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Thielmann Consulting

Handlungsraume durch medienbruchfreie
Vertriebsprozesse fiir Unternehmen mit B2B-Vertrieb

Empfohlene Strategien und konkrete Ansatzpunkte fir
Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung in Marketing & Vertrieb

v durch automatisierte Leadmanagement entlang des ganzen Funnels
v durch Marketing Automation und

v Lead-/Gesprachserfassung direkt auf dem Tablet PC,
v

... in Zusammenarbeit mit Partnerunternehmen der Lutz Thielmann Consulting

Mdarz 2020 / LT Seite 1



Thielmann Consulting

1. Digitalisierung verandert den B2B-Beschaffungsprozess

2. Qualifizierte Leadgenerierung ist das Ziel.
Leadmanagement mit Content Marketing ist
heute die zielfuhrende Strategie.

3. Einblicke in Methoden, Prozesse und Werkzeuge
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Thielmann Consulting

Ist-Situation 2020 — Herausforderungen bei der
Geschaftsanbahnung im B2B 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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Thielmann Consulting

Ist-Situation 2020: Der Customer Journey

1. Problem-

bewusstsein
2. Losungs- Messebesiich
Gesprachsprotokoll via
reCherChe strukturiertem,
digitalem Leadbogen

3. Anbieter-
recherche
i ]
B
.

Diesen Weg geht der Kunde lieber
ohne direkten Anbieter-Kontakt

5. Kauf-
entscheidung

Download auf LP eines
Whitepaper:

Analyse Lese-und Click-
verhalten, Erfragung
weiterer Informationen

Webseiten:
Analyse Lese-und
Clickverhalten
(@nonyme Besucher)

4. Anbieter-
auswahl
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Thielmann Consulting

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.

P44

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

Vertrieb und
Marketing mussen
strukturierter
kommunizieren
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Die klassische Rollenverteilung andert sich durch Digitalisierung

1. Lead-Generierung,
. Sales Funnel
Ve rtrleb 2. Retention,

Kundenbindung

Marketing
Digitalisierung

\  KPI, Planung,
Steuerung

« Datennutzung
* (CRM)-Systeme ’
 Marketing Automation

IT- (Budget)
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Thielmann Consulting

1. Digitalisierung verandert den B2B-Beschaffungsprozess

2. Qualifizierte Leadgenerierung ist das Ziel.
Leadmanagement mit Content Marketing ist
heute die zielfuhrende Strategie.

3. Einblicke in Methoden, Prozesse und Werkzeuge

Thielmann Consulting
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Thielmann Consulting

Mogliche Prozesse fur Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung

Integriertes Messe Lead Mgmt Professionelles Lead Management
auch im Zusammenspiel mit Vertriebs- / Channelpartner

Vertriebspartner

Schnelle & intuitive Leaderfassungund
Verarbeitunag Nren Messeq itten

- 3 Ziele aller Aktivitaten und Prozesse ist

¢ 1. Leads an den Touchpoints zu generieren, wo die

profitabelsten Interessenten vermutet werden,

Identif
WY 2. Leads schnellstmoglich in digitale, automatisierbare

. Prozesse zu ubergeben, und damit

er

3. keine generierten Leads ,erkalten“ zulassen und

‘unde

e damit zu verlieren. wonnen

Dialog- v
Marketing- y Response- E-Mail-

Kampagnen Analyse Marketing
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Mogliche Prozesse fur Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung

Integriertes Messe Lead Mgmt Professionelles Lead Management Vertriebspartner

Schnelle & intuitive Leaderfassungund auch im Zusammenspiel mit Vertriebs- / Channelpartner
Verarbeitung auf lnren Messeauftritten

-
Lead- =)
fributing an CHANNEL
Erfassung Veriiebs- LEAD- Distributoren,
Messe- YR AGEMENTI ™|  GroBhandler

.. pariner
gesprach CRM.-

Verarbeitung 7B. le

z.B. entergon-Suite Info-
marketing

tributor

Identifizierung & Qualifizierung

von B2B Webseitenbesucher
CRM /

Opportunity
Management

Lead
Tele-. Scoring
marketing / MQL/SQL

Kampagnen-
Firmen- management

erkennung

Kunde

. - Briefmailing ewonnen
Einladungs-Mailings CRM- g
Verarbeitung
Dialog-
Marketing- RiSP?nse' E-Mail-
Kampagnen nalyse Marketing
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Thielmann Consulting

1. Digitalisierung verandert den B2B-Beschaffungsprozess

2. Qualifizierte Leadgenerierung ist das Ziel.
Leadmanagement mit Content Marketing ist
heute die zielfuhrende Strategie.

