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Einflihrung

Geschéaftlicher Erfolg hangt unmittelbar mit der Gewinnung von Neukunden und deren dauerhafter Bindung an ein
Unternehmen und dessen Produkte zusammen. Die sich sténdig &ndernden und steigenden Anforderungen von
Kunden, mit denen sich Unternehmen heute konfrontiert sehen, erschweren die Erreichung der festgelegten
Vertriebsziele. Gleichzeitig diirfen die Kosten nicht aus dem Auge verloren gehen und ein striktes Controlling der
Marketingausgaben ist unabdingbar notwendig geworden.

Die groBte Herausforderung des Vertriebs - und damit auch eines jeden Unternehmers — ist die Gewinnung von
qualifizierten ,,Leads", also Interessenten aus denen spater einmal Kunden werden. Die Implementierung von
effektiven MalRnahmen, die zur Optimierung threr Kommunikation mit Interessenten, Kunden und Partnern fiihren,
ist eine der wichtigsten Aufgaben fiir einen erfolgreichen Vertrieb.

Um Erfolg zu haben muss man sich mit den heutigen Gegebenheiten beschéftigen. Es ist eine Tatsache, dass
mittlerweile mehr als 90% aller professionellen Eink&aufer, Interessenten aber auch Geschéaftsfiihrer das Internet zur
Suche neuer Lieferanten oder Geschéftspartner verwenden! Im Vorfeld werden damit sehr kosteneffektiv und schnell
bereits potentielle Unternehmen und ihre Produkte hinsichtlich Ihrer Eigenschaften und Tauglichkeiten bewertet.
Neben den Informationen zu einem Unternehmen und seiner Produkte, spielt hierbei oftmals auch die Seriositat und
Professionalitét des Internetauftritts eine sehr entscheidende Rolle. Dies gilt im Gbrigen fiir nahezu alle Branchen
gleichermalien.

Es steht also fest: Der Kampf um Kunden und Mérkte wird zunehmend im Internet ausgetragen, weil immer mehr
Menschen dort immer mehr Zeit verbringen. Ganz egal, ob diese Kunden lieber online oder offline einkaufen, sie
informieren sich vorher im Netz. Man muss kein Prophet sein, um vorauszusagen, dass die Effizienz des Internets
liber andere Formen obsiegen wird. Unternehmen miissen verstéarkt Giber neue Vertriebsstrategien nachdenken,
alternative Szenarien entwerfen und nach Mdglichkeiten suchen, Umsatz zu generieren. Auf der Suche nach neuen
Auftrégen bietet das Internet eine ideale Mdglichkeit, neue Kundengruppen anzusprechen.

Wenn Sie also nach den richtigen MalRnahmen zur Erfolgssteigerung Ihres Vertriebs suchen, hilft Ihnen das
Verstandnis der grundlegenden Faktoren eines erfolgreichen und ganzheitlichen Online Marketing- und
Vertriebsansatzes. Viele Unternehmen nutzen noch nicht die hervorragenden Mdglichkeiten des Marketing
Controllings im Internet, sowie die technischen Mdglichkeiten einer tiberaus erfolgreichen und qualifizierten Lead-
Generierung Uber die eigene Firmenwebsite.

Beides sind die Schliisselfaktoren eines erfolgreichen Online Vertriebs und Online Marketings. Dieses Handbuch zu
den bewahrten Grundlagen filtert aus den Aussagen der iber 4.500 Kunden von WiredMinds sowie Experten der
Branche, die aus Unternehmen der unterschiedlichsten Gréf3en, aus verschiedenen Regionen und Markten kommen,
bewahrte VVorgehensweisen, gesammelte Erfahrungen und Einblicke heraus.

