Thielmann Consulting
Lutz Thielmann

Impulsvortrag ,,Leadmanagement - eine Reise durch
B2B-Methoden, Tools und Erfahrungen® @Cyberforum

Christine Stumpf Lutz Thielmann
« Uber 1.000 Online-Marketing Kampagnen  Seit 20 Jahren verschiedenen Marketing- und
fir B2B-Unternehmen umgesetzt, u.a. IBM, Vertriebspositionen in Medien-, IT- & eCommerce-
Salesforce, Microsoft, Siemens, Mittelstand Branche
» Knapp 100.000 Leads generiert  Seit Uber 7 Jahren als selbstandiger Interims-
mit Content-Marketing manager und Leadmanagement Consultant im
 Unternehmerin, COO und CMO fur eigene Mittelstand tatig
Unternehmen und fiir Corporate Startup, * Agiles Projektmanagement und
Interimsmanagement Prozessoptimierung mit Scrum
 Agiles Projektmanagement und * Karlsruher Wirtschaftsingenieur (KIT)

Prozessoptimierung mit Scrum & Kanban
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Die Herausforderungen bei der Leadgenerierung
haben sich drastisch verandert

der B2B-Kaufer nutzen wahrend der
Recherche das Internet

der B2B-Kaufer bevorzugen die Information
uber eine Internetseite

der Einkaufsentscheidung hat ein B2B-Kaufer
vor dem 1. Kontakt zu Anbietern durchlaufen,
das entspricht 12 Suchvorgangen

der B2B-Kaufer mochten nicht

mit einem Verkaufer (Vertrieb) sprechen*

Google/Millbrand B2B-Study 2014
*Forrester Research, 2014
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Die klassische Rollenverteilung andert sich durch Digitalisierung

1. Lead-Generierung,
. Sales-Funnel
Ve rtrl e b 2. Retention,

Kundenbindung

Marketing
Digitalisierung

« Datennutzung
* (CRM)-Systeme ’  KPI, Planung,
 Marketing Automation Steuerung
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1. Problem-
bewusstsein

2. Losungs-
recherche

3. Anbieter-
recherche

!
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i 4 Anbieter- Prat§enta-
I auswahl o
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!

!

!
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5. Kauf-
entscheidung

Diesen Weg geht der Kunde lieber
ohne direkten Anbieter-Kontakt
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Customer Touchpoints heute - Orte, an denen u.a.
B2B Leadmanagement stattfinden sollte
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« Mobiler All-in4
o Uberwachung
» Blick in die Zy
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W . oo ) Die 15 wichtigsten Erfolgsfaktoren im Email-

/ N\ o -’ Wagid ol Marketing von B2B-Unternehmen
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‘i’ﬁ ‘ & Wena es um die gualifiziente Lead Generlerang L Ba8 geht, dans macht der
) - Email so schnell kein anderer Kanal Koodoarrenz. Sie bleibt die Nummer eins. |
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1. Problem-
bewusstsein

Messebesuch
Gesprachsprotokoll via
strukturierter, digitaler

Leadbogen

4. Anbieter-
Webseiten: Download auf LP eines
VT Whitepaper: e — auswahl
Analyse Lese- und , S
Clickverhalten Analyse Lese- und Click- —
(anonyme Besucher) verhalten, Erfragung

weiterer Informationen

IT-Landschaft Unternehmen
Webserver, Datenbanken, etc.
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Online-Marketing verandert sich von SEO zu Content

 Technische Keywort-Optimierung verliert an Bedeutung (u.a. wegen Google-Updates)
zu Gunsten von Long-Tail-Anfragen, Content

m Komplexe, Long-Tail-Suchanfragen

5 ___ -

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

» Contentproduktion wird weiter gesteigert, auf hohem Niveau

Unternehmen, die mehr Content
erstellen wollen (2015)

Unternehmen, die besseren Content
erstellen wollen (2016)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Quelle: Content Marketing Institute, 2015 B2B Research.pdf
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Content-Marketing erfullt Vertriebsziele

US-Unternehmen nutzen
Content Marketing im B2B-Umfeld

Erfolgsparameter fur B2B-Content-Marketing

bessere Leadgenerierung
Sales Lead Quality

mehr Umsatz, Sales

hdhere Konversionsraten

20% 40% 60% 80% 100%

Quelle: Content Marketing Institute, 2015 B2B Research.pdf
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Marketing-Verantwortliche setzen auf Content-Marketing

