Das Marketing gehort an den
Tisch der Geschaftsfuhrung.

Wie der Graben zwischen Marketing und Vertrieb

uberwunden wird. ~
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Das Kaufverhalten hat
sich durch das Internet
verandert.



Kunden kaufen, wenn
sie kaufen wollen.
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Die Evolution im Kaufprozess.

Entscheidungsphase

OO OOO0OOOO0DOCE

ﬁ Nachdem die Besucher die flur sie relevanten Informatio- ﬁ
nen im Internet gefunden haben, sind sie wahrend der

Entscheidungsphase nur schwer zu erreichen. ]
Offline

Kauf
S&o

Online
Besucher
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Das Marketing wird zunehmend
wichtiger wenn es um die
Betreuung von Interessenten und
Kunden gent.

DEMANDGEN Copyright © 2013 DemandGen AG



Integriertes Lead & Customer Lifecycle Management.

Es ist
unternehmens- Es erstreckt
Es beinhaltet Kritisch. sich Uber
alle Kauf- Marketing
phasen. und Vertrieb.
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Elemente eines integrierten Lead & Customer
Lifecycle Managements.

Processes |

Lead
Management

Resources |
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Prozesse.
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Processes

Lead
Management

Resources

Content |
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Der einfache Verkaufstrichter.

Marketing generiert Leads

Vertrieb
qualifiziert
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Der verfeinerte Verkaufstrichter.
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Das Customer Lifecycle Management.

Consumer A
Lifetime
Value

WELCOME
PROGRAM

NEW CLIENTS

NEW CLIENTS
ACQUISITION

RETENTION AND
ACTIVATION

PROGRAM
EXISTING CLIENTS

REACTIVATION

INACTIVE CLIENTS

Time

Anbahnung &
Sozialisierung
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Penetration
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Content.
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Processes

Lead
Management

Resources

Content
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Die Bedeutung von Content in den einzelnen
Kaufphasen.

\\ White Paper e,
\Videos E‘
\\Podcasts N
N\ Landing Pages 1
"\ E-Books .
\ Newsletter Naa.

’ ' === Abschluss

Aufmerksamkeit | Erwagung | Entscheidung
1

Anfrage @
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Werkzeuge.
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Processes

Lead
' Management

Resources

Content
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Elemente einer Marketing Automation Plattform.

L E Marketing Database 7

Webtrackmg 7
L ‘D } I | Visitor Behaviour

Website Analysis -

SMS, Fax, Print,RSS

Workﬂow 7
@ Data Manipulation
Multilevel Campaign -

Kommunlkatlon 7
L Q&Q E-Mail-Marketing, Outlook Integration

e eee—
- CRM -Integration 7
Q‘%/,\Eﬂ\l// Contacts, Leads, Accounts
Campaigns e —
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Reporting.
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Eloqua Dashboard: Revenue Performance

Return: Revenue Performance

Revenue Results

25 Apr 2011 01:00 pm - 25 Apr 2012 12:00 pm

Campaign Revenue Performance
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Das Resultat.
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Der neue Umsatzmotor.

Generierung Qualifizierung

[

—~

Routing

— [

Uberprifen Kaufen
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Marketing

Marketing validiert
das Interesse
Lead

entwickelt den

Vertrieb Uberprift
und Ubernimmt
den Lead
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—
Marketing Sales Sales \
%% Anfrage | Interessent Qualified Accepted Qualified $$
Lead (MQL) Lead Lead (SQL)

Vertrieb Uberprift Vertrieb schlieBt
auf BANT-Kriterien den Kauf ab



http://book.demandgen.de - Kostenloser Download

Vielen Dank.
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Nicht nur Privatpersonen, sondern auch Unternehmen
fallen Kaufentscheicungen erst nach ausfOhriichen Inter-
netrecherchen — und zu einem Zeitpunkt, den sie seibst
bestimmen. Wenn Unternehmen erfolgreich wachsen wol-
ten, sle deshalb Wege finden, Kaufinteressenten
maglichst froh online zu identifizieren und Mnen genau
die Informatsonen zu liefern, die sie for eine Entscheicung
brauchen.

Dies gelingt nur, indem Marketing und Vertrieb —
gie bislang in den meisten Unternehmen eher nebenein-
ander als miteinander arbeiten - eng kooperieren: Das
Marketing hat nicht mehr nur die Aufgabe, die Interes-
senten anzusprechen, sondern es muss auch den Vertrieb
bel der Identifizierung von potenzielien Kaufern unterstot-

Vertrieb muss also gemeinsam mit dem Marke-

wann cas Marketing die Daten Gber

Autor Reinhard Janning — Vertriebs-
und Marketingexperte mit langjahriger
Erfahrung als Fohrungskraft und Un-
e — beschreibt nicht nur einen
transparenten Prozess fUr ein erfolg-
reiches Lead Management, sondern

eriButert auch die passenden Methoden und Werkzeuge.

Reinhard Janning

Kunden machen,
was sie wollen

Lead Management im Spannungsfeld
zwischen Marketing und Vertrieb
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. Reinhard Janning

DemandGen AG
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@ DEMANDGEN

KONTAKT

DemandGen AG
Raiffeisenallee 5
82041 Oberhaching

Germany

www.demandgen.de

Reinhard Janning, CEO
reinhard.janning@demandgen.com
+49 89 2032104 17

+49 89 2032 104 35

Reinhard Janning

BxQ0000

Reinhard Janning
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