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WIE LANGE LIEGEN DIE BEIDEN BILDER AUSEINANDER?

[ WHO 10 | $60 OIL? |
REDSTONE ' /11010 |60 0iL? | RETIREMENT GUIDE

THRE FAMEY ITvD

REMARSY OF : up
| COLLEGE | DYING WITHOUT A WILL

ONE BILLION
CUSTOMERS—
CAN ANYONE
CATCH THE
CELL PHONE KING?

PLUS
11 GADGETS WE LOVE

Nokia CED Cries Durina his last Speec]

Ended His Speech

Nokia CEO
Saying This
‘We Didn’t Do Anything Wrong
But Somehow, We Lost’
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WIE LANGE LIEGEN DIE BEIDEN BILDER AUSEINANDER? PHOCUS

DIRECT COMMUNICATION
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) \ Nokia CEO Cries During his last Speech
OHEBILLON N\ 4 Nokia CEO Ended His Speech
T Nt B saying This

3 ’“1. ‘We Didn’t Do Anything Wrong
But Somehow, We Lost’
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PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION

GEBAUDEMANAGEMENT-DIENSTLEISTER DIGITALISIEREN
FLEISSIG IM KERNGESCHAFT:

Autonome Reinigungsroboter - Smart Cleaning — Sensortechnik —
Personaleinsatzplanung — Ressourcensteuerung — ,,Reinigung On
Demand” — Augmented Cleaning - CAFM/Management-Plattformen
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ABER WIE SIEHT ES MIT DER

DIGITALISIERUNG IN
MARKETING UND VERTRIEB

AUS?
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AUS MEINER SICHT...

IST DAS , RELEVANTE“ OUTSOURCING-
GESCHAFT VERGEBEN — ES LAUFT ALLES AUF
EINEN VERDRANGUNGSWETTBEWERB
HINAUS.

EINVERSTANDEN?
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ES WAR IM JUNI 2016 => MEHR ALS 100.000 VIEWS ERI;!;TOC(O:;Huﬁcmon

(R)EVOLUTION im B2B Vertrieb — der klassische
Aussendienst stirpt aus

-ﬂEntsorgung .

Die Ignoranz der Realitat — der klassische AulRendienst hat

schon langst einen Platz im Vertriebs-Museum reserviert.
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DER ARTIKEL HAT ETWAS POLARISIERT.... ERI;!:TOCgHuﬁcmow
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NAJA, EIGENTLICH HAT ER RICHTG POLARISIERT.... ERI;!;TOCgHuﬁcmow

re [hres sehr interessanten Artikels wollte 1ch [aut aufschreien
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MEINE LESETIPPS AN SIE: PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION

ATKearney

Beyond Limits:
The Future of B2B Sales




DAS BESCHAFFUNGSVERHALTEN ANDERT SICH!

57%

des Kaufprozesses

sind abgeschlossen,

bevor ein Anbieter
kontaktiert wird.

(Quelle: Roland Berger/Google)

90%

der Entscheider
»,googeln“ im Rahmen
von Beschaffungs-
prozessen.

(Quelle: Roland Berger/Google)

70%

der Entscheider starten
auf Google 12
Suchanfragen vor
Kontaktaufnahme.

(Quelle: HubSpot)

PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION

40%

eingehender Anfragen,

werden an den Anbieter

vergeben, der als erster
reagiert.

(Quelle: InsideSales.com)



DAS BESCHAFFUNGSVERHALTEN ANDERT SICH!

14 h

verwenden Entscheider fiir das

Lesen von Content im Netz pro
Monat, sie praferieren
,Educational Content”.

(Quelle: Smart Marketing)

47%

der Entscheider konsumieren

drei bis fiinf Content-Formate,

bevor sie mit einem Anbieter
in Kontakt treten.

(Quelle: PHOCUS DC)

83%

der Entscheider mochten
erst digitalen Content
,konsumieren” und im
Nachgang Kontakt zum
Vertrieb.

(Quelle: TREW)

PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION

>65%

der Entscheider geben an,
dass die Auswahl

potenzieller Anbieter bis zu
60% digital erfolgt.

(Quelle: Sirius Decisions)



PHOCUS

,My career will be one of choice, not one chosen out of DIRECT COMMUNICATION
desperation. It will align who | am with what | do.”

