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Ausgangsbasis

e Der Vertrieb erfolgt
ausschlieBlich Giber Partner

e Kein direkter Zugriff auf die
Endkunden (Uber den Vertrieb)

* Die eigene Positionierung im
Markt muss aus einer soliden
Marketing-Basis erfolgen. Diese
besteht aus vier Saulen:

e Expertise
e Erfolge
e Entwicklung (F&E)

e Empathie
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Grundsitzliche
Fragen

e Wer sind lhre Zielgruppen?

e Welche Vorteile bietet Syncpilot
lhren Zielgruppen?

e Vorteile des B2B2B-Vertriebs?
e Nachteile des B2B2B-Vertriebs?

o |hre Ziele?

e Wie konnen Sie lhre Ziele
erreichen?
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Wunschkunden-
Profil

e Syncpilot Insurance

e Syncpilot Finance

* Syncpilot Energy

e Syncpilot Automotive

e Syncpilot Telecommunication

* Syncpilot IT

e Syncpilot Health
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Der Weg zum
MQL

e Informieren: Der Lead will sich
informieren.

e Befahigen: Der Lead stof3t auf
Begriffe, Themen oder Methoden, die
er nicht oder nicht ausreichend kennt
und will sich dazu befahigen.

e Evaluieren: Der Lead hat sich befahigt
und mochte die Lésungen und
Varianten evaluieren.

e Bewerten: Der Lead hat einen
Uberblick Gber Losungsmoglichkeiten
und bewertet diese.

e Empfehlung: Der Lead ist liberzeugt
und interessiert sich fiir Preise/
Konditionen und er will sein Buying-
Center/Einkauf/Geschaftsleitung

Quallﬁed
Lead Uuberzeugen.




Qualifi ed
Lead
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Wichtige Aspekte

e Sie wollen ihr Risiko minimieren

e Sie legen viel Wert auf
gegenseitiges Vertrauen

e Sie schatzen Konstanz

e Sie wollen Qualitat, Service und
individuelle Betreuung

e Sie wollen einen Partner, der auf
Augenhohe interagiert und zu
deren Problemldser wird (ROl im
Sinne von Return on
Involvement)
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Vertriebsprozess

e Erstgesprache

e Bedarfsanalyse

® LOsungsprasentation

e Qualifizierung

e Verkaufschance/Angebot

e Nachfassen/verhandeln

e Abschluss



SYNCPILOT 23.02.2021

Vertriebsprozess

JRiickkopplungen’ iiber Content

e [st der Interessent noch nicht reif oder
die Entscheidung verzogert sich,
kann der automatisierte Content-
Prozess genutzt werden, um den Lead
,warm zu halten” und bis zum nachsten
personlichen Kontakt zu entwickeln.

e Dauert die Akquisitionsphase langer,
sollte der Content-Prozess genutzt
werden, um die Prozessschritte zu
unterstiitzen und eventuell sogar zu
beschleunigen (Argumentationskette).

 Wurde der Lead erfolgreich zum Deal
gefiihrt, konnen die Content-Prozesse
genutzt werden, um in den Bereichen
After-Sales, Cross- und Up-Selling

neue Vertriebserfolge zu unterstiitzen.

 Bei drohendem Kundenverlust
stehen die automatisierten Prozesse
zur Verfligung, um Abwanderungs-
tendenzen zu erkennen und
Kundenverlust vorzubeugen.
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Content

Mafdnahmen-Beispiele
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Content
Expertise, Erfolge, Entwicklung, Empathie

Blogbeitrage / Fachartikel

e Darstellung der fachlichen
Kompetenz

e Moglichkeit, Mehrwert zu bieten
(brachenbezogen)

e Bekanntheitsgrad steigt

e Weiterempfehlungsrate erhdhen

* eine Kommentarmoglichkeit bietet
die Chance auf Feedback

e mess- und skalierbar

Studien & Whitepaper

e Darstellung der fachlichen
Kompetenz

e Moglichkeit, Mehrwert zu bieten
(brachenbezogen)

e Content fur kostenfreien Download
bei Registrierung

e Bekanntheitsgrad steigt

e \Weiterempfehlungsrate erhdhen

e mess- und skalierbar
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Content
Expertise, Erfolge, Entwicklung, Empathie

Case Studies

e erfolgreiche Projekte

e Hinweise in Bezug auf ein explizites
Problem oder Aufgabengebiet

* mess- und skalierbar

Webinare (getrennt nach Branchen)

