






[image: ]


















	 Zuhause
	 Dokument hinzufügen
	 Anmelden
	 Ein Konto erstellen
	 PNG-Bilder









































Produkte erfolgreich vermarkten - mds. Agenturgruppe

23.03.2017 - im Internet, 70% schauen. Videos, um sich vor einem. Kauf zu informieren. Quelle: Die digitale Zukunft des B2B-Vertriebs - Roland Berger ... 
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Digitalisierung Marketing und Vertrieb
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Agenda 23.03.2017



§  Organisation und Struktur §  Kommunikation und Akquisition §  Praxisbeispiele
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Organisation und Struktur Herausforderungen und Lösungsansätze
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Stärkere Vernetzung Kollaboration Marketing und Vertrieb
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Optimierung in drei Phasen



Marketing und Vertrieb heute Silodenken und -handeln
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Weiterentwicklung Marketing und Vertrieb



JETZT



FRÜHER



MARKETING



Anwerben



MARKETING



VERTRIEB



Umwandeln



Abschließen



§  Schwerpunkt Vertrieb §  Kommunikation in Einzelkanälen §  Personenbezogenes Geschäft



Anwerben



VERTRIEB



Umwandeln



Abschließen



§  Marketing spielt eine viel entscheidendere Rolle §  Integrierte Kommunikation §  Kollaboration von Marketing und Vertrieb ist erfolgsentscheidend
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Freiheit in der Wahl der Mittel
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Klarheit Einsatz Kommunikation im Sales Prozess



Schritt im Sales Prozess



Mangels Austausch besteht meist keine Klarheit, was performt, und was nicht. 8



Silodenken und -handeln
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Strategisch geht kein Weg daran vorbei, den Absatz zu digitalisieren und eine Kollaboration zwischen Marketing und Vertrieb zu leben. 10



Die Transformation in die digitale Zukunft kann nur „aus der Mitte der Organisation“ Heraus, gemeinsam getragen von Management und Mitarbeitern, gelingen.
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Kommunikation und Akquisition Herausforderungen und Lösungsansätze
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Wandel Kundendialog Veränderung in der Akquisition
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Marketing und Vertrieb brauchen eine neue Perspektive: von Push durch Vertrieb zu Pull durch den Kunden
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90% der B2B-Einkäufer suchen nach Schlagworten im Internet, 70% schauen Videos, um sich vor einem Kauf zu informieren. Quelle: Die digitale Zukunft des B2B-Vertriebs - Roland Berger GmbH
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57% des Einkaufsprozesses sind schon gelaufen, wenn erstmals ein Vertriebsmitarbeiter kontaktiert wird. Quelle: Die digitale Zukunft des B2B-Vertriebs - Roland Berger GmbH
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Inbound Marketing und Sales Funnel
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Formulare Call-to-Action Landing Pages



PFLEGEN



KUNDEN



CRM E-Mail Leadnurturing



FÜRSPRECHER



Umfragen Monitoring Smart Content
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Individuelle Kundenkommunikation Mehr qualifizierte Leads und bessere Conversion Rates.
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Content-Marketing ohne Persona
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Planung von Personas
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Orchestration von Marketing und Sales Software



Relationship Marketing Strategie



Marketing Software



Social Media Monitoring



CRM



Marketing Intelligence und Analytics
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Blog SEO/SEA Printmedien



Formulare Call-to-Action Landing Pages



PFLEGEN
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KUNDEN



CRM E-Mail Leadnurturing



FÜRSPRECHER



Umfragen Monitoring Smart Content
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Integration der CRM Lösung
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Lead Nurturing
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Messbarkeit und Transparenz
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Marketing intelligence
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Marketing intelligence
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Marketing intelligence
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Praxisbeispiele Liebeherr Hausgeräte GmbH und BHS tabletop AG
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Liebherr Hausgeräte GmbH



Digitalisierung am POS



29



Wo ist eigentlich der POS?



https://vimeo.com/192808616 30



Wie kauft eine Kunde morgen einen Kühlgerät?
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Einsatz Design Thinking z.B. Value Proposition Canvas Models