-Male graduate employee, USA-

GENERATION| L&Y

Wir haben >12 Millionen dieser

Weltverbesserer” unter uns = é omler



DIE MILLENIALS KOMMEN NICHT, SIE SIND BEREITS DA

30%

der Erwerbstatigen sind
,Digital Natives”, das Netz
ist ihr zweites Zuhause

(Quelle: Statista)

93%

der Millenials / Generation Y

lesen Reviews & Rezensionen,

bevor Sie mit einem Anbieter
in Kontakt treten.

(Quelle: IBM Studie)

69%

der Millenials / Generation Y
praferieren Email und Telefon
als ,liebste” Kommunikations-
medien wahrend einer
Beschaffung.

(Quelle: PHOCUS DC)

PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION

35%

das wichtigste
Entscheidungskriterium fir
Millenials ist mit 35%
»ease of doing business”.

(Quelle: IBM Studie)
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KANN DIE HERAUSFORDERUNG NOCH GROSSER WERDEN? PHOCUS

DIRECT COMMUNICATION
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NA DANN SETZEN WIR ZU 100% AUF DIGITAL ... PHOCUS

DIRECT COMMUNICATION

INBOUND

MARKETING KI, VR & AR

L\

... UND SCHAFFEN DEN AUSSENDIENST UND AKQUISE AB, ODER?

MARKETING

AUTOMATION
_ v
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DIE MITTE BRICHT WEG — UPGRADE ODER DOWNGRADE?

W 4

Digitale Anbahnung +

Personliche Beratung

(nicht zwingend oder immer nur
AulRendienst)

E-Commerce/Plattformen =

fur Standardgeschaft, wobei das ‘a‘
nicht immer so einfach ist... \

=Always be helping
Mehrwert bieten. Mehr Wissen als der Kunde.
Gesamte Wertschopfung betrachten.

s F e TR R A R~



PHOCUS 1C°

ES KOMMT ZU EINER MASSIVEN VERSCHIEBUNG... DIRECT COMMUNICATION
_____________________.___:.{;;\: S e ." e _._,‘_‘_____._ ____________________
- MARKETING
VERTRIEB

VERTRIEB




BEDEUTUNG FUR DEN B2B VERTRIEB PHOCUS

DIRECT COMMUNICATION

»~THE LEAD IN KNOWLEDGE IS YOUR REASON FOR BEING."

Der Vertriebsmitarbeiter hat seine Informationshoheit verloren.
Kunde entscheidet, wann, wo, wie!

Personliche Verkaufs-/Beratungsgesprache sind nicht
automatisierbar und digitalisierbar, die Vorarbeiten® zu einem
Grolsteil sehr wohl!



BEDEUTUNG FUR DEN B2B VERTRIEB PHOCUS

DIRECT COMMUNICATION

»OAY HELLO AND LOVE THESE CHALLENGES AND
OPPORTUNITIES!”

DER MODERNE VERTRIEB OFFERIERT VIELE CHANCEN & OPTIONEN:

- Skalierbarkeit (# Interaktionen Remote Sales vs. Aulendienst)
- Spal’ (Social Selling, Video Messaging...)

- ,,Bequemer”
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BEDEUTUNG FUR DAS B2B MARKETING PHOCUS

DIRECT COMMUNICATION

Marketing muss sich monetarisieren - neue Rolle
erfordert neues Denken und neues Handeln

- 1  Weg von Inhalten und Aktivititen, die ausschlieBlich zur Steigerung der Markenbekanntheit

und Reichweite beitragen = Content muss Leads durch den Sales Funnel ,pushen”
. - (Marketingautomation)

- v 4 LN

2 Marketlng W|rd umsatzverantwortllch - neue KPI's.
- o AET_ TRl T B N

-8

3  Neue Organlsatlonsform und Kompetenzen im Marketing.

Wie kann das Ihnen gelingen?

vv“



INBOUND MARKETING & INBOUND SALES iy
DIRECT COMMUNICATION

0,1-4%

Attract Convert Close Delight

Blog, Social Publishing, Forms, Landing Pages, Workflow, Automation, Survey, Smart Content,
Paid Media Call to Actions CRM/Lead Scoring, Conversations
Social Monitor

Marketing Automation

—

Inbound Sales vs. “klassischer Vertrieb”
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INBOUND - DIE METHODIK Entlg:gﬁhjuﬁcmonl

Vertriebsoutsourcing
Vergiitungsmodelle und
Kostenstrukturen

N ="

Social Media, PaidAd’s, Google....

