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IHK Lahn-Dill

8. Unternehmertag Wetzlar

Wettbewerbsfihigkeit bewahren

durch erfolgreichen Vertrieb 4.0



Neue Kunden gewinnen mit neuen digitalen Mitteln

Vertrieb 4.0 - Digital Lead Generation im B2B

Neue Methoden und innovative Ansatze
v’ Digitale Tools und Services
v’ Frei verfligbare Daten nutzen
v’ Digitale Kaufsignale des Kunden empfangen

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 2 CLAVIGO PARTNERS
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Neue Kunden gewinnen mit neuen digitalen Mitteln

DER PARADIGMENWECHSEL

]

Den Kunden suchen

A

Digitale Kaufsignale
empfangen

Dem Kunden zuhoren

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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Kaufsignale erkennen mit Erkenntnissen wie Bedarf,
Zeitpunkt und Entscheider Informationen

,Wir wollen im Mai
... investieren.”

,Wir haben die Absicht ... Bedarf Entscheider- , Der Fertigungsleiter
zu machen.” kontakt ist Frau/ Herr ...."

Kauf-Signale einer Firma zu einem Investitionsmoment

,Wir haben unmittelbar einen Investitionsbedarf.”

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 4 CLAVIGO PARTNERS
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Vier Herausforderungen im modernen B2B Vertrieb ...

1. Turo6ffner sind gefragt

* 84% sprechen allerdings dann mit einem Vertriebler,
wenn der Kontakt Uber einen Kollegen/ Bekannten
zustande kam.

* 90% der Entscheider reagieren nicht auf Kaltakquise.

2. Mehr Personen im Buying Center

» Das Erkennen sowie Verstehen von Buying Centern
und Beziehungen zu diesen Personen aufrecht zu
erhalten ist wichtig.

+ Die Anzahl der Entscheider in Buying Centern in
komplexen Einkaufsszenarien stieg von 5 in 2010 auf
7in 2012 an.

3. Selbstinformierte, unabhéngige Kunden

* Heutzutage beginnen Business Entscheidungen mit
einer ausfihrlichen Online Recherche.

+ CEB schatzt, dass in 60% der Féalle der Ent-
scheidungsprozess nahezu abgeschlossen ist bevor
ein Vertriebler hinzugezogen wird.

4. Digitaler Content gewinnt an Bedeutung

* Y5 informieren sich Uiber Social Media und stehen mit
ihren Anbietern in Verbindung.

» Daruber hinaus stellten sie fest, dass 75% der
Entscheider dazu neigen, Social Media in dem
Einkaufsprozess zu verwenden.

Quelle: http://learnmore.insideview.com/Social-Selling.html https://socialbusiness.hootsuite.com/whitepaper-definitive-guide-to-social-selling.html
https://socialbusiness.hootsuite.com/whitepaper-definitive-guide-to-social-selling.html LinkedIn the guide to social selling

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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... erfordern Innovationen in Akquisition & Vertrieb im
Firmenkundengeschaft

Die Akquise Strategie soll durch bessere Fokussierung in drei Bereichen erfolgreicher werden.

Passendere Zeitpunkt und Jetziger Richtiger

Fokussierung:
g Zielgruppe Interesse Bedarf Kontakt

4

\ 4 4 4

Wer sind die 1.000
Indikatoren: nachstbesten

Wer war gerade :
Wer hat jetzt Wen spreche

auf meiner
Website?

einen Bedarf? ich an?

Kunden?

CLAVIGO PARTNERS

STRATEGIES TO REVENUE
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... erfordern Innovationen in Akquisition & Vertrieb im
Firmenkundengeschaft

Drei ausgewdhlte Lead Management Beispiele und Use Cases, die mit (frei verfiigbaren!) DATEN
bessere Ergebnisse erzielen:

Q\Ner sind die 1.000 eWer war gerade

Wer hat jetzt Wen spreche

5 f mei :
nachstbesten Ut Mener einen Bedarf? ich an?
Kunden? Website?
o Tatséachlich .
Die richtige . Digitale Empfehlungs-
_ N Interessierte . N
Audience wéahlen Kaufsignale briicken
erkennen
Streuverluste Anonyme Besucher Opportunities Warme Kontakte
vermeiden sofort ansprechen identifizieren nutzen
..
a1l LEADINGREPORTS echobolk Q@cﬂ itwert

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 7 CLAVIGO PARTNERS
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@ Die 1.000 nachstbesten Kunden finden.