3. Einblicke in Methoden, Prozesse und Werkzeuge

@
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Thielmann Consulting
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Mogliche Prozesse fur Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung

Integriertes Messe Lead Mgmt Professionelles Lead Management Vertriebspartner

Schnelle & intuitive Leaderfassungund Automatisierung von Dialogmarketing-Prozessen
Verarbeitung auf Ihren Messeauftritten —
Lead- =)

ibuti CHANNEL
Efassung fributing an

. LEAD- Distributoren
) Lead Vertriebs- 2 :
I\(;\sesrsél.eCh e Reporiing pariner AGEMEN “ GroB3handler
gesp CRM- ’
Verarbeitung

entergon Suite Info-
marketing

Identifizierung & Qualifizierung

von B2B Webseitenbesucher
Lead CRM /

Kampagnen- .
Firmen- Lead man:gegment Tele-. Scoring M%'::‘%Z”eur:g“
q markehng ‘ MQL/SQL
erkennung Reporting

Kunde

. - Briefmailing ewonnen
Einladungs-Mailings CRM- J
Verarbeitung

Dialog-
Marketing- Response- E-Mail-

Kampagnen Analyse Markefing
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un,

Was mochte der Kunde, was sucht derInteressent?
» einen schnellen Uberblick = Orientierung (Shortlist)
*  Arbeltserieichterung Im Entscheidungsprozess

« Zeiltersparnis

Marz 2020 / LT Seite 12
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lhre Webseite - frihzeitige Ansprache im Kaufentscheidungsprozess

v

(Content) Marketing: e — S—— Deckung des Bedarfs
Interessenten suchen online / ‘,\ (offline & online)
2222 22 42222

lhre Webseite: Wer sucht was?

Heute: Im Durchschnitt nehmen nur 2-3% der Webseitenbesucher Kontakt mit der
Firma auf. 97% der Besucher bleiben unbekannt.

Der Kunde wird durch Online-Beratung in der Kaufentscheidung unterstitzt und starker an
die Marke des Herstellers gebunden.

»  Bessere Markenkommunikation durch Bedarfsorientierung

»  Sehr einfache Einbindung auf Hersteller-Webseiten

»  Mehr direkte Abverkaufe (B/C-Produkte) und hochwertige Leads (A-Produkte) durch
qualifizierte, transparente Beratung

Marz 2020 / LT Seite 13
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Konfiguratoren unterstttzen bei der Losungsauswahl

Online-Losungskonfiguratoren entwickelt sich immer starker zum strategischen Thema far
Online-Shops und Hersteller. Sie fuhren Benutzer und Produkte zusammen.

Die Konfiguratoren basieren auf dem von lhnen modellierten Beratungswissen und spricht die
Sprache der Benutzer. Deren Bedurfnisse stehen im Vordergrund, nicht technische Parameter
und darauf aufsetzende Filter. Wie in einem Beratungsgesprach mit einem wirklich guten
Fachhandler wird der Benutzer interaktiv an die am besten passenden Losungen herangefuhrt.

‘@@ Bedurfnisorientierung und Interaktivitat == Transparentes Ranking der in Frage kommenden
=~ Produkte
Beratungsprozess geht auf Vorwissen des
Nutzers ein Keine leeren Ergebnisse, sondern Empfehlung

von, teilweise dynamisch generierte, LOsungen
Matching der Kundenbeduirfnisse auf
komplexe Produkteigenschaften

Umfassende Erklarungen der Attribute in
Beratungsprozess und Produktvergleich

i
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Online-Konfiguratoren Nutzenvorteile

Online-Konfiguratoren/-berater steigern
den Umsatz im entsprechenden Segment
nachweislich um bis zu 20%

'@ Mehr Leads und Abschliisse durch @ Starkere Kundenbindung durch
¢ Bestarkungin der Vorauswahl mehr Entscheidungssicherheit
é]é) Gewinnung umfangreicher ﬁ Sehr einfache Einbindung in den
Hintergrundinformationen und statistische eigenen Internetauftritt bzw. bei
Auswertungen tber Kundenwtinsche ( via Reichweitenpartnern
Analytics Software)
} Kein laufender Wartungsaufwand

Mdrz 2020 / LT Seite 15
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Zwei Beispiele von Online-Konfiguratoren/-Berater aus B2B

Aeresorsonge 2 Top-Konditoner: » BAV-Konfigurator flir Angebote zur Betrieblichen
B Altersvorsorge des Anbieters Kauferportal

