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Weil nicht /

Keine Angabe
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Vertrieb generiert
Leads

Wer generiert Leads in
lhrem Unternehmen?
(Mehrfachnennung moglich)
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Einzigartige Beziehungen
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CRM Strategie-Event

CRM Strategie-Event

> Best Practices & Kundenerfahrungen
> Neue digitale Impulse
> Inspirierende Keynotes
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2400 Kontakte Nachbearbeitung 8 Monate



Leadprozess




SEE-THINK-DO Modell

SEE: Suchen Losungen fur Problem
THINK: Suche nach CRM
DO: Suche nach Anbieter & Projekt

» Blog (SEO)
* Social Media

+ Google

« E-mail Marketing / Marketing
Automation




Leadgenerierung (MQC)
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Events

* Gemeinsame Evaluierung der Events, Zielgruppe und Personalressourcen

* Marketing Ubernimmt Organisation

+ Sales halt Vortrag (Thema in Abstimmung mit Marketing)

« Vertrieb am Stand -> Kontakte ins CRM
« Automatisierte Mails

» Anschlussbetreuung durch Vertrieb, da bereits Kontakt




Leadqualifizierung(MQL)

Remarketing

Emails / Newsletter

Marketing Automation

=> Ziel: Info CRM-Projekt geplant = JA

Gemeinsame Termine zur
Contentplanung, Zielgruppen und
Ansprachen

Welche Fragen wurdest du jetzt am Telefon
stellen?”

“Welche Herausforderung hat der Projektleiter in
der Branche xy"

et it At srasenit? » Zu Welnetiemeaitt
Newsletter
Studienargebnisse - Alles zum Thema CRM
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Workshop
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Ziel:
Erstellung Nurturing Strecken
auf Basis der Personas

* Welche Herausforderung hat die
Person?

* Was will die Person erreichen?
« Was treibt die Person an?

* Welche Rolle im
Entscheidungsprozess?

* Welche Entscheidungskriterien?

Einzigartige Beziehungen



Ergebnisse aus dem Workshop

A roro

CRM-Implementierung

Der ultimative EEEEE & : Der Weg zu einem erfolgreicher
Der ultimative Leitfaden fur

CRM-Projektmanager e - ‘ CRM-Start

3
i
)

or dem CRM-Start

ep 1: Das Erstgespriich

CRM erfolgreich auswahlen,
umsetzen und weiterentwickeln

Erfolgreiche CRM-Implementierung

ep 2: Die Look & Feel Prisentation




Mail Planung mit ADITO

Inhalte aufgebaut

}—Nach-Content
2. Personas

3. Branchen
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Mailgestaltung mit ADITO




Controlling




Grundlage: UTM Parameter

https://www.adito.de/whitepaper/crm-studie-2024-ad.html?



Marketing
Controlling

Optimierungszwecke
Grundlage UTM Parameter = Initialkontakt

+ Welche Kampagnen performen gut und welche
nicht

+ Welche Kampagnen gut flr Leadgenerierung

* Welcher Content gut fur Lead
Weiterentwicklung

* Welcher Content fuktioniert auf welcher
Plattform

* Technische Fehler aufdecken

-> Budgetoptimierung




Gemeilnsames
Controlling

Gemeinsamer Blick auf alle relevanten KPIs
(individuelles Controlling in ADITO)

Performance der einzelnen Kampagnen

+ Initialkontakt der weiterqualifizierten Leads
* Neu erstellte Vertriebsprojekte

» Kosten pro Lead

» Funnel der offenen Vertriebsprojekte

* Abschlussrate intern und Partner

* Anzahl der bestellten Lizenzen

* Umsatz

* Forecast

ADITO - Musterfolien Bibliothek 2023




Studienergebnisse A

Weil3 nicht /

Keine Angabe

auf jeden Fall

Glauben Sie, dass durch eine Verbesserung
der Zusammenarbeit von Marketing und
Vertrieb eine signifikante Effizienzsteigerung

fur Ihr Unternehmen maoglich ist?
n=250

Ja,
wahrscheinlich

Einzigartige Beziechungen



Erfolge der Zuammenarbeit
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Start Feb 2025

Kontakte generiert: 642



Erfolge der Zuammenarbeit

2024

Kontakte generiert: 1.285



Zusammenarbeit & Kommunikation

= Anzahlt MQC « Wochentlicher Jour Fixe
(Ideen, Events, Prozessoptimierungen, Webinare)
« KPlab MQL , ,
_ _ * Gemeinsame Termine zur Content
« Gemeinsame Umsatzziele Planung

« Gemeinsamer Teamskanal fur schnelle
Kommunikation & Abstimmung

+ Content per E-Mail an gemeinsamen
Verteiler

» Gemeinsame Events

Umsatz
Anzahl neuer Kontakte (MQCQ)
Anzahl qualifizierte Leads (MQL)

Stand der Projekte, die von Sales
weiterqualifiziert wurden

Conversionrate
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