CTA Artikelende

Erfolgreiche Cas'e,‘Stuc.iies in der
Neukundenakquisa

I T i €80k

UEE kosfet"!le_ﬂriabébuts’sox;'rrfivvgo
Leitfaden far Kastefstrukturen und
Vergiitupgemodelle

M CT i FBook




BEISPIEL: DIGITALER FUSSABDRUCK

Unsere neue Webinar-Reihe — interdisziplingr,

kom pa ki und P hoclssiert.

‘Yier Webinare erofinen (hnen daz weits Feld an digitalen Polenzialen, dis in
mrer Lnermahman bersds jetz1 SCREIMIMAarn und nurdaraut wanan yon
nnen akiivier. Zu werdsn

Velrrien lelslen?
iz hilft ez thre

varirieh 4.0 — Digial intailigence fr menr Vertnahsaftekmiviiat
Philgp Moder onstriedl e Magic-Ansai? der Phocus
0T die Kassische Akguize mil Socia . Inbound Markefing und
ribound Sales verknipht und dadurch revolgionien

Goldgrube Klsmkuncenmanagemaent
Ein effekiives Kieinkl '(F"F"R[‘o‘-]ﬂf-\""ﬂ'] hietel immeanse 'rTﬂIT'

Lkmsatzzy

Stolz, Honeyw
widman calllen

Social Sales
_-_l,cl,_:e =t lengst nicht mehr nur ein Hype. In Kombanabon mit
ethoden .'.m der Kallakguise und inbound Merkefing erziel Social
Ing hohe Erfolgsoucten. Wie Sie Sccial Salas cinzatzen kdnnan
e wion Bastian Kanven, Echabot, und Philipp Moder

incera Roferanien vorzustelan

Anmeldung zur Webinar-Reihe

Anreds
Herm

Frau

\Vamame MNachnama

| I

E-Mail Adresse

Wensie URL

|

Unzera Webinar Slois

Bitle wahlen Sie aus
Social Sabes - D, 1810, - 10 Lhr
Goldgrube Keinkunden - O 1810 - 15 Libr
B2B Verlrieb Digitatizierung - Mi, 2311 - 10 Uk

InhoundE Markeling - Wi 30 77 -0 Lnr

Inre Rofle im Unfemehimen

‘ Bitte wanien

Ich erklare mich emversiandan, dasz mene Daten
geman Dalenschulzerki3rurg gespeichen und ermoban werden

Datanschutziinweizs aks

Zum Webinar anmelden

PHOCUS

DIRECT COMMUNICATION
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BEISPIEL: DIGITALER FUSSABDRUCK (DSGVO-konform) ERI;!:TOC(O:;HuﬁmTDN

r submitted Dete’-Cownlon
Spiirbares Unternehmenswachstum durch €in
effektives Kleinkundenmanagement und C-
Kunden Betreuung

1 viewed page Splrbares 11/10/2016 at 11:35 AM GMT+1
Unternehmenswachstum durch ein effektives

Kieinkundenmanagemen! und C-Kunden

gtreuung

r viewed page Aklive

Bestandskundenentwickiung mit gezieltem

id Cross-Selling

2 1711077 {093 AM CMT 41
T T e FOOT e 0/2016 at 10:23 AM GMT+1
Bestandskundenentwickiung mit gezieltem
Up- und Cross-Selling
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BEISPIEL: DIGITALER FUSSABDRUCK ERIEE:TOC(O:;HU§CAT|ON

Lifecycln Slaga HE Lead

Original SBource HRECT THAFFIC

Inbound Marketing < Phacus Direct Communication

vor 2 Manater

Markating Kenncalden, die S5e kemnnan milssen

¥ Hubspaot
Lifmeycin Stage HE L

Origina Bource

3

vor & Tagen

Social Sales an BB Vertrieb - 10 Fragen, ds Sie interassieran

e den

LHecycls Stage HS o) Nty

Original Saurce DIRECT _TRAFFHC

blaibt im &




JETZT STARTEN — GERNE AUCH IN KLEINEN SCHRITTEN PHOCUS

— 7;- r‘ — ? ‘ ; ' _.‘ ‘}_’__;:4
#1 FRAGEN SIE IHRE KUNDEN o 4 WEBSITE RELAUNCH

e SN, AR R k)—‘ﬁ 4 LS
H2 KRElEREN SIE BUYER PERSONAS @ #5 SOClAL SELLlNG S

”%- L \\
?f'-'

L #3 ERSTELLEN SIE CONTENT #6 I\/IARKETING & SALES




TECHNOLOGIEN PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION

WARUM TECHNOLOGIEN?