Content-Marketing,
durchschnttlicher Anteil des Marketing-Budgets

Die erfolgreichsten CM-Anwender
Die erfolgreiche CM Anwender

Alle Unternehmen

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Quelle: Content Marketing Institute, 2015 B2B Research.pdf

Marketing Budgets shiften 2017 von SEO zu Content:

m Wachstumserwartung fur Contentmarketingbudget 2017

0% 10% 20% 30% 40% 30% 60% 70% 80% 90% 100%
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1. Digitalisierung verandert den B2B-Beschaffungsprozess

2. Leadgenerierung ist das Ziel. Content Marketing ist
heute die richtige Strategie, die zum Ziel fuhrt

* Die 6 Schritte zur Leadgenerierung mit CM

3. Einblicke in Methoden, Prozesse und Werkzeuge
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6 Schritte zur (digitalen) Leadgenerierung

1. Content-Marketing Strategie

2. Malinahmen- und Ressourcenplanung
Redaktionsplan

3. Erstellung von Inhalten, Content-Formate

4. Distribution der Inhalte,
Leadkampagnen, Leadnurturing,
Dialog und Interaktion mit Leads

5. Evaluation und Optimierung
6. Marketing-Automation
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Digitale Innovation & Interims-Management

Die wichtigsten Bausteine der Content-Marketing Strategie

4. Interne
Prozesse

3. Messbare Ziele
KPI

2. Customer
Journey

1. Zielgruppe
Personas
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1. Buyer Personas in der B2B-Leadgenerierung

Mehrere Teilnehmer im Entscheidungsprozess mit
unterschiedlichen Hintergrunden und Anforderungen:

1. Problemlosung, Anwendung, Nutzenorientierung
2. Zahlen, Daten, Fakten, Ergebnisse

3. Service & Support, Administration
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2. Die Customer Journey IHRER Kunden

1. Problem-
bewusstsein

2. Losungs-
recherche

3. Anbieter-
recherche

4. Anbieter-
auswahl

5. Kauf-

entscheidung
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3. Messbare Ziele und klare Kennzahlen

Konkrete messbare Definition des Lead-Reifegrades:
Leadscoring (anhand expliziter & impliziter Leadkriterien)
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Leadscoring

Explizite Leadkriterien, Leadreife in % bewerten; BANT

Branche Fachbereich Entscheider- Budget | Einkaufs-
position zeitraum

<10MA  IT-Services Anwender: Marketing, Vorgelagerte unbekannt  unbekannt
Sales, Produktion Recherche
+ 0% + 0%
KMU Pharma, IT, Service, Entscheidungs- >10 k 6-12
+ 5% Medizin +10% [Integration vorbereiter Monate
> 500 MA  Biotech Einkauf, Finanzen Bereichsleitung > 100 k 3-6
+10% + 0% +2% Abt.leitung +10% Monate
Konzern  Dienstleistg. Geschafts C-Level > 1 Mio <3 Monate
+ 5% fuhrung +10% +10%

—> Ein Beispiel-Lead: 40% von max 50%

Juni 2016 / LT Seite 18
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Leadscoring

Implizite Leadkriterien, den Bedarf (Need) identifizieren und
Signale messen, in welcher Phase der Customer Journey sich der Lead befindet

* Newsletter abonniert

1 Whitepaper oder Checkliste runtergeladen (+5%)
* Online-Beratung durchlaufen (+5%)

 Webinar teilgenommen (+10%)

» Lead ist aktiv in relevanten Foren/Social Signals Customer
» Case Study angefordert (+15%) ﬁ)%l;?: >11_3
« Telefonischen Vertriebstermin vereinbart (+5%) Customer
« Produkt-Prasentation ist erfolgt Journey
Phase 4-5

* Preis- und SLA-Verhandlungen finden statt (+5%)

Juni 2016 / LT Seite 19
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4. Klare Prozesse: Leadrouting auf Basis des Leadscoring

10%

Prospect

30% MQL

* MalRnahmen definieren

. 50% SAL
 Lead-Verantwortung definieren o — —

» Ubergabe-Prozesse definieren sQL

Opportunity

* Aftersales Marketing 30%

Juni 2016 / LT Seite 20
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Erfolgreiche Unternehmen optimieren mit Bestandskunden

m Umsatz aus Neugeschaft m Umsatz aus Bestandsgeschatt

Top-Performer unter
mittelstandischen B2B-
Unternehmen

Durchschnittlich
erfolgreiche B2B-
Mittelstandler

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Datenquelle: Studie “Rethinking the Role of Marketing" von ACT-ON and Gleanster Research (2015)
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Leadrouting-Erfolg hangt ab von Prozessen und Menschen