Welcher Berufsgruppe gehoren Sie an? > Le a d g e n e ra to r

eeeeeeeeeeeeeeeeee

http://www.kaeuferportal.de/dienstleistungen/altersvorsorge/formular/

» Swisscom B2B-Losungsberater des SW-Anbieters
Smartassistant

Online Ratgeber

In 4 Schritten zu lhren ersten
Losungsvorschlagen

> Leadgenerator

» Short-URL
Omnichannel-Tool

Gesundheitywesen | | Seatung

http://kmu-kompass.swisscom.ch/swisscom/swisscom-sme/
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Thjelmrnn nsulting

Mog iche Prozesse fiir Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung

Integriertes Messe Lead Mgmt Professionelles Lead Management Vertriebspartner

Schnelle & intuitive Leaderfassungund Automatisierung von Dialogmarketing-Prozessen
Verarbeitung auf Ihren Messeauftritten —
Lead- =)

ibuti CHANNEL
Efassung fributing an

. LEAD- Distributoren
) Lead Vertriebs- 2 :
I\(;\sesrsél.eCh e Reporiing pariner AGEMEN “ GroB3handler
gesp CRM- ’
Verarbeitung

Info-
marketing

entergon Suite

Identifizierung & Qualifizierung

von B2B Webseitenbesucher
Lead CRM /
Kampcgnen-t Tele- Scoring Opportunity
Firmen- managemen . Management
markefin 9
erkennung g | Mat/saL

Kunde

. Briefmailing ewonnen
(Online) Leadkampagnen CRM- 9

Verarbeitung
Dialog-
Markefing- R:spc;nse- E-Mail-
Kampagnen nalyse Marketing

diverse Anbieter
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Ebner Media Group GmbH & Co. KG im Uberblick

Empowering Business - Ob Print, Digital oder Event: Finden Sie mit uns lhren direkten Weg
zu lhrer Zielgruppe — und damit zu lhrem Erfolg.

Business Solutions Vorgehensweise Leadgeneration
Von der Beratung bis zur Umsetzung = Qualifizierungsprozess

stellen wir lhnen individuell Interessenorientiertes Print-Abo

auf Sie zugeschnittene - Leser geht fur weiterfuhrende
Kommunikationskonzepte Informationen online

Zusammen. - Leser abonniert Newsletter
- Leser wird zum interaktiven Nutzer
Technologie (komplettes Tracking aller Aktionen,
- alle Medien umfassendes CRM medientbergreifend)
- aktuelle und vollstandige Abbildung Online —> Nutzer informiert sich weiter und
der erreichbaren Zielgruppen nutzt auch Advertorials,
> Jederzeit aktuelle und zeitgemaRe Whitepapers, Webcasts, Studien
Webauftritte —> Leser hinterlasst die Daten und das
- Zusammenarbeit mit vertical ° Opt-in fur den Kunden

techmedia fur Kampagnen mit
4 Mio. businessinteressierten Usern
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http://www.internetworld.de/big-data-318134 .html

Ebner Group: Showcase Big Data

=2 INTERNET WORLD Business Bno

E-COMMERCE MOEILE OMLINEMARKETING SOCIAL MEDIA TECHNIK

Big Data
i Ui brezsichnat e Gewinmung van
emzcns g savantn Henmizsen s
iner Wiatzah on infarmationsmuelion.

Differenzieren anstatt rabattieren

e L T For ey
e A L e

Mangainda: And "
Blg Data blelbt Marketing-Neuland

¢ Uiz Auswertung van Mutzerdaten filr Marieting-swecks

st rfrvall fifr Untomchmen. iratzdom affoniort cine

AN ] Studic, duss vick: doutsche Manoger dos Potenzial

Mt ar et e K rowiet o 97012070930 U

5 Herausforderungen fir das

e, S
& UHommentane mmh’r})’m‘rwmmm CRM in 2016 e
Germany, Switzerland & Austria e
N . sucht einen
el smsssmase 1 2 e Digital Marketing Analyst (m/w) Gut geptiegee sind Vor § Aor eine per: te e
Immawelt: "Wir kinhen unsere Kommunikation aut alen Onine - und Ofine-Kandlen. Diese fund

Relchwelte enarm stelgern Meraustorderungen missen Unternehmen dabei 2016 meistern.