Moderner Vertrieb bedeutet, wertvolle Einblicke bereits vor dem ersten oder dem
nachsten Kundenkontakt zu haben.

WIE WERDEN TECHNOLOGIEN GENUTZT?

Sie sind fester Bestandteil der taglichen Vertriebsarbeit, genauso wie Smartphone und
CRM.

WAS IST DAS RESULTAT?

Schneller ans Ziel, effektiverer und besserer Einstieg in Gesprache, Zeit fur Dialog und nicht
fir Recherche.



SALES/MARKETING LANDSCAPE 2019 PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION
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“ " PHOCUS DC°
VERSECHSUNDVIERZIGFACHT” IN NUR 5 JAHREN! DIRECT COMMUNCATION

2011 2012 2014 2015 2016
~150 ~350 ~1,000 ~2,000 ~3,900
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PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION

FUR DIEJENIGEN UNTER IHNEN, DIE PROAKTIVE AKQUISE
MODERNER UND ERFOLGREICHER MACHEN MOCHTEN,
HABE ICH NOCH ZWEI ANREGUNGEN!



TRIGGER BASED AKQUISE PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION

WARUM TRIGGER BASED AKQUISE?

Weg von ,Listen” und ,Wiedervorlagen” abarbeiten und oftmals ,,substanzloser” Akquise,
hin zur qualifizierten Ansprache mit einem konkreten Anlass.

WIE WIRD TRIGGER BASED SELLING PRAKTIZIERT?

Relevante Trigger definieren und anschliefSend Uber digitale Tools die Trigger in Echtzeit
erhalten und direkt verwerten. 30.000 Trigger werden pro Tag generiert.

WAS IST DAS RESULTAT?

Ansprache wird mit Substanz aufgeladen, weg von Standardansprache hin zu Ansprache mit
gezielten Aufhanger => signifikante Erhohung der ,Hit-Rate”.
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TRIGGER BASED SELLING PHOCUS DC
DIRECT COMMUNICATION

Quartalszahlen

Management-Wechsel

M&A/Fusionen

Ankiindigung Gro3auftrag

- —
%
>
Y

l‘;

% L
.

Stellenwechsel Bestandskontakt Teilnahme Messen/Events

Betriebsverlagerung
Auszeichnungen/Awards

Produkteinfiihrung . ! -

; ' -
. Extremes Mitarbeiterwachstum
Stellenausschreibungen
i

i
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Entwicklungsspriinge in der Branche ~
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TRIGGER BASED SELLING PHOCUS DC
DIRECT COMMUNICATION

Datavard GmbH O 9 2 4

T T T Sl el N BUSINESS-ENTSCHEIDER ZUM
i e o it RICHTIGEN ZEITPUNKT AUS
Foe ot % EINER VERTRAUENSPOSITION
P B HERAUS ANSPRECHEN.

Erau Pelra Phron Mailwing 01 Da:2016

= & =y UWI aby e 1 8 194 I~

Projots Nachen Sle el chefuc Karve

T T

Petra Pirron B3 & s ootake Ninrufigen

Head of Marketing & Tele Sales

> B8 nachneht scnrsiben
DataVard GmbH Heidelberg, Deutschland




SOCIAL SELLING PHOCUS

DIRECT COMMUNICATION

WARUM SOCIAL SELLING?

LinkedIn hat 13 Mio. Mitglieder und XING 14 Mio. Mitglieder in DACH — hiervon sind
ca. 20-25% in Rollen/Funktionen mit Entscheidungs-/BUdgetverantwortung.

WIE FUNKTIONIERT SOICAL SELLING?

Social Selling ist kein ,,dumbes” Anschreiben und Sammeln von Kontakten — es ist tagliche
Arbeit in unterschiedlichster Hinsicht.



