
Wie der Graben zwischen Marketing und Vertrieb 
überwunden wird. 

Das Marketing gehört an den 
Tisch der Geschäftsführung. 
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Das Kaufverhalten hat 
sich durch das Internet 

verändert. 
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Kunden kaufen, wenn 
sie kaufen wollen. 
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Die Evolution im Kaufprozess. 
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Das Marketing wird zunehmend 
wichtiger wenn es um die 

Betreuung von Interessenten und 
Kunden geht. 
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Integriertes Lead & Customer Lifecycle Management. 

Es beinhaltet  
alle Kauf- 
phasen. 

Es ist  
unternehmens- 

kritisch. 
Es erstreckt 

sich über  
Marketing  

und Vertrieb. 
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Elemente eines integrierten Lead & Customer 
Lifecycle Managements. 
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Prozesse. 
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Der einfache Verkaufstrichter. 
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Der verfeinerte Verkaufstrichter. 
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Das Customer Lifecycle Management. 

Anbahnung & 
Sozialisierung 

Penetration Reaktivierung 

Consumer  
Lifetime 
Value 

Time 

RETENTION  AND 
ACTIVATION 
PROGRAM 

EXISTING CLIENTS 

WELCOME 
PROGRAM 

NEW CLIENTS REACTIVATION 
INACTIVE CLIENTS 

NEW CLIENTS 
ACQUISITION 
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Content. 
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Die Bedeutung von Content in den einzelnen 
Kaufphasen. 
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Werkzeuge. 
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Elemente einer Marketing Automation Plattform. 

Marketing Database

Webtracking

Kommunikation

Workflow

CRM-Integration

Visitor Behaviour 
Website Analysis

E-Mail-Marketing, Outlook Integration
SMS, Fax, Print, RSS

Data Manipulation
Multilevel Campaign

Contacts, Leads, Accounts
Campaigns
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Reporting. 
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Eloqua Dashboard: Revenue Performance 
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Das Resultat.  
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Der neue Umsatzmotor. 
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Vielen Dank. 

Reinhard Janning 
reinhard.janning@demandgen.com 

 
 

DemandGen AG 
http://www.demandgen.de 

 

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



KONTAKT 

DemandGen AG   

Raiffeisenallee 5 

82041 Oberhaching 

Germany   

 

www.demandgen.de 

N 

@ 

T 

F 

Copyright © 2013 DemandGen AG 22 

Reinhard Janning, CEO 

reinhard.janning@demandgen.com 

+49 89 2032104 17 

+49 89 2032 104 35 

Reinhard Janning 

Reinhard Janning 