U ip werdndert don ir

Start-ums isten Mkdem und Mite nzus Senves wnd . ) neone
¥ It UnZemneniman tehandein &
Werizouge. Von den Auswisioungon auf dic 1Partale Vighe Untemnenmen behandein das
borichtet immowelt-Uorstand ulrich Gros. - CAM-Systemn als tertralen ::' =
= OnemnaEe Datenspeicher tur e Kundendaten .
- e |
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Ni . e
AdBlocking und Antl-Tracking-Tools: e esTENt nOCh kekhe 250,000 Nutze v 2
Wepge aus dem Blocking=Dllemma A unterschreiben Petition —
AD BLOCK ; . o Iraduelie Kundenansprache. FUN!  cegen Appie .
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Ebner Group: AUDIENCE Flow - vom B2B-Newsletter zum B2B-Lead

Prosarme me s Darviatung? Kcken Sa

T dotnetpro

web & mobile

DEVELOPER
= INTERNET WORLD Business fwaa

NMG Akacermie E-Commerce | Mobile | Onlinen

FUR IT-ENTSCHEIDER '
Protessor Gerrit Heinemann
]

Mobile First hat ausgedient - Mobile
Only ist angesagt
v 10 "Mcbi9 FIrst’ cankt, PRt Qemennin ais

ot N 2 Oese 2 8¢h Die digitale
IN0OVaLY. I WIS KB 30er ST 0eSE ATSaIZ SChon 3 )
e varthat ke o8 LKoRds OOty Al & s professional i

Commerce-Professce Gerrt Heinemann

INTERNET WORLD Business

Nachrichten | Dienstiesster |

rketing | Social Media | Technik TERMINE

CiTRIX

Roadmap fiir ein digitales Business

Kostenloses Whitepaper

nnovationen.

n fr schow

Roadmap Fiir ein digitales Business

Anrede *
~ Bitte wahien — r

Vorname *
Otto-Tochter

Nachname *
About You sucht neue Investoren
About You Draucrt frisches Kagial ung st ganar auf der Ebail *
Suche rach newen Gelogebern Im Zupe cer ail
Kaptalerhohung soll Ge Oo Group sogar Devet sen,
onen wateren Geselischater mi ins Soot 2u holen

Telsfon=

Unternehmen *

Strafle [ Hausnummer *
PLZfOrt=
Connectad Car Roadmap fiir =
Allianz warnt vor Hackerattacken ein dlgitales - st panen — v
auf Autos Anhand des Deisg e Oniitie-Hindless der s gié von Citrix e% Untéroeturie SN
Moderme AUomoDie werden mene Lnd menr 2 ermiglicht volutiors el in einen Detiebs sewerbavoried umzuwande BUSIﬂESS e =
fersk henung firchtet
s Cornected Car 2umstmend auch en Branche *
Intereesantes 2l fUr Hackerangr e worcen ks
- Bz nanen - v
Mitarbeiter
- Bt nanien — v
Umsatz *
- Bz wanen - v
Land =
- B v - v
- . Sitze haben Sie in
Sponsored Post Uberblick i
tur ein B
D@ 0ptaie Transfomanon 26wt eNnen revollondren e oo ok
e o j6der graderen Branche Die honen a Die digitale Transformation erzeugt einen revolutiongren Wandel in jeder gréfieren 500 - 1000
98 von Kunden sorgen fur schnele Branche. Die hohen Erwartungen von Kunden sorgen fir schnelle Innovationen. mehr als 1000

Ei

mwilligungserklaring *

Anhand des Beispisls eines typischen Cnline-Handlers demanstriersn wir, wis dis
Technologis von Citrix &5 Untsmashmen srméglicht, diesen revolutionsren Wandel
in einen Betrisbs- und Wettbewerbsvorteil umzuwandeln

v

Lesen Sie weiter im kostenlosen Whitepaperl
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Ebner Group: Angebot Generierung von Marketing Qualified Leads

Reichweite 1
* 1,9 Mio. technik-affine Business-Entscheider in
D-A-CH Uber News Channels, Business-Newsletter 201 6300
und Social Media Unsere Gesamtreichweite
« Monatliche verkaufte Auflage von ca. 120.000 Exemplaren 0O g&g
« 22.000 professionelle Besucher von Weiterbildungsveran- 1.874.000 22500 119.800

staltu ngen Unique User Messebesucher Print Reichweite

Empfohlene Vorgehensweise fur Erfolg:

» Integration von Whitepaper, Webcasts, Studien, Hintergrundartikeln in die Internet World
Business, Telecom Handel, Com! Professional, Dotnetpro u.a. Publikationen der Neuen
Mediengesellschaft Ulm (Print + Online + Newsletter)

« Bewerbung durch Anzeigen, Newsletter, Banner, Stand Alone Mailings und Telemarketing