9von 10

B2B-Marketer sehen den Abgleich von Marketing und Vertrieb als eine der groBten
Herausforderungen bei der Erreichung ihrer Ziele an.

n
)

M
4

ACT-ON and Gleanster Research “Rethinking the Role of Marketing “ (2015)

Vertrieb und
Marketing mussen
strukturierter
kommunizieren
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6 Schritte zur digitalen Leadgenerierung

1. Content-Marketing Strategie

2. Malinahmen- und Ressourcenplanung
Redaktionsplan

3. Erstellung von Inhalten, Content-Formate

4. Distribution der Inhalte,
Leadkampagnen, Leadnurturing,
Dialog und Interaktion mit Leads, Social Media

5. Evaluation und Optimierung
6. Marketing-Automation
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Leadkampagnen mit Content Marketing

Search Prospect
PR Webseite MQL
Email-Kampagnen Landingpage

SAL

Download

SQL

Social Media (Owned)
Social Media (Earned)*

Opportunity
Gastartikel “Leads aktiv abholen, nach
der Interessensbekundung
Partner aktiv kontaktieren!
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Leadnurturing
« .. ist eine Abfolge von Mallnahmen,
eine Regieanleitung, FieEpEe!
 welche Persona
* in welchem Leadreifegrad (%) MQL
 welchen Inhalt
 zu welcher Zeit bekommt; SAL
e Mit dem Ziel
* mehr Uber die Person zu erfahren und SQL
* den Reifegrad schrittweise zu erhohen,
d.h. im Sales-Funnel in die nachste tiefere Stufe zu kommen Opportunity

Um letztlich eine hohere Conversion zu erzielen,

mehr Kunden zu gewinnen also

Deal

mehr Umsatz zu machen.
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6 Schritte zur digitalen Leadgenerierung

1. Content-Marketing Strategie

2. Malinahmen- und Ressourcenplanung
Redaktionsplan, Planung Leadnurturing

3. Erstellung von Inhalten, Content-Formate

4. Distribution der Inhalte,
Durchfuhrung von Leadkampagnen, Leadnurturing,
Dialog und Interaktion mit Leads, Social Media

5. Evaluation und Optimierung
6. Marketing-Automation
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Uberblick und Einordnung Marketing Automation

Personas Customer Ziele Interne
Buying Center Journey & KPI Prozesse

Inbound Lead Marketing-MaRnahmen

Kampagnen | Kampagnen
Website On"ne_ Formate Webiqar Infografik Customer
Blog Kanil Tutorial Quote
Social SEA anaie Whitepaper Bloapost Bilder Case
Media Affiliate Factsheet gp Videos Study
Messen Call Ofﬂll;le-
Events Center Kanale

Lead - Lead = Lead Lead N Sales IN Upselling

Generierung Scoring Routing Nurturing Conversion Referrals
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Tools fur Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung

Identifizierung & Qualifizierung Professionelles Lead Management

von B2B Webseitenbesucher N _ ,
Automatisierung von Dialogmarketing-Prozessen

(o) Firmen- Lead
N erkennung Reporting
L Info-
I ) . marketing
N CleverLeads, WiredMinds CRM-
g Leadkampagne und E-Mailings Ve E T
Dialog- Tele-
Marketing- Response- marketing
Kampagnen Analyse
Kampcgnen-t Lead Opportunity
B2B Leadfactory, NMG, NME managemen Scoring Management
Integriertes Messe Lead Mgmt & . ”
. . Briefmailing
digitale Kataloge

(o)
N CRM-
S Erfassung Verarbeitung
| Messe- YR lead E-Mail-
T gesprach Reporting Marketing
E

e1.MOBILE
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Identifizierung & Qualifizierung von B2B Webseitenbesucher

Das Problem
Interessenten Deckung des
suchen Online EE¥¥EEE_.§E‘EEEEEEE ———— > Bedarfs (Ofﬂlne)
v ~
Zeitraum der Enfscheidung @&?
wenig Kontaktmaoglichkeiten &8
LA
dddds
Interessenten Deckung des
suchen Online Bedarfs (offline)
Lielgerechte Ansprache >
der Interessenten durch @.@g?
vorliegende Informationen &8

Identifikation Lead-Entwicklung Kaufabschluss

Grafik in Anlehnung an: Forrester Research

Juni 2016 / LT Seite 30

« Uber 80% aller B2B Geschifte
beginnen mit Internetrecherchen

e Nur 2-3 % der Webseitenbesucher
nehmen Kontakt mit der Firma auf.

e 97% der Besucher bleiben
unbekannt.