Nutzen

Hohere Erfolgsquote bei B2B Neukunden durch
Ahnlichkeitsprofile

Umsetzung

Die Unternehmen ansprechen, die den eigenen
Bestandskunden ahneln.

Losung

Bestandskunden selektieren und auf Basis von frei
verfiigbaren digitalen Daten (Web, Social, ...) die
Firmen finden, die diesen dhneln.

Quelle: https://www.datalovers.com/

.

Wer war gerade 3.
auf meiner
Website?

Wer hat jetzt
einen Bedarf?

Wen spreche
ichan?

—®

Profiling der
Companies

Prediction

BEARCH

Social

[ile]

Technology

DIGITAL

Firmographics

QUERING

Auswahl

potentieller
Leads

List Generation

PREDICTION

Per generischen

Customer-DNA
werden neue
Leads predicted

FEEDBACK

Die Prediction
werden per
Feedback Loop
verbessert

Lead Prediction

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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Vorgehen und Ablauf in vier Schritten

Ein einfacher, erprobter Ablauf sichert mit geringem Aufwand ein gezieltes Finden von
Neukunden.

Anbieter X L P Anbieter X

DATA DATA |

A) B) C) D)
Selektieren der
Bestandskunden

Nutzen der
Ergebnisliste

Bereinigen der

Analysieren Ergebnisliste

§ 4 \ 4 4

Selektieren (z.B.): Datalovers findet Herausfiltern(z.B.): Verwenden:

» Ertragreiche Kunden die nachstbesten * Bestandskunden e Sortieren der Liste

« Strategische Kunden Firmen und liefert « Wettbewerber nach eigenen Kriterien

+ Wachstumskunden eine Ergebnisliste. « Blacklist « Ansprache

» Bestimmte Produkt- * Nicht-Zielgruppe * Resultate-Scoring
nutzer (z.B. FX Hedge) Diese Firmen weisen « Schlechte Bonitat an Datalovers liefern,

Ahnlichkeitsmuster um Liste neu zu

Ben_c'jtigte Daten: auf. Es werden dann sortieren

* Firmenname z.B. 1.000 zu ca. 2,-€

* Anschrift (DE) pro Adresse selektiert.

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 9 CLAVIGO PARTNERS

STRATEGIES TO REVENUE



@ Vorschlage fur die geeignete Ansprache von
anonymen Interessenten

o er sind die 1.000

ndchstbesten
Kunden?

war gerade

auf meiner
Website?

3. 4,
Wer hat jetzt Wen spreche
einen Bedarf? ich an?

1 @it

Nutzen

Hohere Erfolgsquote bei Neukunden durch
Erkennen des aktuellen Bedarfs.

Umsetzung

Die Kunden gezielt ansprechen, nachdem sie auf der
eigenen Website waren

aller Besucher |hrer Webseite
0
9 7 /o bleiben fiir Sie Unbekannte.
Losung =0l LE ADlNGREPO RTS undscn femiligssbeticonttzor

Leading Reports ermoglicht es, B2B Besucher
erkennbar zu machen durch intelligente

Verkm’jpfung von Datenquellen (Website, 450/ aller Unbekannten weisen ein .{. ° .%
. tecktes Potenzial auf YY oY oY
Firmendatenbanken). Q  verstockies Pofenzil au o oo Yo

sichtbar gemacht!