* Mogliche Liefermenge o
« Abhangig von Whitelist (Account Based Marketing), Blacklist, Filter

R L
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Mogliche Prozesse fur Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung

Integriertes Messe Lead Mgmt Professionelles Lead Management Vertriebspartner

Schnelle & intuitive Leaderfassungund Automatisierung von Dialogmarketing-Prozessen
Verarbeitung auf Ihren Messeauftritten —
Lead- =)

ibuti CHANNEL
Efassung fributing an

. LEAD- Distributoren
) Lead Vertriebs- 2 :
I\(;\sesrsél.eCh Reporing pariner AGEMENTI@S| G, oahandler
gesp CRM- ’
Verarbeitung

zB. entergon Suite Info-
marketing

Identifizierung & Qualifizierung

von B2B Webseitenbesucher
Lead CRM /
Kampcgnen-t Tele- Scoring Opportunity
Firmen- managemen . Management
markefin 9
erkennung g | Mat/saL

Kunde

Briefmailing gewonnen
Leadkamapgnen CRM-

Verarbeitung
Dialog-
Markefing- Response- E-Mail-

Kampagnen Analyse Markefing
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entergon Suite | die integrierte App fur Messen (und als mobiler Vertriebsarbeitsplatz)

Gesprachsinfos direkt Prasentationmitder App Folgeaktionenund Folge-
mitder App erfassen e1.Mobile prozess direkt anstoRen!

USP:

* Die mobile Lead Management- bzw. CRM-Funktionalitat stellt dem Mitarbeiter die relevanten
Kundendaten zur Verfigung und Ubertragt diese nach Ende des neuen Kundenkontakts
zuruck.

* Prasentationsmedien (Foliensatze, Videos, Animationen) und vertiefende Produkt-

informationen (Datenblatter, Preislisten) sind jederzeit (auch offline) verfiigbar. ¢ tercon
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Thielmann Consulting

entergon Suite | Integriertes Messelead-Management

Platfformunabhangigkeit

= Native, MOBILE Applikation fur iOS-, Windows, Android & Co

= Laptops, Desktops (PC & Mac)

= Konventionelle Papierlésung per Duplex-Scan und OCR-Erkennung

O

entercon
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entergon Suite | Flexibilitat und intuitive Benutzerfuhrung

Flexible Anpassungen pro Messe (bzw. als Besuchsberichtsbogen)

" Intuitive Benutzerfihrung; hochst positives Kunden-Feedback nach Giber 3.000 Messen
und Veranstaltungen in drei Jahren

= Nutzung mehrererindividueller Fragebdgen parallel moglich, alternative
Einsatzmoglichkeiten (Leaderfassung, Umfragen, Service Tickets etc.)

=  Anpassung aller visuellen Elemente in der App moglich: Logo, Cover-Bild, Farben, Icons,
Texte, Kategorien, Seiten, Felder, Content etc.
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entergon Suite | Integration von CRM-Bestandsdaten in die App

Fad T (LE R

D Leadz m QI.I'.IJFI?IE!LIHE IKTE}B!II MIJM::;I;\;FMT ME}EEEEH Upload / SynChroniSierung von
unternehmensindividuellen Entitaten
DI (Firmen, Personen, Besuche, installierte

VISITENKARTE BESTANDSDATEN {:{. e B a S i S etc .
LOGO L_ )

Pad ¥ 84T LMW Ey
Abbrechen Bestandsdaten
Max Muslermann STRAGE & HNR
M v P MR Firma Ont Yormame Hachname
Mustsrfirma GmbH & Co, KG
Musterstrale 1 FLZ Starz Glas- und MetaiBau GmbH Tutthingen Mesbr] Halire:
FIRMA
oRY 2 Storz Glas: und Metallbau GmbH Tuttiingen Helga Schmidt
HACHNAME Stads Glad- und MetaiBau Gmb Tuttlengen Markus Gainay
_E | e LAND
Atrphinar Optiomss SIS auriiiinty Storz Glas- und Metalbau GmbH Tuttingen Angedika Hohrer
PLL
URL
ORT
AMREDE TITEL
Tutsingan
LEAD UIBEREICHT LAND
Bitte auswihlien -

Individuelle Konfiguration der KN
Suchfelder, Ergebnislistenfelder,

Felder der Detailanzeige und der
in den Fragebogen zu Gbernehm-
enden Felder

0

LEAD

entereon
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Thielmann Consulting