The Value Proposition Canvas Value Proposition



Customer Segment



Gain Creators



Gains



Products & Services



Customer Job(s)



Pain Relievers



copyright: Strategyzer AG The makers of Business Model Generation and Strategyzer



Pains



strategyzer.com
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Buyers Journey mit Hilfe des Value Proposition Models



Schmerzen



Nutzen



Aufgaben



Awareness



Bedarf analysieren



Consideration



Recherchieren Verstehen Vergleichen



Voraussetzen



Zeitersparnis



Zeitaufwand



Vergleich



Informationsflut



Verständnis



Unverständnis



Decision



Auswählen



Entscheiden



VertrauensBeratung (Kompetenz) gewinn



Falschberatung



Vertrauensbruch



Kosten



Organisieren



Entscheidungshilfen



Unsicherheit
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BHS tabletop AG Digitalisierung Absatz



34



Entwicklungen am Markt berücksichtigen



§  Wellness & Bio §  Lifestyle & Individualisierung §  Globalisierung & Urbanisierung



GastronomieImpact Gastronomische Innovation und kulinarische Kreativität Essen als Event – der Tisch als Bühne



§  Nachhaltigkeit & Ethics



Genuss mit Gewissen: Nachhaltig in Einkauf, Küche …



§  Transparenz & Vernetzung



Gesunde Qualität: fresh, healthy, „free from“ …



§  Preis- & Kostendruck



Klares Profil und Vernetzung Kosten optimieren



Profiküchen& Tabletop-Lösungen Energie- und Ressourceneffizienz Integration der Prozesskette Multifunktionalität, Automatisierung, Sensorik Inszenierung und Erlebniswert Kundeninformationund -bindung Sekundäreffekte auf Profil, Corporate und Employer Image
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Zielgenaues Targeting Produktinformationen und Marketing- und Vertriebstools
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Effektives Datenmanagement Flexibel für beliebige inter-/nationale Kanäle und Formate
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Verbesserung der Servicequalität Digitalisierung der Service- und Dienstleistungsstruktur
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Wettbewerbsvorteile sichern Mehrwerte generieren mit Customer Self Services
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Optimierung der Ressourcen Redundanzen in Marketingund Vertriebsprozessen eliminieren
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Kontinuierlicher Verbesserungsprozess Dynamische Weiterentwicklung schafft Zukunftssicherheit
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Die Chancen der Digitalisierung.
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„Chancen en Maß“
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Die Agentur mds.
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Agentur für Produktkommunikation Wir sind keine gewöhnliche Agentur. Wir sind die mds. Ein Team erfolgreicher Vertriebs- und MarketingSpezialisten. Unsere Leidenschaft ist es, Produkte und Services effizient zu vermarkten.



https://vimeo.com/75403138



Zu unseren Kunden entwickeln wir partnerschaftliche Beziehungen. Wir helfen auch Ihnen, alle für Sie relevanten Touchpoints zielführend und strategisch zu bedienen. Wir erreichen mehr qualifizierte Leads und bessere Conversion Rates. Dabei ist der richtige Einsatz von Systemen sowie die stetige Optimierung von Prozessen fester Bestandteil unserer Methode. 45



Die Basis unserer Lösungen - Customer Experience Management



Kanal- und touchpointübergreifend. International. Kundenspezifische Produktkommunikation im gesamten Verkaufsprozess. Newsletter Interessent A Google



POS



Produktkauf Kunde



Interesse Bedürfnis Katalog Onlineshop



Interessent B



Website 46



mds Kompetenzbereiche



mds.concept



mds.content



STRATEGIE UND INHALTSERSTELLUNG



mds.publishing



mds.digital



KUNDEN- UND VERTRIEBKOMMUNIKATION
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Die Leistungen der mds
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Ihr Nutzen: Unsere Arbeitsweise! methodische Produktkommunikation.
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Zahlen und Fakten



§  Gründung



1994



§  Gründer und Inhaber



Michael Brodschelm



§  Mitarbeiter



56 Spezialisten aus unterschiedlichen Fachbereichen



§  Umsatz



6,2 Millionen Euro p.a.



