dem H6hepunkt: @%s
e A-Leads: Konkretes Interesse, hohe Abschlusswahrscheinlichkeit i
e B-Leads: Qualifizierte Pipeline fur spatere Vertriebschancen &\Ey\jf

{? lhre Vorteile:
* * ¢ |hre Sales-Abteilung kann jetzt aktiv und am effektivsten
mit dem Abschluss starten
JE e Die definierte Zielgruppe wurde umfassend bearbeitet
e Leadziele sind in Reichweite oder bereits erreicht

Transparenz & Kontrolle:
¢ Alle Gesprache dokumentiert & im Dashboard abrufbar
e Wirkung sichtbar: Imageaufbau, Bedarfsklarung & Verkaufschancen

Projektbewertung nach 80 Tagen:
e Was wurde erreicht?
e Welche Potenziale bleiben offen?
e Lohntsich eine Verlangerung oder Skalierung?

\Py
NA
— O‘/
Die Abschlussphase liefert den verdienten Ertrag der
intensiven Vorarbeit - jetzt stehen Ergebnisse, Abschlisse und
die Weichenstellung fur nachhaltiges Wachstum im Fokus. lhre
Sales-Abteilung wird deutlich entlastet und mit qualifizierten

Leads versorgt, von denen Sie auch langfristig profitieren.
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Woche 21-24 - Reflexion und Datenubergabe ao.

Zum Projektabschluss sichern wir alle Ergebnisse und bereiten lhre Pipeline fir
den nachsten Vertriebsabschnitt vor.

Ziel dieser Phase:
e Strukturierte Auswertung aller Aktivitaten
e Ubergabe samtlicher Daten & Erkenntnisse
e Vorbereitung Ihrer skalierbaren Vertriebsbasis

Datenbereitstellung:
e Monatliche Zwischenexporte zur Nachvollziehbarkeit
e Finaler Export aller Kontakte, Gesprachsergebnisse & Lead-Bewertungen
e Ad-hoc-Datenlieferung bei Bedarf

Ihr Vertriebsfundament:
e Klare Listen: A-Leads, B-Leads, Wiedervorlagen
e Vollstandig dokumentierte Ansprechpartner & Gesprachsverlaufe
e Verwertbare Insights zu Markten, Entscheiderstrukturen & Einwanden

AbschlieBendes Strategiemeeting:
e Was wurde erreicht?
e Welche Leads haben Potenzial?
e Welche Learnings ergeben sich fur Ihre kinftige Marktbearbeitung?

\nZ
REPOR’, A Y //

B

=

o Mit Woche 21-24 endet die operative Phase - und lhr
nachhaltiger, skalierbarer Vertrieb startet. Die Offensive liefert
nicht nur qualifizierte Leads, sondern auch wertvolle
strategische Erkenntnisse fur Ihr weiteres Wachstum. Zudem
erhalten Sie einen finalen Bericht Uber unsere gemeinsamen
Erfolge.
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Sind Sie bereit, lhren Vertrieb auf das nachste Level zu heben?

Dann starten Sie jetzt mit dem triveo 100 Tage Prinzip und Uberzeugen Sie sich
selbst von den Ergebnissen!

In nur 100 Tagen bauen wir fur unsere Kunde eine skalierbare, strukturierte und
nachhaltige Vertriebspipeline, die langfristig neue Kunden fur Ihr Unternehmen
gewinnt.

Treten Sie jetzt mit uns in Kontakt entweder uber Telefon: (0621) 76133-530
Per E-Mail kénnen Sie uns erreichen uber: a.meess@triveo.de

Oder buchen Sie einfach einen Termin unter folgendem Link: Online Termin
buchen

Lassen Sie uns gemeinsam starten - From Zero to Hero!

>\ / &

LEVEL UP
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	A-Leads: Akuter Bedarf, konkrete Kaufabsicht
	B-Leads: Latentes Interesse, mittel-/langfristiger Bedarf
	Ergebnisse dieser Phase:
	Deutlich mehr qualifizierte Leads durch systematische Ansprache
	Zielkunden kennen Ihr Angebot bereits – Gesprächsbereitschaft steigt
	Optimale Kontaktzeitpunkte & Kanäle durch gezieltes Nachfassen
	Hohe Datenqualität als Grundlage:
	Laufende Pflege und Ergänzung (z. B. bei Mitarbeiterwechseln)
	Neue Ansprechpartner & Informationen werden zeitnah integriert
	Enge Abstimmung mit Ihnen:
	Prüfung: Passen Leads & Aussagen zu Ihren Erwartungen?
	Klärung offener Fragen aus der Lead-Dokumentation
	Bedarf an Zusatzinformationen wird aktiv von uns kommuniziert
	Wir stehen hier!
	Die Erntephase beginnt – wir wandeln Interesse in Verkaufschancen und schaffen echte Vertriebsimpulse.  Qualifizierte A-Leads entstehen, die Datenqualität bleibt hoch, und durch enge Abstimmung steigert sich die Gesprächsbereitschaft Ihrer Zielkunden deutlich.


