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Handlungsräume durch medienbruchfreie  

Vertriebsprozesse für Unternehmen mit B2B-Vertrieb 
 

Empfohlene Strategien und konkrete Ansatzpunkte für  

Prozessoptimierung  & Umsatzsteigerung in Marketing & Vertrieb 

 durch automatisierte Leadmanagement entlang des ganzen Funnels 

 durch Marketing Automation und  

 Lead-/Gesprächserfassung direkt auf dem Tablet PC, 

 ... 

    

... in Zusammenarbeit mit Partnerunternehmen der Lutz Thielmann Consulting 
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1. Digitalisierung verändert den B2B-Beschaffungsprozess 

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

3. Einblicke in Methoden, Prozesse und Werkzeuge 
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Google/Millbrand B2B-Study 2014 
*Forrester Research, 2014 

Ist-Situation 2020 – Herausforderungen bei der 
Geschäftsanbahnung im B2B haben sich drastisch verändert 
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Diesen Weg geht der Kunde lieber  
ohne direkten Anbieter-Kontakt 

Ist-Situation 2020: Der Customer Journey 

Fachartikel 

Web- 
Suche 

Fach- 
Portal 

Messe 

Web- 
Suche 

Präsen-
tation 

Web- 
Suche 1. Problem-

bewusstsein 

2. Lösungs-
recherche 

3. Anbieter-
recherche 

4. Anbieter-
auswahl  

5. Kauf-
entscheidung 

Webseiten:  
Analyse Lese- und 
Clickverhalten 
(anonyme Besucher) 
 

Messebesuch 
Gesprächsprotokoll via 
strukturiertem, 
digitalem Leadbogen 

Download auf LP eines 
Whitepaper: 
Analyse Lese- und Click-
verhalten, Erfragung 
weiterer Informationen 
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Leadrouting-Erfolg hängt ab von Prozessen und Menschen 

Vertrieb und 

Marketing müssen 

strukturierter 

kommunizieren 
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Die klassische Rollenverteilung ändert sich durch Digitalisierung 

Marketing 

Leitung IT- (Budget) 

Vertrieb 
1. Lead-Generierung,  

Sales Funnel 
2. Retention, 

Kundenbindung 

• KPI, Planung,  
Steuerung 

• Datennutzung 
• (CRM)-Systeme 
• Marketing Automation 

Digitalisierung 
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1. Digitalisierung verändert den B2B-Beschaffungsprozess 

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

3. Einblicke in Methoden, Prozesse und Werkzeuge 
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Lead 

Reporting 

Firmen- 

erkennung 

Kampagnen- 
management 

Tele- 

marketing 

Briefmailing 

E-Mail- 

Marketing 

CRM / 
Opportunity 

Management 

Lead 

Scoring 

MQL/SQL 

Identifizierung & Qualifizierung 

von B2B Webseitenbesucher 
 

Integriertes Messe Lead Mgmt 

Schnelle & intuitive Leaderfassung und 
Verarbeitung auf Ihren Messeauftritten 

Info- 

marketing 

Lead 

Reporting 

Erfassung 

Messe-

gespräch 

Response-

Analyse 

Dialog-

Marketing-

Kampagnen 

Einladungs-Mailings 
 

Professionelles Lead Management 
 

auch im Zusammenspiel mit Vertriebs- / Channelpartner 

CRM- 
Verarbeitung 

CRM- 
Verarbeitung 

Lead-

tributing an 

Vertriebs-
partner 

leadtributor 
e1.MOBILE 

Kunde 

gewonnen 

Mögliche Prozesse für Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung 

3 Ziele aller Aktivitäten und Prozesse ist  

1. Leads an den Touchpoints zu generieren, wo die 

profitabelsten Interessenten vermutet werden, 

2. Leads schnellstmöglich in digitale, automatisierbare 

Prozesse zu übergeben, und damit 

3. keine generierten Leads „erkalten“ zulassen und 
damit zu verlieren. 
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Lead 