—9E0 und werden von LeadingReports .Y .YY .Y
INT.~25%  Bp .-

Quelle: https://www.leadingreports.de/
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In drei Schritten mit dem richtigen
Gesprachsanlass zum Ansprechpartner

e T = Zielfirmen erkennen (Kunden/ Nichtkunden):
| e
I R | o.720 13012008 AUDI AG Ingolsiadh 1 7 [t3 = | ingolsiad
e e A *  45% aller Firmen-Website-Besucher werden
| D
D R o700 13.012008 Samung Hecronics GmbH | 2 5 DE = | Schwalbach erkannt.
g NiRiekediRy 1000 12012006 Coca-Cola 1 7 DE = periin
 mowed i —— ke AG
—— al e * Tag/ Uhrzeit des Besuches ist sichtbar.
g inteisiny o 20 Eell Equipment Deutschland = Akl
= =
[T Jres ] Woriiiogeah bedigae |4 P 9 ™| wertry B)
T
—— I -l A Ansprache Themen und Fokus erkennen:
- EEEECTEE oro  waon ,:I.u..\m Exteckirg i ! 3 0 ™ it
e R A eie * Welche Themen wurden angesehen?
_m 0200 7012018 00 1 2 13 ™ Diackdad
o
A AR Rl G * Wie lange jeweils?
- _m G180 27002083 abasSchees  Emerhasdel b [ 2 D ™ Yorsrsbe
R ¢ e
@ o = Rty Ansprechpartner:
. ~ s * Der potenzielle Ansprechpartner kann auf Klick
oy o= tber XI/LI identifiziert werden.
|« | XING-Verbindung
Detailansicht
© 2017 Clavigo Partners. Al rights reserved. Proprietary and confidential. 11 CLAVIGO PARTNERS
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® Kaufsignale und Investitionsentscheidungen

erkennen.

Nutzen

Hohere Erfolgsquote bei B2B Neukunden: ,Digitale
Kaufsignale erkennen.”

Umsetzung

Investitionsentscheidungen durch Use Case
Key Words erkennen und filtern.

echobolt

Investitionsentscheidungen werden oft in
digitalen oder sozialen Medien publiziert. Sie
werden automatisch erkannt und dem Vertrieb
zur Verfiigung gestellt.

LOosung

L er sind die 1.000 2. Wer war gerade
nachstbesten auf meiner
Kunden? Website?

Wen spreche
ich an?

Zusammenfassen unterschiedlicher
Datenquellenin einem zentralen
Firmendossier

Twitter &
Facebook
ol
en

Breites Spektrum

Informationen

Diese Informationenzu den Firmen werden durch
regelmaBiges Monitoring analysiert.

offentlich verfiigbarer

o st - S Sy - [ irmen Angaben und —

Selektionen

V

Filtern von -
Anwendungsféllen il s

Angaben zu
Ansprechpartnern

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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Beispiele Signal-Erkennung: Analysieren von
Ereignissen, die digital erkennbar sind

VERTRIEB FRUHWARNSYSTEM

(W) e—

Neugrindung

Finanzierung

Expansion (im Ausland)
Produktneuheit
Patentanmeldung

Zukauf/ Ubernahme
Partnerschaften/ Kooperationen
Neukunden/ Auftrage
Forschungsergebnis
Erwartungen lbertroffen
Immobilienkauf

Neubauten/ An-/ Ausbauten
Teamausbau/ Neueinstellungen
Stellenausschreibungen
Ausschreibungen

. Management-Wechsel
*  Rechtsstreit

. Einsparungen

. Erwartungen verfehlt

. Entlassungen

*  WerksschlieBungen

*  Streik

* Lieferprobleme

. Kundenbeschwerden

. Patente der Konkurrenz
*  Zahlungsschwierigkeiten
*  Sinkende Kurse

e Skandal/ Riickrufaktion
. Insolvenz

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 13
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Potenzielle Leads und Kaufsignale erkennen -

Einige ausgewahlte Anwendungen 1/2

Kaufsignale
von Kunden:

Anbieter:

Zielgruppe:

Suchkriterium:

Gabelstapler Hersteller

Bedarf an Investitionsgutern

Unternehmen, die

* lhre Produktion erweitern

* Ein neues Werk bauen

* Eine neue Niederlassung errichten

Architekten,

* Die die Ausschreibung fiir die neue
Halle gewonnen haben.

Suchbegriffe, die den obigen Use Case
,Expansion‘ beschreiben.

Personaldienstleister

Neue Mitarbeiter finden

Unternehmen, die

* Seit mehr als drei Monaten eine
Stellenausschreibung online haben
(und offensichtlich keinen
Kandidaten finden).

