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Was wir tun

Wir sind unabhangige und erfahrene Berater
fur effizientes und nachhaltiges Wachstum
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eCommerce Griinder (1999)
Verkauf an Burda DV (2004)

Entrepreneur/Vorstand M. & W. Herz | Tchibo | Blume2000.de
AG (2005-2011)

Grinder von DIGITAL FORWARD (Seit 2012).
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Die Zusammenarbeit von Marketing
und Sales ist erfolgskritisch



Herausforderungen in der Zusammenarbeit sind zum Beispiel...

"in

Verwirrende
Kundenkommunikation

Marketing und Sales verwenden
unterschiedliche USPs und
Informationen entlang der User Journey

yokok

Schlechte Leadqualitat

Die durch Marketing generierten Leads
haben eine geringe Qualitat, dadurch
sinkt die Performance beim Sales Team

@

Lange Sales-Prozesse

Leads werden zu friith an Sales
Ubergeben, oder es werden mehr Leads
generiert als durch Sales kurzfristig
bearbeitet werden kénnen

Wenig Optimierung

Informationen zu Trends und
Kundenbedirfnissen, die in Sales-
Gesprachen auftauchen, werden nicht
an das Marketing zurlickgespielt

Ineffiziente Content-Erstellung/-
Nutzung

Content wird in Silos erstellt, Inhalte
stehen nicht allen zur Verfligung.
Ineffiziente Erstellung und Nutzung der
Inhalte entlang der Journey

T

Duplikate & verlorene Leads

Aufgrund von intransparenten Prozessen

gehen Leads verloren oder werden
mehrfach angesprochen

@

Unterschiedliche Zielsetzungen

Marketing und Sales verwenden
unterschiedliche KPIs, um ihren Erfolg zu
messen, dadurch werden die Overall-
Ziele vernachlassigt

...und viel mehr






Die Anzahl der abgefragten Informationen sollten entlang des Lead-

Funnels zunehmen

Success Stories Vi e

Blog Keine Zugangshirde
Podcast
Webinar Newsletter
Poster Nur wichtigste Daten abfragen:
Name, E-Mail, ggf.
Whitepaper Unternehmen
E-Book

Relevante Daten fir die Sales
Mitarbeiter abfragen
Unternehmen, Telefonnummer,
Berufsbezeichnung,
Mitarbeiteranzahl

Aktuell ist der Zugriff auf einen grol3en
Anteil der Inhalte durch Leadformulare
geschutzt

Die de-Anonymisierung der Nutzer ist
essenziell fur die Optimierung und
Weiterentwicklung der Lead-Generierungs-
Pfade.

Vor der Datenabfrage sollte zunachst
ausreichend frei zuganglicher Content
verfligbar sein, der Interesse weckt. Im
Anschluss kann auf darauf aufbauende
Inhalte, die hinter Leadformularen liegen,
verwiesen werden.



Nurturing von Interessenten entlang des Funnels
Zendesk bei Linkedin

Entlang des Conversion Funnels unterschiedliche Formate & Inhalte einsetzen, um Nutzer an Conversion heranzufiihren

;

4% Zendesk aiein 4L Zendesk AL Zendesk eee 2L Zendesk

mosea  Gesponsert mams Gesponsert seotess  Gesponsert e (GESpONsErt

GroB kann auch freundlich sein. GroBe Konzerne kénnen persénlich sein. Wir zeigen In einer Woche ist es soweit, registrieren Sie sich fur unser virtuelles Event Alle Funktionen von Zendesk Suite, jetzt mit allen Messaging-Funktionen, die Sie Stellen Sie mit einem einheitlichen Agentenarbeitsbereich eine Verbindung zu

Ihnen wie. https://zdsk.co/39IDGGr #CXTrends 2021. https://zdsk.co/3atdyOS benatigen. Kunden her, wo auch immer sie sich befinden. Zendesk ist leistungsstark, einfach
einzurichten und schafft Gesprachserlebnisse. https://Inkd.in/gybkMGA

2 Erfahren Sie, wie
WIR STELLEN VOR
90.000 Unternehmen
damit umgehen.
Warum sollten Grokunternehmen ][ T —
personalisierten Service bieten? zendesk Il [ oo6/016
Leitfaden fiir personalisierten Service durch Die beste Kunden-Messaging-Plattform 2021 | Zendesk Messaging Lernen Sie noch heute, ein Champion im Kundenservice Demo
GroSunternehmen Zendesk CX Trends 2021 zendeside zu werden - Zendesk anfordern
I 10 Sek Video, 15 Sek Video, Banner, 18 Sek Video,

Keine Markenkommunikation Einladung zu einem virtuellen Event zum Offensives Produktmarketing Offensives Marketing der USPs und der
Blogartikel zum Thema Personalisierte Thema Customer Experience Trends. Fokus auf Produkt und Funktionen Brand, Ziel Demo Termin vereinbaren
Services, Zendesk wird erst im unteren Markenkommunikation im Video und auf

Teil des Artikels genannt der Landingpage

Personas Website Visitors Free Trial user

Lookalikes Webinar Attendants



Enge Zusammenarbeit von Marketing und Sales entlang der
gesamten Journey erforderlich