Reporting 

Firmen- 

erkennung 

Kampagnen- 
management 

Tele- 

marketing 

Briefmailing 

E-Mail- 

Marketing 

CRM / 
Opportunity 

Management 

Lead 

Scoring 

MQL/SQL 

Identifizierung & Qualifizierung 

von B2B Webseitenbesucher 
 

Integriertes Messe Lead Mgmt 

Schnelle & intuitive Leaderfassung und 
Verarbeitung auf Ihren Messeauftritten 

Info- 

marketing 

Lead 

Reporting 

Erfassung 

Messe-

gespräch 

Response-

Analyse 

Dialog-

Marketing-

Kampagnen 

Einladungs-Mailings 
 

Professionelles Lead Management 
 

auch im Zusammenspiel mit Vertriebs- / Channelpartner 

CRM- 
Verarbeitung 

CRM- 
Verarbeitung 

Lead-

tributing an 

Vertriebs-
partner 

z.B. leadtributor 
z.B. entergon-Suite 

Kunde 

gewonnen 

Mögliche Prozesse für Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung 
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1. Digitalisierung verändert den B2B-Beschaffungsprozess 

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

3. Einblicke in Methoden, Prozesse und Werkzeuge 
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Mögliche Prozesse für Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung 

Lead 

Reporting 

Firmen- 

erkennung 

Kampagnen- 
management 

Tele- 

marketing 

Briefmailing 

E-Mail- 

Marketing 

CRM / 
Opportunity 

Management 

Lead 

Scoring 

MQL/SQL 

Identifizierung & Qualifizierung 

von B2B Webseitenbesucher 
 

Integriertes Messe Lead Mgmt 

Schnelle & intuitive Leaderfassung und 
Verarbeitung auf Ihren Messeauftritten 

Info- 

marketing 

Lead 

Reporting 

Erfassung 

Messe-

gespräch 

entergon Suite 

Kunde 

gewonnen 

Response-

Analyse 

Dialog-

Marketing-

Kampagnen 

Einladungs-Mailings 
 

Professionelles Lead Management 
 

Automatisierung von Dialogmarketing-Prozessen  

CRM- 
Verarbeitung 

CRM- 
Verarbeitung 

Lead-

tributing an 

Vertriebs-
partner 
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Was möchte der Kunde, was sucht der Interessent? 

• einen schnellen Überblick – Orientierung (Shortlist) 

• Arbeitserleichterung im Entscheidungsprozess 

• Zeitersparnis 
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Der Kunde wird durch Online-Beratung in der Kaufentscheidung unterstützt und stärker an 

die Marke des Herstellers gebunden. 

 Bessere Markenkommunikation durch Bedarfsorientierung 

 Sehr einfache Einbindung auf Hersteller-Webseiten 

 Mehr direkte Abverkäufe (B/C-Produkte) und hochwertige Leads (A-Produkte) durch 

qualifizierte, transparente Beratung 

(Content) Marketing: 

Interessenten suchen online 

Deckung des Bedarfs 

(offline & online) 

Heute:  Im Durchschnitt nehmen nur 2-3% der Webseitenbesucher Kontakt mit der 

Firma auf. 97% der Besucher bleiben unbekannt.  

Ihre Webseite: Wer sucht was? 

Ihre Webseite - frühzeitige Ansprache im Kaufentscheidungsprozess 
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Konfiguratoren unterstützen bei der Lösungsauswahl 

Online-Lösungskonfiguratoren entwickelt sich immer stärker zum strategischen Thema für 

Online-Shops und Hersteller. Sie führen Benutzer und Produkte zusammen.  

Die Konfiguratoren basieren auf dem von Ihnen modellierten Beratungswissen und spricht die 

Sprache der Benutzer. Deren Bedürfnisse stehen im Vordergrund, nicht technische Parameter 

und darauf aufsetzende Filter. Wie in einem Beratungsgespräch mit einem wirklich guten 

Fachhändler wird der Benutzer interaktiv an die am besten passenden Lösungen herangeführt. 