* |dentifizierung potentieller
(Firmen-) Kunden

« Zuordnung der Leads zur
Durchflhrung geeigneter
Leadnurturingmafnahmen

* Integration in IT-Systeme
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Identifizierung & Qualifizierung von B2B Webseitenbesucher
-> interaktive Online-Berater ( ¢, @) C/cverleads )

Qualified Lead Generation

Verwendung Eigener Server Firewall Empfehlungen Beratung Business Internet

llen Sie dieses Formular aus, wir werden Sie umgehend kontaktieren.

Unsere Empfehlung:
Business Internet standard oder Business Internet
advanced

Wofir bendtigen Sie ein Internet-Abonnement?

Oa 7 ﬁ“rﬁf@g"‘

O Flir melne & Fiir mein Bl ) mehrere Standorte )
Bilirorsumlichkeiten zu vernetzen i) Firma
Hause

rrrrrr

PO — =  Beispiel: § swisscom

Beratung Business Internet

Quelle: B2B-Technology Breakdown 2016 by Pardot/Salesforce

= Guided Selling

Vielen Dank fiir Ihre Angaben.
Folgende Angebote kommen fiir Sie in Frage:

- Business Internet standard

- Business Internst advanced

Underperformers

In einer Beratung finden wir die optimale Lésung fiir lhre
Bediirfnisse. Moderate Performers

51%

20% 40% 60% 80% 100%

0%
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http://www.swisscom.ch/de/biz/sme/internet/breitbandkalkulator.html
http://www.swisscom.ch/de/biz/sme/internet/breitbandkalkulator.html

Digitale Innovation & Interims-Management
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Identifizierung & Qualifizierung von B2B Webseitenbesucher
-> interaktive Online-Berater ( ¢, @) C/cverleads )

Qualified Lead Generation

Thielmann Consulting
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mespresso Produktberater flir Beamer

AKTUELL Wer profitiert am meisten vom Internet §  AKTUELL Wer profitiert am meisten vom Internet der Dinge} AKTUELL Wer profitiert am meisten vom

Willkommen beim Beamer-Berate] Willkommen beim Beamer-Berater von| Willkommen beim Beamer-8

2015-12-14 12:57:31
Gesendet um:
Daten:

P015-12-14 12:57:31

[#] Business-Meetings

Projektionstechnologie

© klein und handlich

Projektionstechnologie

2 Licht 3 Besonderheiten 4 Gré 1Anlass  2Licht 3 Besonderheiten 4 GroBe und Siemé G G

werden. Bitte geben Sie dazu lhre Kontaktdd

FirmengroBe *

Adresse eingeben

Lead-Generator:

Dieser Lead wird Ihnen vom IT-Espresso
Beamer-Berater zur Verfigung gestellt.

Fiir welche Arten von Prisentationen benétige| Iche Anforderungen haben Sie beziiglich der Abjnd Anrede Anrede: Herr

Vorname * Wilhelm
Burgbacher

Pachnamely orsitzender

@ Position mmnung

BTBkomba

B rmengréBe: 101-250

Fima * E-Mail-Adresse: wilhelm.burgbacher@web.de

Zeitraum:

hachstes Jahr

Stickzahl:

1

Opt-In:

a

Fur welche Arten von Prasentationen

E-Mail-Adresse * Beratungsergebnis:

FACETTEN bendtigen Sie einen Beamer?
FACETTEN Unsere Em| Telefon
Hersteller Unser Hersteller . MesseStand
8. Acer & Acar Bis wann soll voraussichtlich sine Kaufentsch Wle'sind die Lichtverhdltnisse dabei?
8 sk & Ben oot e Kinstliches Licht
@ casio et il bis 3 Monate Welche besponderen Funktionen sollte der
© Epson = fpden b??:':‘mj:: Beamer haben?
S - - - WLAN
8 Giboma © optoma T A S s Welche Anforderungen haben Sie beziglich
) Viewsonic " Viewsanie der Abmessungen und des Gewichts?