	Woche 13–20 – Abschlussstarke Phase
	Jetzt entfaltet das 100 Tage Prinzip seine volle Wirkung: Wissen, Erfahrung und Prozesssicherheit führen zu maximaler Schlagkraft.
	Fokus dieser Phase:
	Höchste Leadqualität & Abschlussreife
	Effiziente Telefonie mit gezielter Argumentation
	Agenten sind vollständig mit Produkt, Zielgruppe & Sprache vertraut
	Leadentwicklung auf dem Höhepunkt:
	A-Leads: Konkretes Interesse, hohe Abschlusswahrscheinlichkeit
	B-Leads: Qualifizierte Pipeline für spätere Vertriebschancen
	Ihre Vorteile:
	Ihre Sales-Abteilung kann jetzt aktiv und am effektivsten mit dem Abschluss starten
	Die definierte Zielgruppe wurde umfassend bearbeitet
	Leadziele sind in Reichweite oder bereits erreicht

	Transparenz & Kontrolle:
	Alle Gespräche dokumentiert & im Dashboard abrufbar
	Wirkung sichtbar: Imageaufbau, Bedarfsklärung & Verkaufschancen

	Projektbewertung nach 80 Tagen:
	Was wurde erreicht?
	Welche Potenziale bleiben offen?
	Lohnt sich eine Verlängerung oder Skalierung?
	Die Abschlussphase liefert den verdienten Ertrag der intensiven Vorarbeit – jetzt stehen Ergebnisse, Abschlüsse und die Weichenstellung für nachhaltiges Wachstum im Fokus. Ihre Sales-Abteilung wird deutlich entlastet und mit qualifizierten Leads versorgt, von denen Sie auch langfristig profitieren.


	Woche 21–24 – Reflexion und Datenübergabe
	Zum Projektabschluss sichern wir alle Ergebnisse und bereiten Ihre Pipeline für den nächsten Vertriebsabschnitt vor.
	Ziel dieser Phase:
	Strukturierte Auswertung aller Aktivitäten
	Übergabe sämtlicher Daten & Erkenntnisse
	Vorbereitung Ihrer skalierbaren Vertriebsbasis
	Datenbereitstellung:
	Monatliche Zwischenexporte zur Nachvollziehbarkeit
	Finaler Export aller Kontakte, Gesprächsergebnisse & Lead-Bewertungen
	Ad-hoc-Datenlieferung bei Bedarf
	Ihr Vertriebsfundament:
	Klare Listen: A-Leads, B-Leads, Wiedervorlagen
	Vollständig dokumentierte Ansprechpartner & Gesprächsverläufe
	Verwertbare Insights zu Märkten, Entscheiderstrukturen & Einwänden
	Abschließendes Strategiemeeting:
	Was wurde erreicht?
	Welche Leads haben Potenzial?
	Welche Learnings ergeben sich für Ihre künftige Marktbearbeitung?
	Mit Woche 21–24 endet die operative Phase – und Ihr nachhaltiger, skalierbarer Vertrieb startet. Die Offensive liefert nicht nur qualifizierte Leads, sondern auch wertvolle strategische Erkenntnisse für Ihr weiteres Wachstum. Zudem erhalten Sie einen finalen Bericht über unsere gemeinsamen Erfolge.

	Sind Sie bereit, Ihren Vertrieb auf das nächste Level zu heben?
	Dann starten Sie jetzt mit dem triveo 100 Tage Prinzip und überzeugen Sie sich selbst von den Ergebnissen!
	In nur 100 Tagen bauen wir für unsere Kunde eine skalierbare, strukturierte und nachhaltige Vertriebspipeline, die langfristig neue Kunden für Ihr Unternehmen gewinnt.

	Treten Sie jetzt mit uns in Kontakt entweder über Telefon: (0621) 76133–530
	Per E-Mail können Sie uns erreichen über: a.meess@triveo.de
	Oder buchen Sie einfach einen Termin unter folgendem Link: Online Termin buchen
	👉 Lassen Sie uns gemeinsam starten – From Zero to Hero!
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