Stellenausschreibungen sind an dem
Textbaustein ,(m/w)“ zu erkennen.

Online Marketing Agentur

Firmen, die neue Kunden suchen

Unternehmen, die

* Auf Messen gehen und dort
ausstellen wollen

* Neue Produkte/ Angebote haben

* Eine neue Unit eingerichtet haben

Die Messeankindigungen sind auf den
Webseiten der Firmen oft zu finden
bevor das Aussteller-verzeichnis offiziell
publiziert wird.

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 14
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Potenzielle Leads und Kaufsignale erkennen -

Einige ausgewahlte Anwendungen 2/2

Kaufsignale

Anbieter:

Zielgruppe:

von Kunden:

Suchkriterium:

IT Systemhaus

Bedarf an IT Ausriistung
(HW, SW, Services)

Unternehmen, die

* |hre Standorte erweitern

* Eine neue Niederlassung errichten

* In ein neues Land gehen

* Neues Team einstellen oder neue
Unit errichten

Suchbegriffe, die den obigen Use
Case ,Expansion‘ beschreiben.

Grinbedachungen

Neubauten oder Renovierungen

Unternehmen oder Eigentlimer, die

* Neue Blrogebaude errichten oder
renovieren

* Eine neue Niederlassung errichten

Architekten,
* Die die Ausschreibung fiir das
neue Gebdude gewonnen haben.

Suchbegriffe, die Neuerrichtungen
bzw. Renovierungen erfassen

Anbieter fur Video

Konferenz Software

Firmen, die beim Wettbewerb
sind

Unternehmen, die

* Wettbewerbsprodukte
(unterlegene) auf der Website
kommunizieren, um Endkunden
eine Video Dialog Moglichkeit zu
bieten.

Die Wettbewerber sind aufgrund von
Suchbegriffen auf den Webseiten zu
identifizieren

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 15
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Anbieter fur Grasbegriinungsdacher: frihzeitiger
Hinweis auf einen neuen Gebaudebau

BEISPIEL g ey ?

Tweets oo Ase

Lokales Hamein v
Rat gitt grunes Licht fUr neue Sporthalle Nora: Hamein (HW). Auf
dem Gelinde der bisherigen Sporthalle Nord soll... bit ly/MwPcBd

Trey

Radio ZWICKBU © o 2w 19 Umsatz-
=3 mapomunmommormnmrywnrw .
: potential

Die SOdostschwelz v 23 von 10.000€
Glarus S0d will eine neue Turnhalie und keine Sporthalle bauen - s
b ooo.ovmvSasvm bis 100.000€

pro Tweet !

Finen & Anteorian T3 Reteesten W Favorserw

junirio r
Kita auf dem Neumann-Areal? : RoutLb.anumw
regen Neubau einer Tagesstitte an der... wn.de/Muenster/Stac. .

Offnen & Antworten T3 Retweosten % Favorsiersn

WerderAktuell
Fast 300 Baugrundsticke werden erschiossen / Kita-Neubau lauft
- Markische Aligemeine DIt iy/LTn3! Sfwerder
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Vorgehen und Ablauf in vier Schritten

Die Filter fiir digitale Kaufsignale werden anhand von passenden Schliisselworten
formuliert und zeigen die neuen Geschaftschancen.

echobot” echobot” echabot” echobot
Anbieter X Anbieter X Anbieter X Anbieter X

A) B) C) D)

Firma und
Ansprechpartner

Auswahl
filtern

Festlegen der
Use Case

Gesprachs-
anlass

Ereignisse definieren Selektionskriterien Firma: Bedarf verstehen
und Themen anhand * Geo Firma, Thema und und Gesprachsanlass
von Schliisselworte n * Branche digitales Kaufsignal ableiten.
beschreiben. * Grole analysieren

Ansprechpartner:
Uber XI/LI den
passenden AP
wahlen.

Die Analyse nutzt
frei verfiigbare
digitale Daten!