e transportabel

xcos @ 3o W R Empfohlene Produkte: Epson EB-W04
®.00p © owp [Infocus IN3138HDA
© LED SRLED Casio XJ-H1750
Aibtamg Aufiésung Hersteller: Epson

1920 x 1200 Poxel ;192054200 Poend [nfocus

1920 x 1080 Poxel 1920 x 1080 Pixel Casio
L saoo ionnpogl ) 1600 x 1200 Pixel
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nternetworld (Neue Mediengesellschaft Ulm):
Showcase Big Data — vom Teaser zum Lead

== INTERNET WORLD Business

Kostenloses Whitepaper

Differenzieren anstatt rabattieren

D0 45 be 4504 S 00 om0 B T

B2 INTERNET WORLD Business ooas
E-COMMERCE MOBILE ONLINEMARKETING SOCIAL MEDIA TECMNIK
SEQ | Cod 1 Bpartiosighes | Amazon | Googhe | Mebile Advwermisiog | Facedook | Immamet Workd Messs | Wenare Themen

S10120%. 030 U

entschedungsrelevanten rienmnsson 2 erwandte Themen:

iner Vickzahl an informationsquelien.

mehr W

ot et e < roehet o

5 Herausforderungen fir das

Mangaindes Yarssdndnis o

Blg Data blalbt Marketing-Neuland

e i - . Kostenloses Whitepaper
rt rzvall i Umterzmen. e afforastt 2o - & CRM in 2016 o
Studic. dass vicke doutsche Manager das IPotormial
werkonnon « e
® oemmentar The @er fnzp Company Gut geptiegte sind g fur ene per te ——
Germany, Switzerland & Austria Kommunéation aut allen Onine - und Ofine-Kandlen. Diese fund
airoue
Qeies s 2 T Digital M: .Il-:l:-tm;.:.:awl ) gen mussen U e dabei 2016
Immowelt: "Wir kinnen unsera e
Relchwelte enorm stalgarn™ _ Vighe Unzemnahrmen Dehandsin das e P |
o= e vera CHM-Systemn als pentralen u;; =
Start-ups bicten Maldemn und Micton Sorvicos und
wulmm@cvm@mh.@mmﬁn:cnlms Neu [ EShShE Datecspeicher tUr ire Kundendaten bt =
penset Immawsit-arstand Linch Groz. o Channel wie Kontakagaten oder Angaten 2u i
& UHommentare BT = . ) - =
- . u. Transakzionan Doch aus Daten 250,000 Nutzer hl — e
250,000 Nutzer #len entstent noch keine —
Gasthaltiag OBO1I015 unterschrelben Petition % s SN unterschreiben Petition 7o
AdBlocking und Antl-Tracking-Tools: gegen Appie ariduetie Kundenarsprache FUN gegen Apple merdtik - =
Wege aus dem Blocking-Dllemma Zentrale Heraustorderungen, die ot w4 D" E— gy - g e AR
st s '—*:; i Untemehmen N1 eine bt s ol et s e e b

ermaichen, erdart Jons Hode, (k0 van tolia. =

Dgitalisients Kandendaten 07
5 Herausforderungen
2016

M= sind die wichtiy
bipte der Wache

.. pm
Enine- Hunde nse rce
p1s

Expart Insights
Marketing-Buzzwords - gekommen, um
zu blelbent

el 15m um richts? Wos ist dran an den Marketing-
Serrwards, di in diesom fshr zu Houf dunch die Sranche
sctwirrton? in jodom #all ict o wichtig, sich mit #non

- 0Hommentare

woe 6 Stundan
Bpple lawert aut Time
Wamer

or & Stundan
Die Top-|obs der Wache: E

Jetzt bewerben

M- gestutte Kommunikation i
2016 mesTam missen, nennt

Nastaus von Grasve. GRscnamsturee: von rabot sMarsening

Herausforderung Nummer 1: Der Fakzor Mensch
Vor atem in B28-Untemehmen 1S5 Ser VertrebsmitarSeiter der
DECRUTENaSTe KeMUNEATONSKANA! Im Ayliendienst Die im

Kundengesprach gesammelten informatioren missen entweder manuell in

das CRM-System emgepfegt werden oder gelangen Gber eine molile
Anwendung dieat in Gie Datenbank Veraussetzung dafr ond geschute

Mzarbener de wissen, welkche Dazen for give weere Kommunsanon

UrCedigt emassl werden musien

Montagsausgabe ab
sofort 2um Download

Oas w die wicheigsten ‘9.