§  Standorte



München, Berlin
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Auszug unserer Kunden



51



mds. Leistungsversprechen



Time-to-Market um 2/3 beschleunigen Kosten um bis zu 50% reduzieren Automatisierungsgrad von bis zu 100% erreichen Fehlerfrei zur richtigen Zeit am richtigen Touchpoint Mehr qualifizierte Leads und Abschlüsse Return on Invest optimieren Optimierung, mit oder ohne bestehende Systeme zu ändern
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Vielen Dank.



53



Ihr Ansprechpartner bei mds



Andreas Anding Geschäftsleitung Strategie und Business Development



+49 89 747344-0 [email protected]



Perchtinger Straße 8-10 81379 München
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Disclaimer



Die Inhalte dieser Präsentation sind vertraulich zu behandeln und dürfen nicht an Dritte weitergegeben werden. Die Inhalte, strategischen Ansätze und Tools dieses Angebotes sind Eigentum der mds. Agenturgruppe GmbH und sind urheber-rechtlich geschützt. Jede Verwendung, Weitergabe oder Veröffentlichung ist nur mit ausdrücklicher vorheriger Erlaubnis der mds. Agenturgruppe GmbH zulässig. Verwendete Bilder, Illustrationen und Fotos unterliegen teilweise fremden Urheber- und Markenrechten und gelten hiermit als nur für den internen Zweck verwendet. Alle vorkommenden Markenzeichen und eingetragenen Markenzeichen sind Eigentum der jeweiligen Firmen und Organisationen. Falls geschützte Waren-zeichen nicht als solche kenntlich gemacht wurden, bedeutet das Fehlen einer solchen Kennzeichnung nicht, dass es sich um einen freien Namen im Sinne des Markenzeichenrechts handelt.
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Produkte erfolgreich vermarkten - mds. Agenturgruppe 

23.03.2017 - 39. Wettbewerbsvorteile sichern. Mehrwerte generieren mit. Customer Self Services. Page 40. 40. Optimierung der Ressourcen. Redundanzen ...
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Mobile Apps erfolgreich vermarkten - fluidmobile 

Die â€žCustomer Journeyâ€œ fÃ¼hrt uns von den ersten Nutzungserlebnissen Ã¼ber In-App VerkÃ¤ufe bis zur Weiterempfehlung Ã¼ber Social Media KanÃ¤len. Wir geben ...
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WeihnachtsbÃ¤ume erfolgreich anbauen und vermarkten 

14 Weihnachtsbaumkulturen â€“ ein Problem fÃ¼r die Natur? 101. Service 104. Quellen 104. UnterstÃ¼tzung gewÃ¤hrten: 104. Bezugsquellen fÃ¼r Betriebsmittel 104.
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WeihnachtsbÃ¤ume erfolgreich anbauen und vermarkten 

... EuropÃ¤ischen Union wie Polen, Tschechien oder die Slowakei dazukommen. Sie kÃ¶nnten den Vorteil der wesentlich billigeren ArbeitskrÃ¤fte nutzen, denn die.
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after sales services erfolgreich vermarkten by ... AWS 

This After Sales Services Erfolgreich Vermarkten By Michael Stiller Nikolaus Bremerich Joachim Ramelow. PDF on the files/S3Library-09182-22107-E40b7-5ee9e-275a8.pdf file begin with Intro, Brief Discussion until the. Index/Glossary page, look at the t
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forschung erfolgreich vermarkten ein ratgeber far die praxis german 

Edition, Four Corners Level 4 Students Book A With Self Study, Frank Lloyd Wright And The. Meaning Of Materials, Free Plan Test Study Guide, and much more ...
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123 ausgebucht seminare erfolgreich vermarkten by sabine piarry 

... Piarry - -130PDF-1ASEVBSP. 3/3. The writers of 123 Ausgebucht Seminare Erfolgreich Vermarkten By Sabine Piarry have made all reasonable attempts to offer latest and precise information and facts for the readers of this publication. The creators w
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forschung erfolgreich vermarkten ein ratgeber far die praxis german ... 