Die sieben Grundlagen des erfolgreichen Online Vertriebs

Neukundengewinnung

Segmentierung und Scoring
Echtzeittransparenz

Aktualitat der Daten

Vermeidung von Streuverlusten und Kosten
Hohe Anpassungsfahigkeit

Kunden binden und den Erfolg steigern

Nogks~wphe

,,Unabhéngig davon, ob Sie ein grofies, bdrsennotiertes Unternehmen leiten oder lIhre Geschéfte alleine fiihren:

Wenn Ihr Ziel die Gewinnung von zufriedenen Kunden ist, stellen die oben genannten Elemente die Grundlage und

eine wertvolle Richtlinie fiir Ihre eigenen Bemuiihungen beim Aufbau eines erfolgreichen Online Vertriebs dar.*
Sascha Buhr, CEO WiredMinds
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Grundlage Nr.1: Neukundengewinnung

Viele Kaufentscheidungen werden immer schneller getroffen. Die Recherche nach dem geeigneten Lieferanten findet
heute nahezu immer im Internet seinen Anfang. Eine riesige Chance und Risiko zugleich! Nirgendwo sonst kdnnen
Kunden so schnell gewonnen — aber auch verloren werden wie hier. Ein professioneller Auftritt, aktuelle und
verstandliche Inhalte sowie eine leichte Auffindbarkeit aller relevanten Informationen spielt dabei nach Umfragen
aus Kundensicht die wichtigste Rolle bei der Entscheidung fiir ein bestimmtes Unternehmen oder Produkt.

Zu den wichtigen Faktoren bei der Neukundengewinnung gehdren neben dem eigenen Ranking in Suchmaschinen,
Online Werbung und dem eigenen Web-Auftritt des Unternehmens vor allem die Erkennung, Identifikation und
Klassifikation der Webseiten Besucher.

Aber was passiert dann?

Stellen Sie sich vor, dass ein interessierter Neukunde sich die Milhe gemacht hat im Internet nach Ihrem Produkt oder
ihrer Dienstleistung zu recherchieren. Nachdem er Ihr Unternehmen gefunden hat, verbringt er einige Zeit auf lhrer
Website. Er versucht mdglichst viel relevante Information in moglichst kurzer Zeit tber Sie, das Unternehmen und
Ihr Produkt zu erhalten. Dieser Interessent hat bereits einen betrachtlichen Teil seiner Zeit investiert um etwas ber
ihr Unternehmen und ihre Produkte zu erfahren. Die Wahrscheinlichkeit, dass aus diesem Interessenten ein Kunde
wird, ist ungleich héher im Vergleich zu anderen Anspracheformen! Aber was, wenn er danach verschwindet —
vermutlich um den néchsten Suchtreffer oder das nachste Angebot im Internet zu besuchen?

Die verpasste Chance

Eines ist ganz sicher: Wenn Sie jetzt nicht zeitnah reagieren hangt es allein vom Interessenten ab, ob Sie diesen als
Kunden gewinnen oder nicht. Angenommen Sie haben genau das Produkt, das er sucht, dann mussen Sie jetzt alles
erforderlich tun um mit diesem Interessenten Kontakt aufzunehmen um ihn von ihrem Produkt zu iberzeugen.
Ansonsten konnen Sie nur darauf hoffen, dass er sich bei Ihnen meldet. Was aber, wenn er nach einer bestimmten
Spezifikation oder Produkteigenschaft gesucht hat, die Sie leider nicht n&her auf Threr Website erldutert haben?
Vermutlich wird er beim Wettbewerb landen der genau diese Spezifikation aufweist — ohne telefonisch auch bei
Ihnen danach zu fragen! Wie kénnen Sie das vermeiden und diesen Kunden doch noch fiir sich gewinnen?

Das wichtigste ist jetzt zu erkennen, von welchem Unternehmen dieser Besucher kam.

Dazu ist die Erkennung und Erhebung folgender Informationen notwendig:

- Identifikation des Besuchers: Woher kam er und wie heiflt das Unternehmen? Wie viele Mitarbeiter und
welche Umsatzgrole hat es? Welcher Branche gehért es an?

- Welche Inhalte hat er besucht und welche Produkte meines Angebots waren flr ihn interessant?

- Wie lange und wie intensiv hat er sich mit den Inhalten und Angeboten beschéftigt?

- Wie oft war er schon da? Handelte es sich um einen ,,wiederkehrenden Besucher* mit hohem Interesse?

- Welche Suchbegriffe/Produktnamen hat er benutzt um etwas zu finden? Hat er es auch gefunden?

- Hat er sich Informationen heruntergeladen und wenn ja, welche?