____________________________

*. oder Dienstleister

© 2017 Clavigo Partners. Al rights reserved. Proprietary and confidential. 17 CLAVIGO PARTNERS
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@ Empfehlungsbriicken nutzen

1 er sind die 1.000 2. Wer war gerade 3. Wer hat jetzt e
né;h“:eszm a:\:er:;i(:r einen Bedarf? ich an?
Nutzen sndery -
Hohere Erfolgsquote bei B2B Neukunden ( ersonensicht_| 5, [ ermwerkact )
durch Nutzen von bekannten Kontakten. e & RAT A, A
&\ 2
rs X & s
- & = SR N
i Phert Berde oo WS Taschi s Uvengs G "—i&" 1\ J N Q‘_. _é_
Umsetzung / S48 & B
.o . .o Nuvmunw::xmwvwmn o .E.:L.. »Q-‘ . ”‘
Empfehlungsbriicken zu Zielpersonen uber Ve,bmdungssichf] P r e [ oewision |

Netzwerkverbindungen

@

Losung @ kantwert

Visualisierte Netzwerkverbindungen zeigen
Kontaktbriicken auf, die zu Zielpersonen
fihren konnen.

Quelle: https://www. http://kantwert.de/
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Kantwert Netzwerk

kantwert bildet das relevante Unternehmens-, Institutions- & Entscheideruniversum in
Deutschland seit 20 Jahren ab

L]
o o ® Ca. 10 Mio.®,
° L]
o Jahresab- 7y ; Verlaufs-  ®
e schliisse, ® e®%°e

. . ° o meldungen : .
e Bilanzen o . . o° . /\
° ° ®ee ce® o Umsatz, "o

Ceeee’ H Anzahl :
° . )
o® L . . e ., ..M|tarbe|ter.. 2,0 Mio. inaktive

° ° . . oo’ HR-Unternehmen
° ° OBrarTchen,'. .........
[ ] ° s Regionen e 1,6 Mio. aktive HR- o0 ®
° ° ‘e o Unternehmen \/

° ° i

[ ] ..
[ X J ...
...
e®e Ce.
.o .. N .o.
. v EAALS
s 2%\ o
e Verbdnde : : %%\S‘ ®
.0 0..0 @ Politische :
oo s ® Gremien @
° o® PP [ ]
eooee°®?® °
° ° eo® o0 @ o0 ®
e Kulturund o ® ... eoo00°®?®
..Vereine......ooooo.
L %e
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Kantwert Netzwerk

Die Idee

Beziehungsinformationen aus
Funktionen ableiten

risten

Beirat digitale : EJ ’
Kommunikation d kenpy 4 4

am BmWi : ® ) gy :
. w waren gemeinsam Geschéaftsfihrer

d\“"““‘ Peter
aes Mayer
e 14.07.1962
> \Bonn )

Umwelt-
ausschuss
IHK Bonn :

_Aufsichts-
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Digitale Intelligence Tools im B2B — Einsatzbereich

Lead . ene

v v
echobot
v v v v
M Implisense
ul I.EADINGREI::):TS v v v v
oo
®
@bn(dmwer:) v v v v
AXON INSIGHT

21 CLAVIGO PARTNERS
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Neue Ideen fir neue/ bessere Gesprachsanlasse aus frei
verfugbaren digitalen Daten

VORTEILE

v Nutzen von digitalen Daten, die frei verfligbar sind.

fe]

0110
0001 Q
01101

== Das Budget Investment ist Uberschaubar.
) Monatliche Kosten je Tool liegen nur im dreistelligen Euro- Bereich.

Kosten flur Datalovers liegen bei ca. 2,-€ pro Adresse.

Neue Ideen fur
ﬁ Neues Geschéft/ neue Kunden
Genauere Gesprachsanlasse
Bessere Priorisierung/ weniger Streuverluste

CLAVIGO PARTNERS
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Eine Einordnung der Beispiele

Einige Beispiele zeigen eher, wie man T ‘
,Dinge richtig tun“ kann, und andere _: Digitale
zeigen neue Wege, wie man die , richtigen 2 Kauf-
Di “y K oo Signale
Inge un kann. "é 1.000 ndéichst-
17 besten Kunden
Die Digitalisierung hilft sowohl operativ als |
auch strategisch, eine Verbesserung |
herbeizufiihren. - Empfehlungs-
2 briicken
© Leading
_ . . . L reports
Je nach der eigenen Business Situation o
wird eine individuelle, zeitliche
Priorisierung vorgenommen. Prozesse Daten —>
,Die Dinge ,Die richtigen
richtig tun.” Dinge tun.”