Beispielprozess zwischen Prasentationsbereich <-> Gesprachserfassung

1. Aufruf des Content-Bereichs der App el.Mobile

2. Produktprasentation durch Abspielen passender
Videos und Animationen

3. Wechsel uber das Menu in der Fuldzeile in die
Gesprachserfassung

4. Ggf. Eingabe neuer (Visitenkartenscan) oder
Auswahl vorhandener Kontaktdaten

5. Erfassen der Themen (Produkte, Termine, etc. )

6. Folgeaktionen vereinbaren und erfassen, wie
nachster Termin, Marketingmalinahmen
optional: sofortige manuelle Info-Mail mit Anhangen

7. Notizen erfassen, Scribble, Foto

8. Via E-Mail Marketing Automation o.a. E-Mail mit

Gesprachsinhalten automatisiert an Kunden senden
entereon
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entergon Suite | Hochpersondlisierte Danke-E-Mails
Lead 1 D (@ I%I L"f @ ~ .FUR IHREN BESUCH

14/05/2014 21:53 MASTER DAT QUALIFICATIC SeryFilelclll 3y SIGNATURE NOTES SKETCH FORWARD TO

[ G

WVieden Dank fur thren Besoch aul der CRM Expol

HPDE QCDE
Compact Spiral hose and fittings | UK Pneumatik Katalog | Vo it Bt
ka4 i enghervsgn 44
Compact Spiral Schlauch und Armaturen | DE Pneumatic Catalogu: D R

Sehr geehrter Herr Baier, Fre T2 Aheenead Managerent 4Q
rodadtees e o1 VOME

Poab s @1 DA G

ooy £ Tark : * . i : S 3 " k:
U"ZPU ! T1' vir) SCh LEI e h H\_IL| rau ll k Kat a lOg | D wir haben uns sehr Uber thren Besuch suf unserem Mes: .’:?:u):-‘ ::WM tanacang

o o e L gt e S 4 & i Sl 1o S ek e g P v

692PU ,-"-T‘."'.fi n Hose* H\_IL'| raulic cata lOgUC ‘ Um Ihren Anforderungen im Bereich der Antriebs- und St Wit o ava B e At oo iove E-ANet

Interesse an unseren Produkten, Systemlésungen und S e

Verbindungstechnik, Hydraulik. Pneumatik, Elektromech: M Sowainian Sl Bve
Abschirmung sowie Luft- und Raumfshrt. Innerhalb diese SPin Guak & Co K
77 5T Schlauch® Systemen, das von einem einzigen Lieferanten erhaltfich
PFDE REVIEW VIDEO entergon @ CRM Expo
Sie haben noch eine Frage zu unserer Produktvielfalt ody -
477 ST Hose* J RSD Series | RSD Seri: RomaLeEn
18.04.2013 0445
; i Thermoplast-Schlau
‘Liebe/r Besucher/in, | [Viraulik-schlauche | DE Indurtritrz}l DE | |
' 5 |
vielen Dank fiir Ihren ulic Hoses |
S LT Thermoplastic Hose f
Stand! Kostenloser e i P ——
Drink auf der Party i gEo
heute Abend gefallig? =
Einfach SMS vorzeigen!
n KUKA i TEREX
| Inr entergon Team ) - = item AMGEN
i Ihre gewlnschten Katalogunteriagen finden Sie anbei ur

Bisdder Accumulstors | DE w .
° A I ™
Bladder Accumuistors | UK m G software~ H
Danke-E-Mails / -SMS e ot fcumitr U< Adavis || LISU
LDC Cooling System | DE*
D USECASES UND REFERENZEN

nach Messebesuch S0 ot Sl O

b (et ot 0 a8 Bt T . Ay pranan | T e g (e e g

Intellinder | UK |
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entergon Suite | Direkie Integration in CRM (inkl. Live-Mapping) und CMS

Bidirektionaler Austausch Markehng Automation

Kontaktdaten und (z.B. E|OC|UCI)
Gesprdchsnotizen via Data

e1.CONNECT

Mapping )
\1—/
entergon Suite e1.LEADMANAGER & \l_/

CRM
== *L (z.B. Salesforce)
\ CMS/MRM

~— * Flyer
> ’

* Produktdaten-
/ - )

1 b!atter
, l . * Videos

* etc.