* zum eigenen Produkt, mit
Praxisbeispielen, die spezifische
Probleml6sungen, Thematiken o.a. in
den Mittelpunkt riicken

e kosteneffiziente Form der
Leadgenerierung

Generierung von Kontaktdaten im

Rahmen einer Registrierung des

Interessenten

direkter Kontakt

fester Termin

Fragerunde, um

e Themen intensiver zu beleuchten,

* weitere Expertise zu zeigen,

e Kontakte zu vertiefen

e und vor allem, um zuzuho6ren:
Probleme, Fragestellungen, Ziele
erkennen

adaquate Offerten am Ende

mess- und skalierbar
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Content
Expertise, Erfolge, Entwicklung, Empathie

Diskussionen/Foren, z. B. eine eigene
B2B-Community

User miissen sich registrieren und ein
Profil erstellen

wechselseitiger Austausch von
Meinungen, Erfahrungen und
Informationen

fachliche Diskussionen zu
vorgegebenen Themen
branchenbezogene Gruppen/Foren/
Themen - skalierbar

die Moglichkeit, zuzuhoren:
Feedback, Kritik, Probleme,
Fragestellungen, (Ziele)

Gewinn wertvoller Kundendaten, die
wertvolle Information liefern, fur

e Produktentwicklung

® Produktion

e Einkauf

e Marketing

Entwicklung User-getriebener
Innovationen durch gezielte
Einbindung der User in Produkttests
bis zu Produktentwicklungen
After-Sales-Service durch , Kunden
helfen Kunden-Ansatze”

Neue Leads durch Empfehlung durch
Community-Mitglieder
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Exkurs
Community

e Der Content der Website dient als
Lockmittel

e Dieser Content hat mehrere Aufgaben:

Kompetenz, Mehrwert,
Aufmerksamkeit, Inspiration

e |Leads wollen mehr: tiefergehende
Informationen, Mehrwerte speziell fiir
ihre Branche, Austausch, Case Studies,
Beispiele, ...

 Dazu dient ein geschlossener Bereich

e Dieser Bereich wird genutzt, um
branchenspezifisch zu agieren: Nutzen
Mehrwerte, Vorteile

e Hier entwickelt sich eine B2B-
Community, in der Erfahrungen
diskutiert und Informationen
ausgetauscht werden

I
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Lobbying

streut die Uberzeugung

Der Opinion Leader

® beziehen Stellung zu
Produkterfahrung

e stellen sich als Referenzen zur
Verfligung

e geben ihre Uberzeugungen
preis

e diskutieren

* inspirieren andere Experten
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Content
Expertise, Erfolge, Entwicklung, Empathie

Der gute, alte Newsletter

e personalisiert und bedarfangepasst

* branchenbezogen

* Abo-Moglichkeit am Ende jedes
Blogbeitrags, Fachartikels, etc.

* mess- und skalierbar

Der Soziale Netzwerke (LinkedIn,
XING, Facebook, Instagram, Tik Tok):
e Kontaktanbahnung (lber Fachartikel,
Foren)
e neue Kontakte (Leads),
e Einsichtin dessen personliches
Netzwerk

e Moglichkeit zur Generierung
weiteres Leads

wechselseitiger, fachlicher Austausch

von Meinungen, Erfahrungen und

Informationen

Prasentation von Neuheiten und

Erfolgen

branchenbezogene Gruppen/Foren/

Themen

die Moglichkeit, zuzuhoren:

Feedback, Kritik, Probleme,

Fragestellungen, (Ziele)

Bekanntheitsgrad steigern

mess- und skalierbar
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Content

Expertise, Erfolge, Entwicklung, Empathie

Gastartikel in Fachmagazinen

(online/offline)

e Darstellung der fachlichen
Kompetenz

e Moglichkeit, Mehrwert zu bieten

e Bekanntheitsgrad steigt

e Weiterempfehlungsrate erhéhen

e eine Kommentarmoglichkeit bietet

die Chance auf Feedback
® messbar

Google Ranking

e aus dem Content heraus

* in Verbindung mit Google
AdWords

e mess- und skalierbar
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One step back

JLive Contract’

Warum es absolut Sinn
machen wurde, mit ,Live
Contract’ direkt, B2B, an die
Endkunden zu gehen:
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,Die Digitalisierung wirkt immer starker auf die

Beziehung zwischen Kunde und Unternehmen ein. So
erwarten Verbraucher eine individuelle Beratung in Echtzeit,
malgeschneiderte Angebote und jederzeit verfligbare

digitale Services. Und ein nachhaltiges Kundenerlebnis.”
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Live Contract B2B

e Syncpilot spielte Modelle des o fir Effizienz und Exzellenz im
onlinebasierten Kundendialogs Customer-Experience-
durch. Management

e Sie wollten den vertriebstypischen e fiir einen sichern und
Medienbruch-Marathon auf einen individuellen Dialog
100-Meter-Sprint verklrzen. e um die Kundenbeziehungen zu

e Sie entwickelten eine neue intensivieren
Softwarearchitektur e ohne Medienbruch

e fiir branchenspezifische und
individuelle Losungen Warum nutzen Sie es nicht?
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