Bedürfnisorientierung und Interaktivität 

Beratungsprozess geht auf Vorwissen des 

Nutzers ein 

Matching der Kundenbedürfnisse auf 

komplexe Produkteigenschaften 

Transparentes Ranking der in Frage kommenden 

Produkte 

Keine leeren Ergebnisse, sondern Empfehlung 

von, teilweise dynamisch generierte, Lösungen 

Umfassende Erklärungen der Attribute in 

Beratungsprozess und Produktvergleich 
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Online-Konfiguratoren/-berater steigern  

den Umsatz im entsprechenden Segment 

nachweislich um bis zu 20% 

Online-Konfiguratoren Nutzenvorteile 

Stärkere Kundenbindung durch 

mehr Entscheidungssicherheit 

Sehr einfache Einbindung in den 

eigenen Internetauftritt bzw. bei 

Reichweitenpartnern 

Kein laufender Wartungsaufwand 

Mehr Leads und Abschlüsse durch 

Bestärkung in der Vorauswahl 

Gewinnung umfangreicher 

Hintergrundinformationen und statistische 

Auswertungen über Kundenwünsche ( via 

Analytics Software) 
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Zwei Beispiele von Online-Konfiguratoren/-Berater aus B2B 

 BAV-Konfigurator für Angebote zur Betrieblichen 

Altersvorsorge des Anbieters Käuferportal 

 Leadgenerator 

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

 Swisscom B2B-Lösungsberater des SW-Anbieters 

Smartassistant 

 Leadgenerator 

 Short-URL 

Omnichannel-Tool 

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

http://www.kaeuferportal.de/dienstleistungen/altersvorsorge/formular/
http://kmu-kompass.swisscom.ch/swisscom/swisscom-sme/
http://kmu-kompass.swisscom.ch/swisscom/swisscom-sme/
http://kmu-kompass.swisscom.ch/swisscom/swisscom-sme/
http://kmu-kompass.swisscom.ch/swisscom/swisscom-sme/
http://kmu-kompass.swisscom.ch/swisscom/swisscom-sme/
http://kmu-kompass.swisscom.ch/swisscom/swisscom-sme/
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Mögliche Prozesse für Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung 

Lead 

Reporting 

Firmen- 

erkennung 

Kampagnen- 
management 

Tele- 

marketing 

Briefmailing 

E-Mail- 

Marketing 

CRM / 
Opportunity 

Management 

Lead 

Scoring 

MQL/SQL 

Identifizierung & Qualifizierung 

von B2B Webseitenbesucher 
 

Integriertes Messe Lead Mgmt 

Schnelle & intuitive Leaderfassung und 
Verarbeitung auf Ihren Messeauftritten 

Info- 

marketing 

Lead 

Reporting 

Erfassung 

Messe-

gespräch 

entergon Suite 

Kunde 

gewonnen 

Response-

Analyse 

Dialog-

Marketing-

Kampagnen 

(Online) Leadkampagnen 
 

Professionelles Lead Management 
 

Automatisierung von Dialogmarketing-Prozessen  

CRM- 
Verarbeitung 

CRM- 
Verarbeitung 

Lead-

tributing an 

Vertriebs-
partner 

diverse Anbieter 
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Ebner Media Group GmbH  & Co. KG im Überblick   
Empowering Business - Ob Print, Digital oder Event: Finden Sie mit uns Ihren direkten Weg 

zu Ihrer Zielgruppe – und damit zu Ihrem Erfolg. 

 
Business Solutions 
Von der Beratung bis zur Umsetzung 

stellen wir Ihnen individuell  
auf Sie zugeschnittene 

Kommunikationskonzepte  

zusammen.  

Vorgehensweise Leadgeneration 
 Qualifizierungsprozess 

Interessenorientiertes Print-Abo 

 Leser geht für weiterführende 

Informationen online 

 Leser abonniert Newsletter 
 Leser wird zum interaktiven Nutzer 

(komplettes Tracking aller Aktionen, 

medienübergreifend) 

 Nutzer informiert sich weiter und 

nutzt auch Advertorials, 
Whitepapers, Webcasts, Studien 

 Leser hinterlässt die Daten und das 

Opt-in für den Kunden 

 

 

Technologie 
 alle Medien umfassendes CRM 

 aktuelle und vollständige Abbildung  
der erreichbaren Zielgruppen  

 Jederzeit aktuelle und zeitgemäße 

Webauftritte 

 Zusammenarbeit mit vertical  

techmedia für Kampagnen mit  
4 Mio. businessinteressierten Usern  
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KLICK! 