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 23 CLAVIGO PARTNERS
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Der Mehrwert von CLAVIGO PARTNERS

Wir steuern

Qf die richtigen Tools auszuwahlen
A Y

die Use Cases zu formulieren/ verstehen und

DEE

@ die Logik in die Tools zu implementieren

2lo ggf. die Mitarbeiter einzuweisen

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 24
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Umsetzung

Optionen

1. Von einem Dienstleister den Service beziehen und Ergebnisse bezahlen.

2. Selber die Tools beziehen, vor Ort einrichten und vorhandene Prozesse
erganzen.

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 25 CLAVIGO PARTNERS
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Organisation Vertrieb 4.0

© 2017 Clavigo Partners. Al rights reserved. Proprietary and confidential. 26 CLAVIGO PARTNERS
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Organisation Vertrieb 4.0

Anforderungen

— Die vielen Informationen zusammen fuhren und Erkenntnisse filtern
— Die Wege zu den zunehmenden Ansprechpartner beim Kunden organisieren
— Die vielen Kanale bzw. Touch Points zum Kunden koordinieren

— Die neuen Daten und digitalen Informationen erfassen und auswerten

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 27 CLAVIGO PARTNERS
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Organisation Vertrieb 4.0

Vertrieb

© 2017 Clavigo Partners. Al rights reserved. Proprietary and confidential. 28 CLAVIGO PARTNERS
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Organisation Vertrieb 4.0

Sales
Intelligence

b 4

Vertrieb

|

ERLAUTERUNGEN

¢ Die Informationsdichte nimmt
deutlich zu und muss systematisch
bearbeitet werden.

* Sales Intelligence wird benotigt.

¥

Digital lead
management

* Next best
customer Analyse

* Digitale
Kaufsignale

¥

L |

Social Selling

Sales Listening/
Monitoring

* Digitale Touch
Points nutzen

e Direkter Kontakt
zu Entscheidern

* Social Listening

* Website sales
monitoring

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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Organisation Vertrieb 4.0

,Jeder der mit dem Kunden

spricht, ist im Vertrieb.’ @ @ @

* Die parallelen_ Kanale zu den . },, },. },. Channel
anderen Bereichen des Kunden sind Intellicence
ebenfalls Sales relevant. Die I T 4 g
Informationen aus diesen
Kontakten missen erfasst werden. ! ! il

* Die Vertriebskompetenz
,sales for non-sales” ist Vertrieb Projektleitung Service/ Wartung
notwendig

I - Sales for non-sales -
A\ 4 A\ 4 b
Sales Digital lead Sales Listenin
i & Social Selling o 8/
Intelligence management Monitoring
* Next best * Digitale Touch * Social Listening
customer Analyse Points nutzen _
* Website sales
* Digitale * Direkter Kontakt monitoring
Kaufsignale zu Entscheidern

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential. 30 CLAVIGO PARTNERS
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Organisation Vertrieb 4.0

Organizational
<>

Intelligence

¥

8
&

_ Erlauterungen:
Wenn es sich um einen
< groRen Kunden handelt mit

vielen Geschaftsbereichen in
mehreren Landern, dann ist
ein KAM notwendig.

Key Account v v - Sales for non-sales - {
Management
Vertrieb Projektleitung Service/ Wartung
? t j
b 4 b b 4
Sales Digital lead Sales Listenin
Il & Social Selling o 8/
Intelligence management Monitoring
* Next best * Digitale Touch * Social Listening
customer Analyse Points nutzen _
* Website sales
* Digitale  Direkter Kontakt monitoring

Kaufsignale

zu Entscheidern

© 2017 Clavigo Partners. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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Qualifizierung Vertrieb 4.0

Qualifikation von Vertriebsmitarbeitern

¢ Den Kunden verstehen.
Kunde . wissen welche Mehrwerte
generiert werden.

Produkt Branche
* Die Merkmale und den Nutzen * Kontakte in die Branchen haben.
des Produktes kennen.  Ubliche Anwendungen in der
* Die Vor- und Nachteile des Branche kennen.