edition PDF, include : Ford Escape Manual 2007, Ford Ranger Turbo Diesel Engine Diagram,. Fordlandia The Rise And Fall Of Henry Fords Forgotten Jungle ...
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MDS Downloads June 26 
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Produkte 246 Produkte 246 Produkte 246 ... - Editio Cantor Verlag 

telkomponente fÃ¼r vorgefÃ¼llte Glas- spritzen. Der Kolbenstopfen wurde hinsichtlich Partikelreinheit und einer bei der Darreichung sehr wichtigen funktionalen ...
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produkte mit profil pdf 

We also have many ebooks and user guide is also related with produkte mit profil PDF, include : Psicologia Del Color Como Actuan Los Colores Sobre. Sentimientos Y La Razon Paperback Eva Heller, Psychotherapy Of Cocaine Addiction Entering The. Interpe
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Harvia Holzbeheizte Produkte 

dieser Erfolgsgeschichte steht ein entschiedener und erfahrener Erfinder, der seine Geschäftsidee und sein Wissen in die Form eines Saunaofens geschmiedet ...
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ORD. 348 MDS 
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MDS Catalog February 2011 
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MDS-2 - Maselec 

It is primarily intended for use as a de-esser, reducing unattractive high frequencies, with minimum coloration and loss of clarity. â�‘ Automatic time constants and ...
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der markendiamant marken richtig vermarkten mit ... AWS 

This Der Markendiamant Marken Richtig Vermarkten Mit Fallbeispielen Bosch LaCroix Nestle Opel. Sparkassen Finanzgruppe Tetra Pak PDF on the files/S3Library-Ec212-F668c-1879e-B5c29-3815f.pdf file begin with Intro, Brief Discussion until the Index/Glos
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anbauen erfolgreich 

weit Bedeutung als GemÃ¼se (roh, gekocht, sauer eingelegt), GewÃ¼rz (roh, getrocknet fÃ¼r die GewÃ¼rzmÃ¼hle, Paprikapulver, WÃ¼rzsoÃŸen und -pasten), in der Heilkunde und zur Verteidigung (Spray) erlangt. Produktion weltweit. Weltweit wurden 2013 31 
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Erfolgreich im Studium, erfolgreich im Beruf ... - ihf.bayern.de 

... Christina (2014): Die geschlechtsspezifische. Studienfachwahl und ihre Folgen fÃ¼r die Karriereentwicklung. MÃ¼nchen (Studien zur. Hochschulforschung 86).
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Medizintechnik - Produkte - Informationen - PublicationsList.org 

HTX dient, insbesondere um die Anzahl der. EMBs zu .... hÃ¶ht Diabetes mellitus das Todesrisiko um ... Jahr eine Million neuer Patienten diagnosti- ziert [8].
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NEUE PRODUKTE BESTSELLER 

In diesem Jahr konzentrieren wir uns mit #YFlourish2017 darauf, wie wir dir dabei helfen kÃ¶nnen, persÃ¶nlich und beruflich zu wachsen. In 2017 fÃ¼hren wir nach ...
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Top-Thema Â· Produkte 

Systemair | Brandgas-Dachventilator mit EC-Technologie. Mit dem Brandgas-Dachventilator DVG EC bringt der Ventilatoren- hersteller eine Neuentwicklung auf ...
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Produkte fÃ¼r ... 

Einstellung des Produktbereichs HEINE Technoskope / Produkte fÃ¼r die technische Anwendung. Wir haben die Produktion unserer Produkte fÃ¼r die technische ...
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Produkte Linien - Jorns AG 

+90 533 372 95 49 [email protected] www.ultrametal.com.tr. Ukraine. D.A.C. Ukraine. UA22400 Kalynovka. Tel. +32 51 24 33 55 [email protected].










 


[image: alt]





itw chemische produkte gmbh 

FÃ¤llen auch der Atemwege. Allzu langer Kontakt kann zu Ãœberempfindlichkeits- ... 5. MISCHEN / AUFTRAGEN VON ROCOL SAFESTEP BESCHICHTUNGEN.
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