SOCIAL SELLING: BUZZWORD ODER ECHTE ALTERNATIVE?




y “ Philipp Moder

Happy and proud of shanng the stage with Joerg Esser, Daniela Schade Sabine

Toplak and many other Accor peess during the Accor Sales Xickoft 2019 n Frankfurt

Mcvenpick Hotel The motto was “Futurs Sales Now” a2nd my spee mehl anceger

$RotoGrid

. “ Philipp Moder “en
[ 5 Want to grow your BZE business? Get petter tzads, more customears. higher share

Viele von uns monieren sich dber das "heutigs Verhalten” in affentlichen

wsmitteln, dieses Bild stamimt aus 1963 - vielleicht hat sich doch nur das

levice” verandert

& a2 Beliehreste Kommentare v

Gefallt mir

:a) 50‘6 ﬁo@o @jweu



GO SOCIAL — BECOME AN EXPERT PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION

. “ Philipp Moder ans

WS 1 Moot - Besrbens

Im beratungsintensiven und/oder technischen
B2B-Umfeld wird Inbound Marketing ohne
einen nachgelagerten Inbound Sales bzw. Sales

Development Prozess NIE die volle Wirkung

entfalten, Qualifizierte B2B-Leads  purzeln”
nicht zu 100% digitalisiert so sinfach aus der

Marketingautomation




BEISPIEL

PROFESSIONAL

Maschinen- und Anlagenbau

PHOCUS DC°

DIRECT COMMUNICATION

Gruppen-Mitglieder

JulBEON S SH o

> Alle Mitglieder

Uber diese Gruppe

Gegriindet: 16.09.2005
Mitglieder: 10.927
Sichtbarkeit: offen
Beitrage: 7.566
Kommentare: 1.672

Marktplatz-Beitrage: 19

Technik: Fragen & Antworten [ Anregungen & Vorschlage
F + £/ Forschung | Entwickiung / Konstruktion
Diplomarbeiten / Praktika /| Promotionen

Informatik und Steuerungstechnik im Maschinenbau
Technlsche Dokumentation / Produktdokumentation
Produktionstechnik / Fertigung

Vertrieb [ Alter Sales & Service

Einkauf & Beschaffung / Materdalwirtschaft & Logistik



BEISPIEL

Fhilipp Moder B "

Forum Vertriel | After Sales & Service - 0705207, 503

Marketing/Vertrieb im Maschinenbau: Leadgenerierung ist ein
Prozess und keine Kampagne
Ligbe Gruppen-Mitglieder,

kunden de: Moter fur Unternehmenswachstum, Oftmals
chen” kanzipiers, warm dies nor sedings funktioanier,

n nahezu jedem Sezment sind
WERERN Maknahmen zum “Faue
nenden Blogartikel nochmals zusammengefasst Vel Spall

N 0 dem nachs!
Bl Lesen, wee immar freue ich mich auf Ihr Feadback: Einen gutan Star winscht

Philipp Mader

B edps:f Powaiw phrocus-directde) blog /teadeenar fenung=in-ger-In dusirie-gl -predess-und-
Epine-Eampanne

Leadgenenerung in der Industrie: ein Prozess
und keine Kampagne

wwra phocos=clrpct.al '|||||_|_-. Moadgonaerion |||5-i||--:| I-:

‘Warum die Induztrie mit bzratungsintensiven Thematiken

it noch Kampagnen 2ur Leadganariereng plant, und warum
=530 heute nicht mehr funktianiers.

!# Interessant 1 B ommentizren % Ziteren I E-‘Ii|J1L'I°

PHOCUS DC®

DIRECT COMMUNICATION

Philipp Moder B v

Bearbeite

im Forum Innovationen | Neuentwicklungen | Trends - 30012017, 6

Ingenieure wir brauchen euch! Warum marketing heute nicht ohne
Ingenieurs-Knowhow funktioniert...

Liehe Gruppen-Mitgliader,

Inbound Marketing ist auch im Maschinen-/Anlagenbau auf dem Vormarsch, Eine Studie von
Raland Berger & Google hat gezeigt, dass der Verkaulsprozess bis 2u 57% abgeschlossen Ist,
bevor imvestitionsbereite Unternehmen den Kontakt zu potenziellen Anbietern suchen. Um
genau diesem Trend Rechnung zu tragen und ein professionelles inbound Marketing
erfalgreich umsetzen zu kinnen, ist das Fachwissen von Ingenieuren gefragt. In dem
nachstehenden Artilel erfahren Sie, wie Sie es schaffen, Ingenieure in lhrem Unternehmen
flir diese verantwertungsvolle Aufgabe zu begeistern. Viel Spal beinmy Lesen, wie immer
freuen wir uns aut Ihr Feedback.

