
DIGITALISIERUNG
IST KEIN SCHNUPFEN, DER WIEDER VORBEI GEHT…





PASSION & PROFESSION

VERTRIEB X.0

DIGITAL MARKETING

CUSTOMER EXPERIENCE & 
KUNDENZENTRIERUNG

1995 GRÜNDUNG DER PHOCUS DC

MEHR LEADS. MEHR KUNDEN. MEHR PROMOTOREN.



DANKE, DASS ICH HEUTE HIER SEIN DARF!

25.000 
Unternehmen

20 Mrd. € 
Umsatz

700.000
Mitarbeiter





WIE LANGE LIEGEN DIE BEIDEN BILDER AUSEINANDER?
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WIE LANGE LIEGEN DIE BEIDEN BILDER AUSEINANDER?

JAHRE



GEBÄUDEMANAGEMENT-DIENSTLEISTER DIGITALISIEREN 
FLEISSIG IM KERNGESCHÄFT:

Autonome Reinigungsroboter - Smart Cleaning – Sensortechnik –
Personaleinsatzplanung – Ressourcensteuerung – „Reinigung On 

Demand“ – Augmented Cleaning - CAFM/Management-Plattformen



ABER WIE SIEHT ES MIT DER

DIGITALISIERUNG IN 
MARKETING UND VERTRIEB 

AUS?



AUS MEINER SICHT…

IST DAS „RELEVANTE“ OUTSOURCING-
GESCHÄFT VERGEBEN – ES LÄUFT ALLES AUF 

EINEN VERDRÄNGUNGSWETTBEWERB 
HINAUS.

EINVERSTANDEN?



ZEITEN ÄNDERN SICH 

– Machtwechsel stehen an





MOMENT OF TRUTH



ES WAR IM JUNI 2016 => MEHR ALS 100.000 VIEWS



DER ARTIKEL HAT ETWAS POLARISIERT….



NAJA, EIGENTLICH HAT ER RICHTG POLARISIERT….



UMZUG PHOCUS DC 2017

BEISPIEL GEFÄLLIG?

UNSERE BUYERS JOURNEY IM RAHMEN

DER BESCHAFFUNG EINER NEUEN TK...



MEINE LESETIPPS AN SIE:



DAS BESCHAFFUNGSVERHALTEN ÄNDERT SICH!

57%
des Kaufprozesses 

sind abgeschlossen, 

bevor ein Anbieter 

kontaktiert wird. 

(Quelle: Roland Berger/Google)

90%
der Entscheider 

„googeln“ im Rahmen 

von Beschaffungs-

prozessen.

70%
der Entscheider starten 

auf Google 12 

Suchanfragen vor 

Kontaktaufnahme.

40%
eingehender Anfragen, 

werden an den Anbieter 

vergeben, der als erster 

reagiert.

(Quelle: Roland Berger/Google) (Quelle: HubSpot) (Quelle: InsideSales.com)



DAS BESCHAFFUNGSVERHALTEN ÄNDERT SICH!

47%
der Entscheider konsumieren 

drei bis fünf Content-Formate, 

bevor sie mit einem Anbieter

in Kontakt treten.

(Quelle: PHOCUS DC)

14 h
verwenden Entscheider für das 

Lesen von Content im Netz pro 

Monat, sie präferieren 

„Educational Content“.

(Quelle: Smart Marketing)

83%
der Entscheider möchten 

erst digitalen Content 

„konsumieren“ und im 

Nachgang Kontakt zum 

Vertrieb.

>65%
der Entscheider geben an, 

dass die Auswahl 

potenzieller Anbieter bis zu 

60% digital erfolgt.

(Quelle: TREW) (Quelle: Sirius Decisions)



„My career will be one of choice, not one chosen out of
desperation. It will align who I am with what I do.“
-Male graduate employee, USA-

Wir haben >12 Millionen dieser 

„Weltverbesserer“ unter uns …



DIE MILLENIALS KOMMEN NICHT, SIE SIND BEREITS DA

30%
der Erwerbstätigen 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 

präferieren Email und Telefon 

als „liebste“ Kommunikations-

medien während einer 

Beschaffung.

(Quelle: PHOCUS DC)

35%
das wichtigste 

Entscheidungskriterium für 

Millenials ist mit 35% 

„ease of doing business“.

(Quelle: IBM Studie)



KANN DIE HERAUSFORDERUNG NOCH GRÖSSER WERDEN?



NA DANN SETZEN WIR ZU 100% AUF DIGITAL …

INBOUND
MARKETING

MARKETING
AUTOMATION

KI, VR & AR

… UND SCHAFFEN DEN AUSSENDIENST UND AKQUISE AB, ODER? 



WAS HAT EINSTEIN MIT ELITEPARTNER, PARSHIP & CO ZU TUN?



WENN DIE KÜNSTLICHE INTELLIGENZ VERSAGT…



NEIN! STOP!



DIE MITTE BRICHT WEG – UPGRADE ODER DOWNGRADE?

E-Commerce/Plattformen 
für Standardgeschäft, wobei das 

nicht immer so einfach ist…

Digitale Anbahnung + 
Persönliche Beratung

(nicht zwingend oder immer nur 
Außendienst)

vs.