KLICK! 

Ebner Group: Showcase Big Data 
http://www.internetworld.de/big-data-318134.html 

http://www.internetworld.de/big-data-318134.html
http://www.internetworld.de/technik/crm/5-herausforderungen-crm-in-2016-1068311.html
http://unbouncepages.com/whitepaper-differenzieren-rabattieren/
http://www.internetworld.de/big-data-318134.html
http://www.internetworld.de/big-data-318134.html
http://www.internetworld.de/big-data-318134.html
http://www.internetworld.de/big-data-318134.html
http://www.internetworld.de/big-data-318134.html
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Ebner Group: AUDIENCE Flow – vom B2B-Newsletter zum B2B-Lead 

https://www.internetworld.de/onlinemarketing/digitalisierung/roadmap-digitales-business-1389092.html
https://digital.internetworld.de/wp-adn-roadmap-digibusiness/
http://view.digital.nmg.de/?qs=a99ae77758baf199a6362ca285bb4dabf2e758625e07a80e0163a6ff8bf25d55ae1dc5c72d6ea08742ec3f195331924adeb222f5e5e501d94c8fc2e38d2e8d25f25c39fbab9784bd9b9d40ecf56857a4
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Ebner Group: Angebot Generierung von Marketing Qualified Leads 

Reichweite 
• 1,9 Mio. technik-affine Business-Entscheider in  

D-A-CH über News Channels, Business-Newsletter  

und Social Media 

• Monatliche verkaufte Auflage von ca. 120.000 Exemplaren 

• 22.000 professionelle Besucher von Weiterbildungsveran- 

staltungen 

 
Empfohlene Vorgehensweise für 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 

• Mögliche Liefermenge 

• Abhängig von Whitelist (Account Based Marketing), Blacklist, Filter 
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Mögliche Prozesse für Prozessoptimierung & Umsatzsteigerung 

Lead 

Reporting 

Firmen- 

erkennung 

Kampagnen- 
management 

Tele- 

marketing 

Briefmailing 

E-Mail- 

Marketing 

CRM / 
Opportunity 

Management 

Lead 

Scoring 

MQL/SQL 

Identifizierung & Qualifizierung 

von B2B Webseitenbesucher 
 

Integriertes Messe Lead Mgmt 

Schnelle & intuitive Leaderfassung und 
Verarbeitung auf Ihren Messeauftritten 

Info- 

marketing 

Lead 

Reporting 

Erfassung 

Messe-

gespräch 

z.B. entergon Suite 

Kunde 

gewonnen 

Response-

Analyse 

Dialog-

Marketing-

Kampagnen 

Leadkamapgnen 
 

Professionelles Lead Management 
 

Automatisierung von Dialogmarketing-Prozessen  

CRM- 
Verarbeitung 

CRM- 
Verarbeitung 

Lead-

tributing an 

Vertriebs-
partner 
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Gesprächsinfos direkt  
mit der App erfassen 

Folgeaktionen und Folge-
prozess direkt anstoßen! 

USP:  

• Die mobile Lead Management- bzw. CRM-Funktionalität stellt dem Mitarbeiter die relevanten 

Kundendaten zur Verfügung und überträgt diese nach Ende des neuen Kundenkontakts 

zurück. 

• Präsentationsmedien (Foliensätze, Videos, Animationen) und vertiefende Produkt-

informationen (Datenblätter, Preislisten) sind jederzeit (auch offline) verfügbar. 

 

entergon Suite | die integrierte App für Messen (und als mobiler Vertriebsarbeitsplatz) 

Präsentation mit der App 
e1.Mobile 
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entergon Suite | Integriertes Messelead-Management 

Plattformunabhängigkeit 

 Native, MOBILE Applikation für iOS-, Windows, Android & Co 

 Laptops, Desktops (PC & Mac) 

 Konventionelle Papierlösung per Duplex-Scan und OCR-Erkennung 
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Flexible Anpassungen pro Messe (bzw. als Besuchsberichtsbogen) 

 Intuitive Benutzerführung; höchst positives Kunden-Feedback nach über 3.000 Messen 

und Veranstaltungen in drei Jahren 

 Nutzung mehrerer individueller Fragebögen parallel möglich, alternative 

Einsatzmöglichkeiten (Leaderfassung, Umfragen, Service Tickets etc.) 