Yiele Grilfie und sinen guten Start wilnscht

Philipp Moder

5 https: ! fwwwephocus-direct.de /blog hallo-ingenisure-cantent-marketing-braucht-guch

o 2w O



BEISPIEL

#

Philipp moder B v

Im Fnrom Vertrieb J &fter Sales & Service - DR1220%h, 798

Marketing und Vertrieb im Maschinenbau - 10 Tipps flr eine
bessere VYerzahnung

Llebe aruppen-Mistieder,

|edes Unternehmen =purt =5, dass sich das Beschatfunesverhalten der Bunden andesy
Runden w=rden immer schlaver und Beschaffungsprozesze sind bereits his 7u 57%
atgeschiossen, Davar ein lunde mit elnem potenziellzn Anhisier n Kontakt frifn Damit
einhergciend It die verzahnung von Marketing und vertdeb notwendizer denn |g, denn das
Marketing wird zekunftig Aufgaben wie Leadmanzoement und Leadnurturing mit
ubernehmen missen, um dem Vertrieb tatsachlich nur qualfizierte Leads zur Verfiigung zu
steflen Toch wie kann disse Verzahnung im operativen Tagpr,gaarn.iﬂ anssanen? Welchs
Schritte sollten unternommen werden? Wir haben |hnen unsere Best Practice Erfahrungen
kuiz rusammen gefasst Viel Spad beim Lesen und wir freven uns suf Ihr Feedback,
Anregungen und/ader Ergansungen

Philllpp Mader

A hrps: S wwphocus-directde ABlog M0-tipps-foer-eine-priplgreich = werzahnung -won-

marketing-pnd-vertrieh

10 Tipps fiir eine erfolgreiche Verzahnung von
Marketing & Vertrieb

wuw.phocus-dlectde/ blog F10-dpps-Tuer-elne-erlo,.

Diz erfolgreiche Werzahmung von Marketing & Vertrisb ist
notwendiger denn j=. Hier sind 10 Praxis-Tipps, die erklaren,
worauf s pal der yerzahnung ankommt,

Wl interessant 2 B Kommentieren 1 1% Filieren aTs Emplehlen
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Fhilipp Moder B W
in Fotum vertriel [/ After Sales B Service - 0122018, 7007

Kundenzufriedenheit und Kundenloyalitat im Maschinenbau
Ligbe Gruppen-Mitglisder,

heim *Stabern” im Metz binich vor kurzem aot unterschizdliche Artikel Tum Thema
Kund enzufrledenheit lm Maschinenbau gestoBen. Wenngleleh diese Studlen sichet lich
wertwolle Inhalis lefem, so stelll sich mir doch immer wisder die Frage warum "nur” die
Zufriedenheit gemessen wird. Kunde nzufriz denhelt ist immes vergangenheitsarizntiert, die
kunderloyalitar (57 dagegen zukunfsorientiert und beinnatter.dic Progrose der
Wiederkzufsabsicht und der Weiterempfehlungsbersitschaft und besitzt somit eine
wesentiiche wirtschaftiiche Bedeutung, denn =5 geht um zukiinfrige Umsatze. Unsere
Empfehlung lautet daher immer die Erhebung der Zufriedenhsit mit der Erhebung der
Loyalitit zu verkniipfen. Welche Methoden es hiarfir gibt, haben wir hnen einmal iz
zusamimengetasst, viel Spall betm Lesen wunschi Ihnen

Phifipp Moder

[Z mrrpsd fwawwphor us-direct.de files /S-meth o den-Fur-messang-der-

kundeninyaitH Ot

5 Methoden zur Messung der Kundenloyalitat
- www. phores-direct de/ |'|||'|-3,"'| METATGen-7 - massung
ﬂ Prillpp Moder durchleschtet 5 Methoden 201 Messung der

lundenlopalitat KBS, Wizderkautsrate, Upsel| Rate, Customer
. Loyalty Index & Customer Engagement Rates,

ol Interessant 3 B Kommentieren i ¥ Oberen " Empfehlen
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Meine Notizen zu [ Kategorien