Always be closing => Always be helping
Mehrwert bieten. Mehr Wissen als der Kunde.

Gesamte Wertschöpfung betrachten. 



MARKETING

MARKETING

VERTRIEB

VERTRIEB

Früher... Heute...

GAP

ES KOMMT ZU EINER MASSIVEN VERSCHIEBUNG…



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

BEDEUTUNG FÜR DEN B2B VERTRIEB

Persönliche Verkaufs-/Beratungsgespräche sind nicht 

automatisierbar und digitalisierbar, die Vorarbeiten“ zu einem 

Großteil sehr wohl!

„THE LEAD IN KNOWLEDGE IS YOUR REASON FOR BEING.“



BEDEUTUNG FÜR DEN B2B VERTRIEB

„SAY HELLO AND LOVE THESE CHALLENGES AND 

OPPORTUNITIES!“

DER MODERNE VERTRIEB OFFERIERT VIELE CHANCEN & OPTIONEN:

- Skalierbarkeit (# Interaktionen Remote Sales vs. Außendienst)

- Spaß (Social Selling, Video Messaging…)

- „Bequemer“



Marketing muss sich monetarisieren - neue Rolle 

erfordert neues Denken und neues Handeln

Weg von Inhalten und Aktivitäten, die ausschließlich zur Steigerung der Markenbekanntheit 

und Reichweite beitragen → Content muss Leads durch den Sales Funnel „pushen“ 

(Marketingautomation).

Marketing wird umsatzverantwortlich → neue KPI‘s.

Neue Organisationsform und Kompetenzen im Marketing.
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Wie kann das Ihnen gelingen?

BEDEUTUNG FÜR DAS B2B MARKETING



INBOUND MARKETING & INBOUND SALES

Marketing Automation

Inbound Sales vs. “klassischer Vertrieb”

Suchende Besucher Interessent Kunde

Promoter

0,1 – 4%



CTA im EBook

CTA Artikelende

INBOUND – DIE METHODIK

CTA im EBook

Social Media, PaidAd´s, Google….



BEISPIEL: DIGITALER FUSSABDRUCK



BEISPIEL: DIGITALER FUSSABDRUCK (DSGVO-konform)



BEISPIEL: DIGITALER FUSSABDRUCK



JETZT STARTEN – GERNE AUCH IN KLEINEN SCHRITTEN

#2 KREIEREN SIE BUYER PERSONAS

#3 ERSTELLEN SIE CONTENT

#4 WEBSITE RELAUNCH

#5 SOCIAL SELLING

#1 FRAGEN SIE IHRE KUNDEN

#6 MARKETING & SALES



TECHNOLOGIEN

WARUM TECHNOLOGIEN?

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

WIE WERDEN TECHNOLOGIEN GENUTZT?

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

WAS IST DAS RESULTAT?

Schneller ans Ziel, effektiverer und besserer Einstieg in Gespräche, Zeit für Dialog und nicht
für Recherche.



SALES/MARKETING LANDSCAPE 2019



“VERSECHSUNDVIERZIGFACHT” IN NUR 5 JAHREN!



FÜR DIEJENIGEN UNTER IHNEN, DIE PROAKTIVE AKQUISE 
MODERNER UND ERFOLGREICHER MACHEN MÖCHTEN, 

HABE ICH NOCH ZWEI ANREGUNGEN!



TRIGGER BASED AKQUISE

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 anschließend über 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 Aufhänger => signifikante Erhöhung der „Hit-Rate“.



Management-Wechsel

Stellenwechsel Bestandskontakt

Betriebsverlagerung

Ankündigung Großauftrag

Produkteinführung

Quartalszahlen

M&A/Fusionen

Extremes Mitarbeiterwachstum

Auszeichnungen/Awards

Entwicklungssprünge in der Branche

Teilnahme Messen/Events

TRIGGER BASED SELLING

Stellenausschreibungen

Statistische Zwillinge



BUSINESS-ENTSCHEIDER ZUM 
RICHTIGEN ZEITPUNKT AUS 
EINER VERTRAUENSPOSITION 
HERAUS ANSPRECHEN.

TRIGGER BASED SELLING



SOCIAL SELLING

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 tägliche
Arbeit in unterschiedlichster Hinsicht.
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SOCIAL SELLING: BUZZWORD ODER ECHTE ALTERNATIVE?





GO SOCIAL – BECOME AN EXPERT



BEISPIEL



BEISPIEL



BEISPIEL



BEISPIEL

[07.05.2017, Lars O. Lappe] Grund für 
Kontaktaufnahme: 

Hallo Herr Moder,
habe gerade Ihren interessanten Content Marketing 
Beitrag zum Thema Content Marketing gelesen.
Ich werde ab dem 01.06. eine neue Position in der 
Vertriebsleitung übernehmen und da ist das Thema 
für 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
Lars Lappe
[15.05.2017] 



BEISPIEL



BEISPIEL



MEIN APPELL AN SIE: NICHT ALLES SELBER MACHEN!



DANKESCHÖN!
Sprechen?

0172-1616744

Schreiben?
pmoder@phocus-direct.de

Vernetzen?