 Anpassung aller visuellen Elemente in der App möglich: Logo, Cover-Bild, Farben, Icons, 

Texte, Kategorien, Seiten, Felder, Content etc. 
 

entergon Suite | Flexibilität und intuitive Benutzerführung 
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entergon Suite | Integration von CRM-Bestandsdaten in die App 

Upload / Synchronisierung von 

unternehmensindividuellen Entitäten 

(Firmen, Personen, Besuche, installierte 

Basis etc.) 

Individuelle Konfiguration der   

Suchfelder, Ergebnislistenfelder,  

Felder der Detailanzeige und der  

in den Fragebogen zu übernehm- 

enden Felder 
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1. Aufruf des Content-Bereichs der App e1.Mobile  

2. Produktpräsentation durch Abspielen passender 

Videos und Animationen  

3. Wechsel über das Menü in der Fußzeile in die 

Gesprächserfassung 

4. Ggf. Eingabe neuer (Visitenkartenscan) oder  

Auswahl vorhandener Kontaktdaten 

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

6. Folgeaktionen vereinbaren und erfassen, wie 

nächster Termin, Marketingmaßnahmen 

optional: sofortige manuelle Info-Mail mit Anhängen 

7. Notizen erfassen, Scribble, Foto 

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

Gesprächsinhalten automatisiert an Kunden senden 

 
 

Beispielprozess zwischen Präsentationsbereich <-> Gesprächserfassung  
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Danke-E-Mails / -SMS 
nach Messebesuch 

entergon Suite | Hochpersonalisierte Danke-E-Mails 
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entergon Suite | Direkte Integration in CRM (inkl. Live-Mapping) und CMS 

e1.LEADMANAGER & entergon Suite 

CRM 
(z.B. Salesforce)  

Marketing Automation  
(z.B. Eloqua) 

e1.CONNECT 

Bidirektionaler Austausch 

Kontaktdaten und 

Gesprächsnotizen via Data 
Mapping 

CMS/MRM 

• Flyer, 

• Produktdaten-

blätter 

• Videos 

• etc. 

Bidirektionaler Austausch 

Kontaktdaten und 

Gesprächsnotizen via Data 
Mapping 
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Real-time Datenmapping & Synchronisation mit CRM und Marketing Automation Lösungen 

entergon Suite | Integrierte mobile Leadmanagement-Lösung 
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Lead 

Reporting 

Firmen- 

erkennung 

Kampagnen- 
management 

Tele- 

marketing 

Briefmailing 

E-Mail- 

Marketing 

CRM / 
Opportunity 

Management 

Lead 

Scoring 

MQL/SQL 

Identifizierung & Qualifizierung 

von B2B Webseitenbesucher 
 

Integriertes Messe Lead Mgmt 

Schnelle & intuitive Leaderfassung und 
Verarbeitung auf Ihren Messeauftritten 

Info- 

marketing 

Lead 

Reporting 

Erfassung 

Messe-

gespräch 

e1.MOBILE 

Kunde 

gewonnen 

Response-

Analyse 

Dialog-

Marketing-

Kampagnen 

Leadkamapgnen 
 

Professionelles Lead Management 
 

Automatisierung von Dialogmarketing-Prozessen  

CRM- 
Verarbeitung 

CRM- 
Verarbeitung 

Lead-

tributing an 

Vertriebs-
partner 

leadtributor|Erfolgreiches Opportunity Management mit Vertriebspartner 
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leadtributor|Erfolgreiches Opportunity Management mit Vertriebspartner 

... in Zusammenarbeit mit dem Partnerunternehmen 
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Mobile Web-Portal 

Lead Marktplatz 

Marketing & Vertrieb Vertriebspartner 

Deal Registration 

leadtributor|Erfolgreiches Opportunity Management mit Vertriebspartner 

... in Zusammenarbeit mit dem Partnerunternehmen 

https://www.google.de/imgres?imgurl=https://id.kickfire.com/img/icon-crm-text.png&imgrefurl=https://id.kickfire.com/&docid=ISK49u-0QdM2sM&tbnid=BeSfzKJiHEElCM:&vet=10ahUKEwid_d-H1LzXAhXHwKQKHSbZAPA4ZBAzCA8oDDAM..i&w=256&h=256&client=firefox-b-ab&bih=1096&biw=1920&q=icon crm&ved=0ahUKEwid_d-H1LzXAhXHwKQKHSbZAPA4ZBAzCA8oDDAM&iact=mrc&uact=8
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MEHR UMSATZ 

Kein Lead 

geht mehr 

verloren. 