Kopie der Woche

Die Top-5-Trenss im E
Online -Hundensenace
2016

http://www.internetworld.de/big-data-318134.html
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User-Registrierung zum
Abruf der Informationen
= Lead-Generierung
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www.Marketingleiter.today (B2B Leadfactory, Hamburg):
Showcase — vom Mailing zum Lead

L Morkolingheiter

l

BB Tt rurd wh B rin Aacaruia CTEGOMT Rew wt we

R R A L

e ]
L ([N &

IUser-Registrierung zum

Abruf der Informationen
= Lead-Generierung

“Whitepaper”- oder
alternative Contentformate
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MafRnahme medienbruchfreie Leaderfassung via App

Bidirektionaler Austausch

Kontaktdaten und CRM
Gespréchsnotizen via Data
Mapping
e1.MOBILE
e1.LEADMANAGER & 0
e1.CONNECT
i i = = . Marketing
AL : : » : 2 e . Automation
CMS
 Flyer,
* Produktdaten-
blatter
Upload von Prisentationsmedien * \ideos
wie Flyer, Preislisten, e etfc

Présentationen oder Videos
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MafRnahme medienbruchfreie Leaderfassung via App

Lead 1 D @ ﬁ [%J |j @ L2 Cf}

14/05/2014 21:53 MASTER DAT QUALIFICATI(C CATALOGUEE  SIGNATURE NOTES SKETCH FORWARD TO FINISH
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Intellinder | UK
—

ENGINEERING YOUR SUCCESS.

Sehr geehrter Herr Baier, 14.05.2014

wir haben uns sehr dber Ihren Besuch suf unserem Messestand bei der diesjahrigen CeMAT Messe gefreut und bedanken uns fir lhr
Imteresse an unseren Produkten, Systemlfsungen und Services. Dias von [hnen gewilnschte Informationsmaterial erhalten Sie anbei.

Um Ihren Anforderungen im Bereich der Antriebs- und Steuerungstechnologie zu entsprechen, ist Parker Exgperte in neun Technologien:
Verbindungstechnik. Hydraulik, Preumatik, Elektromechanik. Filtration. Kale-Kiimatechnik, Prozesssteuerung. Dichtungstechnilk und EMI-
Abschimung sowie Luft- und Raumfahrt. Innerhalb dieser Technologien bietet Parker das umfassendste Angebot an Produkten und
Systemen, das von einem sinzigen Lisferanten echaltiich ist.

Sie haben noch eine Frage zu unserer Produktvielfalt oder zu unseren Leistungen? Bitte zé&gern Sie nicht unsere Verkaufsingenieure zu
kontakiieren.

Path to Success. Parkar Hannifin Grakitt

Pai-Farker-Flatz 1

41584 Kaaret

Tel 49 (0} 21 31 40 160
Fax +42 (0} 21 31 40 16 9198
warw. Darkar.com

parker permanyErorker.com

International Freaphona: 00800 27 27 £3

Ihre gewinschien Katslogunteragen finden Sie anbei unter den folgenden Links:

Bladder Accumulators | DE

Bladder Accumulstors | UK

Hydraulic Disphragm Accurmulator | UK
LDC Cooling System | DE*

LDC Cooling System | Uk

Intellinder | DE*
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Thielmann Consulting
Lutz Thielmann

5 konkrete Angebote fur B2B-Mittelstand

» Digitale Messeleaderfassung implementieren

» 3 Tage Workshop: Content-Marketing Strategie erstellen

» 4 Wochen Sprint zu optimalen Leadmanagement Prozessen

» Planung Leadkampagnen, Auswahl externer Daten u. Dienstleister

» Coaching: Speed-up Lead-Generierung, Sales & Marketing Automation

Danke fur lhre Aufmerksamkeit!
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Thielmann Consulting
Lutz Thielmann

Unsere Kontaktdaten

Thielmann Consulting - Lutz Thielmann  Lupus Labs - Christine Stumpf
Marketing- und Vertriebsdienstleistungen Digitale Innovationen & Interims-Management

Tel. +49 173 835 9775 Tel. +49 179 488 4214
Ict@thielmann-consulting.de team@lupuslabs.de
http://www.thielmann-consulting.de http://www.lupuslabs.de
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