Das gezielte ,,Follow-Up*

An Hand dieser Informationen kann der Vertrieb sehr gezielt in eine erfolgreiche Akquise starten. Die WiredMinds
Enterprise Edition mit dem VertriebsAssistenten (powered by SCHOBER) kann Ihnen genau diese Fragen
beantworten und identifiziert automatisch und in Echtzeit die Besucher aus Unternehmen auf Ihrer Website. Durch
die einzigartige Kombination von Analysedaten zum Kundenverhalten mit umfangreichen Informationen zum
Unternehmen aus Europas fiihrender Datenbank der SCHOBER Information Group, lassen sich aussagekraftige
Besucherprofile erstellen. Diese ,,Leads* kénnen automatisch an ein angeschlossenes CRM System zur Bearbeitung
durch den Vertrieb weitergeleitet werden. Analysen Uber die Branchenzugehorigkeit Ihrer Besucher sowie der
UnternehmensgroRen lassen dariiber hinaus wertvolle Riickschlisse auf Ihre potentiellen Kundengruppen zu.
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Grundlage Nr.2: Segmentierung und Scoring

Kein Medium bietet vergleichbare Méglichkeiten bei Kundensegmentierung und Bewertung wie das Internet.
Beinahe alle Schritte eines Kunden, von der Suche (iber den Erstkontakt bis zum Kaufabschluss kénnen mit einem
modernen Web-Controlling Systemen erfasst und anschlieend analysiert werden. Nutzen Sie diese Méglichkeit!
Lernen Sie die Bedirfnisse und Entscheidungswege Ihrer Kunden ganz genau kennen und optimieren Sie an Hand
echter Daten ihre Vertriebsprozesse kontinuierlich. Vermeiden Sie auf lhrer Website umfangreiche Formulare, lange
Textpassagen und unnétig komplizierte Wege bis zur gewinschten Information. Erméglichen Sie Ihren potenziellen
Kunden stattdessen das leichte Auffinden von Inhalten und die Interaktion mit Thnen.

Segmentieren Sie Ihre Besucher in unterschiedliche Gruppen und Kundenklassen

Muittels einfacher Filterregeln kénnen Sie die Besucher auf Ihrer Webseite nach lhren eigenen Kriterien segmentieren
und auswerten. Beispielsweise indem Sie zwischen Privatpersonen und Firmenbesuchern differenzieren und
letztgenannte als Interessenten einer bestimmten Produktgruppe erkennen. Die Besucher dieses Segmentes kdnnen
dann gezielt zu einem bestimmten Produkt angesprochen werden. Dies kann beispielsweise durch die Weitergabe der
Leads an eine spezielle Gruppe innerhalb Ihres Vertriebs erfolgen. Dariiber hinaus sollte die Software auch eine
automatische Segmentierung nach Regionen oder Landern druchfiihren. Somit erhalt immer der genau richtige
Vertriebsmitarbeiter alle Informationen Gber einen Lead. Mittels einer API (Application Programming Interface)
lassen sich diese Daten uiber eine offene Schnittstelle automatisch an ein CRM System wie beispielsweise
salesforce.com Ubertragen und von dort weiterverarbeiten. Thr Vertrieb muf sich also nicht umstellen und kann in
seiner gewohnten Umgebung sofort loslegen.

Umsatzpotentiale erkennen und entsprechend reagieren

Aber auch die Unterscheidung nach Umsatzpotenzial stellt eine wichtige KenngrdRe dar. Vielleicht mdchten Sie den
Kunden, die sich fur ein Produkt in der hochsten Preisklasse interessiert haben, einen bevorzugten Kanal fir die
Kontaktaufnahme mit Ihnen zur Verfiigung stellen? Nutzen Sie die Méglichkeiten, die Thnen das Internet schon heute
bietet:

- Kilassifikation von Besuchern

- Aufteilung in verschiedene Besuchersegmente

- Erstellung von Kundenprofilen

- Ermittlung von Scorewerten

- Aufteilung nach Geographischen Kriterien und Verteilung von Leads an verschiedene Vertriebsstandorte

- Ermittlung des Erfolgs unterschiedlicher Online- und Offline Kampagnen oder sonstiger Marketing Aktionen
- Unterscheidung der Besucher an Hand der Aktivitdten auf Ihrer Website

Best-Practice Hinweis: Es gibt bereits Unternehmen, die den ,,Wert* Ihrer Website an Hand der Scorewerte aller
Besucher und Threr Aktivitaten auf einer Website, in Relation zu den Vormonaten setzen, um somit die Performance
Ihrer Marketingaktionen und lhrer Website zu messen und kontinuierlich an Hand eigener Kennzahlen zu verbessern.
Auch die Erkennung von wiederkehrenden Besuchern kann zu einem erhéhten Scoring fiihren, da Sie sich
anscheinend intensiver mit ihrem Produkt beschaftigen. Die Score Werte kdnnen ganz nach den individuellen
Winschen eingestellt werden.