Kein Lead 

bleibt liegen. 

Der geeignetste 

Partner 

bekommt das 

Lead. 

MEHR OPPORTUNITIES MEHR KONTROLLE 

Feedback 

zurück in 

interne Systeme  

Up- und Cross-
Selling 
Potenziale 
heben. 

Höhere Relevanz 
in der 
Kommunikation. 

Volle Transparenz 

Wissen, was 
jeder Partner 
macht 

Forecast im 
Vertriebskanal 

leadtributor|Erfolgreiches Opportunity Management mit Vertriebspartner 

... in Zusammenarbeit mit dem Partnerunternehmen 
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Ist-Situation 2020: Der Customer Journey 

Fachartikel 

Web- 
Suche 

Fach- 
Portal 

Messe 

Web- 
Suche 

Präsen-
tation 

Web- 
Suche 1. Problem-

bewusstsein 

2. Lösungs-
recherche 

3. Anbieter-
recherche 

4. Anbieter-
auswahl  

5. Kauf-
entscheidung 

Webseiten:  
Analyse Lese- und 
Clickverhalten 
(anonyme Besucher) 
 

Messebesuch 
Gesprächsprotokoll via 
strukturiertem, 
digitalem Leadbogen 

Download auf LP eines 
Whitepaper: 
Analyse Lese- und Click-
verhalten, Erfragung 
weiterer Informationen 

IT-Landschaft Unternehmen 
Webserver, Datenbanken, etc. 
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sofort 

Customer Journey – Lead Nurturing Prozess nach Whitepaper Download (Bsp.) 

IT-Landschaft Unternehmen 
Webserver, Datenbanken, etc. 

+1 Tag 

+2 Tag 

E-Mail  
„Offene Fragen?“ 

Übergabe an 
CRM / Sales 

Interesse an 
Thema Y? 

 Klick 

+4 Wochen 

Leadscore: hoch 

Leadscore:  
niedrig 

E-Mail 
„Zufriedenheit“ 

  Klick 

x 

   

Web-Anfrage 
Whitepaper 

E-Mail  
„Ihr Whitepaper“ 
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sofort 

Customer Journey – Lead Nurturing Prozess nach Messebesuch (Bsp.) 

IT-Landschaft Unternehmen 
Webserver, Datenbanken, etc. 

+1 Tag 

+2 Tag 

E-Mail  
„Offene Fragen?“ 

Übergabe an 
CRM / Sales 

Interesse an 
Thema Y? 

 Klick 

+4 Wochen 

Leadscore: hoch 

Leadscore:  
niedrig 

E-Mail  
„Interesse/nächster Schritt“ 

  Klick 

x 

   

Messegespräch, 
entergon-Suite 

Danke-E-Mail  
„Ihr Messebesuch“ 
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• @ Leadmanagement/Marketing Automation, Analyse Prozesse :  
  4-wöchige Analyse der vorhandenen Touchpoints, der dort  
  generierten Leads/Interessenten und abgeleitete erste Vorschläge 

• @ Leadmanagement, Umsetzung: 4-wöchiger Sprint zu ausgewählten,  
  verbesserten Leadmanagement Prozessen 

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

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

• @ Messeleaderfassung: Digitale Messeleaderfassung implementieren 

5 konkrete Angebote für Ihr Unternehmen: 
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Danke für Ihre Aufmerksamkeit! 

Thielmann Consulting - Lutz Thielmann 
Marketing- und Vertriebsdienstleistungen  

Tel. +49 173 835 9775 

lct@thielmann-consulting.de 

http://www.thielmann-consulting.de 