[07.05,2 USRI | Grund fir Kontaktaufnahme: Hallo Herr Moder, 9
nabe gerade |hren interessanten Content Marketing Beitrag zum Thema
Content marketing gelesen.

ch werde ab dem 01.06. eine neue Position in der Vertriebsleitung
{ibernehmen und da ist das Thema fiir mich im Rahmen des lead
generierungsprozesses wichtig. Ich sehe hier allerdings bei uns die

Situstinn _dace die_pannanauicsiomsl "Cantant Inhabhor! in_dar Tachnil

Abbrechen Speichern

C.S.
DOCERAM GmbH Dortmund, Deutschland
Angestellter

a O ®

812 100% 1

Kontakte Aktivitat Gemensamkeiten

PHOCUS DC®

DIRECT COMMUNICATION

[07.05.20 R ] Grund fur

Kontaktaufnahme:

Hallo Herr Moder,

habe gerade lhren interessanten Content Marketing
Beitrag zum Thema Content Marketing gelesen.

Ich werde ab dem 01.06. eine neue Position in der
Vertriebsleitung ibernehmen und da ist das Thema
flir mich im Rahmen des Lead Generierungsprozesses
wichtig. Ich sehe hier allerdings bei uns die Situation,
dass die, nennen wir sie mal "Content Inhaber", in
der Technik sitzen und wenig mit Lead Generierung,
Marketing oder Vertrieb zu tun haben. Daher meine
Frage: "Wie zapfe ich diese Informationsgeber an?"

Gruss

—
|
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Eln Headhunter findet - lhr Profil filr eine Fllhrungsposition im Finanzbereich interessant. Anmelden »m=ige ---

Benedikt Borchert ..
At ) (Rl 3k -

dass sie Ihnen die gewlnschten Infarmationen geliefert haben. Ich - *

wiirde mich freuen, wenn Sie auch hier Teil meines Netzwerks

werden. Schones Wochenende - Philipp Moder

Benedikt Borchert (4 2t ein K

Benedikt Borchert « 0756

Hallo Herr Moder, vielen Dank fiir die Kgntaktaufnahme.

leh beschdftige mich derzeit ein wenig mit der Meaausnchiung des
unseres Vertnebs und interessiere mich insbesondere tir dis
Auslagerung der Kaltakquise. Vielleicht kinnen wir hierzu in dieser
oder der néchsten Woche mal telefonierzn.

Sie erreichen mich zur Terminahsprache unter

Benedikt Borchert - - " B biontec.ch oder [

Sales Manager at BIONTEC E NIt besten Grissen Benedikt Borchert
LT ta I Tk mer2 b o | ]
Winterthur und Umgebung, Schweiz { (M Philipp Moder - 22 =
= &/ |icher Herr Borchert vielen herzlichen Dank - ich habe |hnen
‘ { Kantakt grabben ‘ ‘E gerade eben eine Mail mit mdglichen Zeitfenstern zukommen
lassan, ich freue mich sehr auf unsere Abstimmung. Einen schénen

Passion for composites! Y
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Neue Nachricht a¥ X

R x

; q Philipp Moder - *<0
& Licbe — gerne, das freut mich. Bei lhnen am

Stammsitz, im Shewroom In Lauf oder bei uns im Hause? Das hat
Einfluss auf Zeit und Verfugbarkeit :-) Herzliche GriBe, akiuell aus
Frankfurt - Philipp Moder

Hallo Herr Moder, wir kommen zu thnen. Bitte machen Sie einen
Vorschlag.
GriRe MF

Geschaftsflihrer bei ——— ] { \ Philipp Moder - 1540
i c‘:‘ 7 Lietﬁ also der 20.2, sieht ganz gut aus, 21.2. von ca.
_euisc nland

11.30-14 Uhr warde gehen und der 26.2. geht ab 13 Uhr - passt
| einer der genannten Termine? Herzliche Grile - Philipp Moder

‘ 'c Kontakt grabben
|

|
Nachricht Mehr ... Hallo Herr Moder, der 26.02.2019 um 13.00 Uhr passt.
Bis dahin, Wir sehen uns.

Grtile MF
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DANKESCHON!

0172-1616744

pmoder@phocus-direct.de

(