Bidirektionaler Austausch
Kontaktdaten und
Gesprdchsnotizen via Data
Mapping

entereon
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entergon Suite | Integrierte mobile Leadmanagement-Losung

Real-time Datenmapping & Synchronisation mit CRM und Marketing Automation Losungen

¥ ¥
CRM » CROSSMEDIA » DIALOG 48 Microsoflt Dynarmics CRM " 7]
ol i : == ' loff| Neu | Kunden | Zusammenarbeit | Marketing | Vertrieb | Service COSMIC | Reporting | Einstellungen Messe finzufuger pa MesselEadDev
A
Speschem und neu Fresgabe « —
4 Meine Quick AT : H L}L - i & C‘/' = g
it feee e e e i g 4 Deaktivieren ~>9 Unk koplerer & =
Firmer Messe Erfassung Speichern Speichern und Zuweisen Workflow Disdog  Bericht
- schliefen X Laschen O Unk per E-Mail senden  ausfuhren starten  ausfuhren -
[5] #atencer D — L Informationen IQ Messe e <ele
) Allgemen : Aes
[ Ressoureen . Lead 165 | Bau 2013 | Demobogen 1
Kungentyp Endnutzer ~| @ | Personendaten
[E] Marketing-Katenger Kartaktsprache [E— k. ) Kontaktdaten Firma wurde hiermst ...21.05.2013 Kontakt wurde hier... Geandert von 8 Martin saier
Qualifaierung
T Hempagran PR
Hewslstter Parmizsion -~ 8 Potenzial P
Notizen & Aktionen
S| Opportunities Orlinz Marketing Parm | O o
DI Name * Lead 165 | Bau 2013 | Demobogen 1 Besitzer * £ Vomame Nachname 3
Offfire Parmissizr |0
= =t ol - - Verknipfie Firma L ttem Industrietechnik Gmbh T VerknGpfter a
T4 Eirsatzplanung Kontakt
Bauzuliafarar v| €
id 4 Allgemein Verknupfter Lead D Uwe Gebhardt o'}
< 3 Monate ~| @ 5 Aktvitaten
Termirversinbarcng (| & Geschlossene A 1%
fingebol Bis: I 4 Uberwachungsverlauf
Ty Anrede Herr Position Dwpl.-ing.Lestung Digitale Medien/Head of Dsgital !
Infzmaterial suszrdan: 4 Prozesse 2 A o
Notizen Tast G Workflo Titet Abteilung
= verlauf ” 3l Dialogsitzungen Vomame Uwe
= Erfazszr Mast Mustzrmann Nachname Gebhardt
ProguktSenzoren '
Produktamatursn (W 4 Kontaktdate
Infokifigerits 1
LB — Telefon 49 210398 70 555 EMail u.gebhardt@item24.com
s eschatt
InfoChamisshaProgukts T —
Telefon (mobif 49176 143 350 45 Fax 49 210398 70 579
Ubergeordnete Daten | Abh Daten Gt
Mazze Erfassing
Stafar Mitm |

sales

8
, I'CEC.COIM

®pdate ORACLE"

S IEBEL.
EV2LANCEHE

' SuUuGARCRM. #‘.Microsoft Dynamics CRM entercon

Elid ¢ SROTIMEDIA 1 DlaLDE
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leadtributor | Efolgreiches Opportuni

Integriertes Messe Lead Mgmt

Schnelle & intuitive Leaderfassungund
Verarbeitung auf lhren Messeauftritten

Erfassung
Messe-
gesprach

Lead
Reporting

el.MOBILE

Identifizierung & Qualifizierung
von B2B Webseitenbesucher

Firmen-
erkennung

Leadkamapgnen

Dialog-
Marketing-
Kampagnen

Response-
Analyse

Marz 2020 / LT

CRM-
Verarbeitung

Kampagnen-
management

CRM-
Verarbeitung

Management mit Verriebspartner

Lead-
fribufing an
Vertriebs-
pariner

Info-
marketing

Tele-
marketing

Briefmailing

E-Mail-
Marketing

Lead
Scoring
MaL/sQl

Distributoren,
Grof3handler

O

CRM /
Opportunity
Management

Kunde
gewonnen
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leadiributor | Efolgreiches Opportunity Management mit Vertriebspartner

0000
o? 9o

Lead-Generation o
Lead-Development

MS Fmaton g Opportunity- LD i
Management

P Push & Pull

PM Process, Escalation
Reporting Threshold Value Mgmt

D E DealEnablement
Deal Support

... in Zusammenarbeit mit dem Partnerunternehmen

Marz 2020 / LT

leadtributor
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leadtributor | Efolgreiches Opportunity Management mit Veririebspartner

%

Vertriebspartner

ORACLE’

w CRM ON DEMAND
7 CRM

sSage CRM
§ SUGAR

szt

A

Marketing & Vertrieb

MS Frometon et Opportunity- LD LR
Management

Process, Escalation

Push & Pull
PR Reporting PM Threshold Value Mgmt

D E DealEnablement
Deal Support

Deal Registration

l Lead Marktplatz

Mobile

Web-Portal

... in Zusammenarbeit mit dem Partnerunternehmen E leadtributor
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Thielmann Consulting

leadiributor | Efolgreiches Opportunity Management mit Vertriebspartner

MEHR UMSATZ MEHR OPPORTUNITIES MEHR KONTROLLE
_gg?“’ Kein Lead Feedback — Q Volle Transparenz
O\,o"" geht mehr zurtick in N
verloren. interne Systeme
v/
- “ Kein Lead - Up-und Cross- | _"(,)~ Wissen, was
bleibt liegen. Selling > jeder Partner
Potenziale macht
heben.