Produktes kennen.
* Den Vergleich zum Wettbewerb
kennen.

CLAVIGO PARTNERS
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Qualifizierung Vertrieb 4.0

Qualifikation von Vertriebsmitarbeitern

Kunde

@ Wir sagen aus Erfahrung:
Das Wichtigste ist den Kunden
zu verstehen und die
Fahigkeiten daflr zu
entwickeln.

@ Landlaufige Meinungen
sagen, dass ein Vertriebler
vor allem die Produkte

kennen sollte.

Branche

@ Gerne wird noch gute
Branchenerfahrung angefihrt.
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Qualifizierung Vertrieb 4.0

Qualifikation von Vertriebsmitarbeitern

, Wir sind mit zwei Ohren und einem Mund
auf die Welt gekommen.

In diesem Verhaltnis
sollten wir sie beim Kunden verwenden:

Dem Kunden zuhoren!”

Walter Westervelt
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Conclusio

,Wer heute nur immer das tut, was er ,Forschung ist die Umwandlung von
gestern schon getan hat, der bleibt Geld in Wissen, Innovation ist die
auch morgen, was er heute schon ist.”“ * Umwandlung von Wissen in Geld.” *

,Wer heute schon anwendet, was morgen moglich ist, der behalt seinen
Wettbewerbsvorteil und erhalt die Investments seiner Kunden.”

H.-P. Neeb

*: Dr. Alfred Oberholz, (*1952), Vorsitzender Verband d. Chem.
Industrie - Quelle: KéIner Stadt-Anzeiger, "Worte der Woche”
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Hans-Peter Neeb

BERATER PROFIL

Hans-Peter Neeb berit seit mehr als 15 Jahren in den Themenfeldern CRM, Strategie, Data und Analytics innerhalb der Bereiche
Marketing, Vertrieb und Digital.

Sein Fokus liegt darin, im Rahmen von Geschaftsmodellen neue Mehrwerte zu generieren und mit intelligenten Konzepten neue
Kunden zu erreichen oder bestehende zu binden.

Dabei berit er Geschéaftsflihrer/ Vorstande oder Leiter aus Marketing und Vertrieb.

Aktuell liegt sein Schwerpunkt darin, neue Ansatze aus Digital und Analytics in die Welten von Marketing und Vertrieb
einzubringen, um mit innovative Ansatzen einen echten Nutzen fiir Unternehmen zu schaffen.

Tiefenexpertise:

* Marketing & CRM Strategie

* Social Media Strategie und Social Media Monitoring
* Vertriebsstrategie

* Data Mining, Big Data, Data Warehouse

* Database Marketing & CRM Operations

Erfahrung

* Geschaftsfihrer Wunderman GmbH - Strategy & Data Development Germany
* Geschaftsfihrer KnowledgeBase Marketing GmbH

* Director Data Strategy & Services — Wunderman Frankfurt

* Director of Strategy & Insights - Wunderman Frankfurt

* Corporate Account Management Dresdner Bank — Siemens AG

* Senior Consultant — Siemens Business Services GmbH & Co. OHG
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Wie wir unseren Kunden helfen, ihre Herausforderungen
erfolgreich zu meistern

Wir bringen viele erfolgreiche Jahre an Wir integrieren ein breites Spektrum an
Erfahrung ein: Kompetenzen, Methoden und Expertise:

* Analyse, Strategie und Konzeption

300 PrOjEkte * Implementierung und Umsetzung

* Change Management

in 15 Landern  Digitale Transformation

* Vertrieb und Key Account Mgmt.
* Marketing und Lead Management

FoM

COMMERZBANK

mmmm o E o B D
" Microsoft SIEMENS Q@ monsier Dr. Severin .
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citibank =
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Kontakt zu Clavigo Partners

Hans-Peter Neeb Dr. Hagen Sexauer Walter Westervelt
hans-peter.neeb@ hagen.sexauer@ walter.westervelt@
clavigo-partners.com clavigo-partners.com clavigo-partners.com

+49 151 700 66 769 +49 172 6738013 +49 172 4729443

www. clavigo-partners.com
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