Prospects Lead Qualifizierter Demo Verhandlung Abschluss
Lead

Marketing

12 S

S

Sales




* Der Zielgruppen
Einheitliche Definitionen e Customer-Journey-Etappen

e Der Zustandigkeitsbereiche




Einheitliche © Derlsps

* Der adressierten Painpoints

Kommunikation

e Passend zur Funnelstufe




Einklang von Nutzer- und
Unternehmensinteressen

Einheitliche Ziele

Kundenakquisitionskosten und
(prognostizierte) Customer-Life-Time-Values
sind relevante Steuerungsgroflen




Vernetzte Daten

Webtracking

Single Source of Truth

Vernetzung zwischen Marketing und

Salesdaten
Cross-device Tracking
IP-de-Anonymisierung

Attribuierte Kampagnenbewertung




Verwenden wir dieselben Definitionen wie das Marketing?

Sind unsere Sales Daten mit den Marketingdaten verknupft?

Findet ein regelmaliger Austausch zur Optimierung und
dem Ausbau der MalBnahmen zwischen Marketing und
Sales statt?

Arbeiten alle Abteilungen auf gemeinsame
Unternehmensziele hin?

Sind die elementaren Prozesse klar definiert und soweit
moglich automatisiert?
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Misalignment

WTF! You guys are
building a TUNNEL?
e
WTF! You g are

'.'l" Py \% | building a BRIDGE? }R/ -

Henrik Kniberg



Stage Prospect MQL SQL Negotiation Customer
We have some information
(MQ) Lead verified by Sales
Definition Anonymous Audience (el but She porsen dida Aload ot éhewved intovest (Le contact data correct Product demonstration Commercial agreement Signed deal
signalise interest so far (eg filled » form) and 3/4 BANT)
Lhusiness cad’)
Understand customer needs &
Intensify understanding of Align customer need with our Renewal Upselling
Goal Awareness (Reach), MOL Qualification to MQOLs / SQLs Qualifcation to SOLs schedule demos with decision need and impect value proposition: Siga & desl Crossselling Intros
“We understand your pain "We understand yous pain “We understand your specific "We want 1o make sure your “See how out solution solves - " N
point(s) and have a solution point(s) and have a solution pain point(s) and have a tane with ouwr demo is well your pain points - and what Wm-mmln?uuwdh ;::-.:;? b .
you can trust’ you can trust” custom solution for them" spent” value you are able 1o create” you you
PR Events, Google Ads & Bing
(Brand & Non-Brand), Linkedin,
Linkedin, Xing, Facebook, E-Mail. Push notifications,
Channel Xing, Facebook, Instagram, : Retargeting. E-Madl Retargeting £E-Mad Retargeting Retargeting £ Mad
Twitter, YouTube, Podcasts, Instagram, Retargeting. E-Mail Browser notifications
Affiliste, Capterra, Quora etc
Photography, Banners, Video Ads, Advertorials, White Lifecycle campaigns
Testimonials, Advertorials, Papers (Case Studies), (Onbosrding. Active. Dormant.
Marketing & Fe . Guest Articles, White Papers, Testimonials, Events, e MM‘::.M: D“".‘ » v“. “::..l-nn tivation Acad B Banners, Pressure points ("offer Churned) Product matketing
Communications Case Studies, Events, Partnerships, Webinars, Newsletters (Nurturing) npaigns, Sales Collaterals X expires in x days") (e g premium features, refer-a-
Partnerships, Webinars, Newsletter subscription, triend), Academy, Videos. Best
Newsletter subscription, Groups Practices, FAQs. Forums
Lrouns.
Lookalikes, Job role targeting, E-Muil list-based, Phone
Combination of interest, number list-based, Account- Cookie-based. E-Mail list- Cookie based £-Mail list based E-Mad list-based (Advanced
Targeting geographical and based, Linkedin Inmail. Direct Sisod Seosonthased (Advanced segmentation), Cookie based Cookse based, E-Mail list based segmentation). Phone numer
demographical targeting, Exit Masling Offline, Cold Bulk E- account-based list based, Cookse based
Intent Mailing
Personal Cold Mailing Cold ” CHTR I s
Calling, Social Selling, Chat, SHIURR SR Sw—_——"
Sales External Events, Fairs & Datormel Bvonts, Webinass Qualiication through mail. through mail, phone, chat or Online or onsite demo, Mail phone or onsite Pegular contact via phone / maill
Webinars phone, chat, social personal meeting, set freemiumy triad acoess negotiations
appointmen! for next step
Find agreement & sign
Campaign tree definition,
APl connections (e g ESP 10
arepimkmatety | Wcios e i || St . it | | ond Seing s arc e oo
Business Intelligence 1P de-anonymization, Leed crawling Lead scoring & of other marketing automation, reporting. Sales performance Pricing Segmenation Weghted funnel
Maz keting efficiency analyses, reporting, Data Quality check value, Lead churn probability
Attribution modelling, Cross- segmentation CLV predictions
device tacking