_* Der geeignetste  |_ @ Hohere Relevanz |__ Forecast im

<« = Partner k in der Vertriebskanal
bekommt das Kommunikation.
Lead.

... in Zusammenarbeit mit dem Partnerunternehmen E leadtributor
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Ist-Situation 2020: De

1. Problem-
bewusstsein

2. Losungs-
recherche

Download aufLP eines

Whitepaper.
Analyse Lese-und Click-

Webseiten:
Analyse Lese-und
Clickverhalten

verhalten, Erfragung
weiterer Informationen

(@nonyme Besucher)

IT-Landschaft Unternehmen
Webserver, Datenbanken, etc.

Marz 2020 / LT

3. Anbieter-
recherche

Messebesuch
Gesprachsprotokoll via
strukturiertem,
digitalein Leadbogen

4. Anbieter-

auswahl
5. Kauf-

entscheidung

Seite 35
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Customer Journey - Lead Nurturing Prozess nach Whitepaper Download (Bsp.)

@ O 000000 000000000000 0000900 9 90 90 90 90 90
AAAAAAAARAAAAAARAAARAAAARA AN AAANAAAANAANAAAAAANAN
®© © 0 0 0000 00000000000 00000000 0 0 ¢ 9 90
AAAAAARAAAARAAA A AR AR A A A A AR AR AAAN
Web-Anfrage E-Mail E-I\/Igil |
Whitepaper Jhr Whitepaper (\_) +1 Tag LZufriedenheit"
.__Hj. : ® - Klick
a — sofort arA Leadscore: hoch }
Leadscoreg Ubergabe an
; niedrig CRM/ Sales
> Klick ¢\
+2 Tag
‘tgt.
Interesse an | @ +4 Wochen
Themay? |EL

E-Mail
,Offene Fragen?”

IT-Landschaft Unternehmen
Webserver, Datenbanken, etc.
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Customer Journey - Lead Nurturing Prozess nach Messebesuch (Bsp.)
O O 0 0 0000000000000 0000090909090 909 9 9 90
AAAAAAAAAARAARAAAAARAAAARAAARAANAAANAAANAAANAANAAAANE
O © O 00 000 00 0000000000000 90 9 0 9 0 9 90 92
AAAAAAAARAAARAARARARARARARARAARAARAAAAAAAAAAAANAN
Messegesprach,  Danke-E-Mail E-Mail
entergon-Suite Jhr Messebesuch* @ +1 Tag Jnteresse/nachster Schritt
.__Hj. : ® > Klick
a — sofort arA Leadscore: hoch }
Leadscoreg Ubergabe an
; niedrig CRM/ Sales
> Klick ¢\
+2 Tag
‘igi.
Interesse an | @ +4 Wochen
ThemaY? |MREZL @

E-Mail
,Offene Fragen?”

IT-Landschaft Unternehmen
Webserver, Datenbanken, etc.
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5 konkrete Angebote fur lhr Unternehmen:;

* @ Leadmanagement/Marketing Automation, Analyse Prozesse :
4-wochige Analyse der vorhandenen Touchpoints, der dort
generierten Leads/Interessenten und abgeleitete erste Vorschlage

* @ Leadmanagement, Umsetzung: 4-wochiger Sprint zu ausgewahlten,
verbesserten Leadmanagement Prozessen

* @ Content Marketing: 3 Tage Workshop Content-Marketing Strategie

* @ Leadgenerierung: Gemeinsame Planung Leadkampagnen,
Auswahl externer Daten u. Dienstleister

* @ Messeleaderfassung: Digitale Messeleaderfassung implementieren
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Danke fur Ihre Aufmerksamkeit!

Thielmann Consulting

Thielmann Consulting - Lutz Thielmann
Marketing- und Vertriebsdienstleistungen
Tel. +49 173 835 9775
Ict@thielmann-consulting.de
http://www.thielmann-consulting.de
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