Konzentration der Ressourcen auf umsatzrelevante Besucher

Auf jeden Fall sollten Sie versuchen tber die Website in Kontakt mit denjenigen Besuchern zu treten, die ein hdheres
Interesse an lhren Produkten bekundet haben. Auf diese besonders wertvollen Leads sollte auch ihr Vertrieb sein
Hauptaugenmerk legen.
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Grundlage Nr.3: Echtzeittransparenz

Um wettbewerbsfahig zu bleiben, diirfen Unternehmen Ihre Metriken und KPI’s (Key Performance Indicators) nicht
aus den Augen verlieren. Die bestandige Uberwachung des Zustands des Unternehmens und insbesondere seiner
Online-Kanéle, die Bestimmung effektiver Praktiken und das Vornehmen notwendiger Anpassungen zur
Verbesserung von Inhalten und des laufenden Betriebs, sowie zur Steigerung des Umsatzes, sind die Grundlage, um
auf modernen, hart umk&dmpften Mérkten bestehen zu kdnnen. Dies klingt einfach und plausibel, aber wie jede
Fuhrungskraft bestatigen kann, ist es schwierig bis unmdglich, die erforderlichen Analysen rechtzeitig zu bekommen,
um ein Unternehmen und den Vertrieb effektiv zu steuern.

Echtzeit Reporting

Bei herkdmmlicher Unternehmenssoftware benétigt man fir bedarfsgerechte Berichte fiir gewohnlich die Mitarbeit
der IT-Abteilung, um nach Tagen oder Wochen die Ergebnisse in H&nden zu halten. Bei der WiredMinds Enterprise
Edition hingegen sind die wichtigen Informationen und Kennzahlen fir jeden Mitarbeiter sofort erreichbar.
Fuhrungskrafte und Manager erlangen endlich Echtzeittransparenz zu allen Online-Aktivitaten Ihres Unternehmens
sowie allen Online Marketingaktionen. Vertriebsaufgaben kdnnen dadurch besser geplant und gesteuert sowie
schneller optimiert werden. Neben dem Uberblick Gber alle Informationen gewahrt WiredMinds jederzeit Einblicke
in die Details auf unterster Ebene. Dies fiihrt in der Praxis zu erheblichen Kosteneinsparungen!

Schnell und Flexibel

Mit wenigen Mausklicks kénnen Berichte ausgefiihrt und Echtzeit-Dashboards eingerichtet werden. Das
Zusammenfihren von Daten aus verschiedenen Quellen und das Arbeiten mit Tage oder Wochen alten Daten
gehoéren der Vergangenheit an. Die Fuhrungskrafte jeder Abteilung kénnen sich den vollstandigen Einblick in die
Informationen zu Ihren Produktbereichen und den Besuchern Ihrer Webinhalte verschaffen. Somit sind sie in der
Lage, schnell zu reagieren und Inhalte entsprechend den Bediirfnissen Ihrer Kunden anzupassen.

Call-Center Anbindungen fiir die Real-Time Kundenbetreuung

Eine echte Real-Time Analyse ermdglicht zudem die Anbindung von Call-Center L&sungen wie beispielsweise
Spreed an ihre Analyse-Ldsung. Potentielle Kunden, die auf Ihrer Website beispielsweise einen Hilfe-Button
angeklickt haben, werden in Abhangigkeit lhres Scorewertes vom Kundensupport Ihres Unternehmens
zuriickgerufen. Die Mitarbeiter des Call-Center bekommen gleichzeitig in Echtzeit die Klickdaten des Kunden
eingespielt und kénnen mit ihm gemeinsam einen Kaufprozess erfolgreich abschlielen oder den Kunden bei
unterschiedlichen Produkten beraten. Nattrlich muss es nicht ein Call-Center sein. Auch lhre Mitarbeiter aus dem
Vertrieb kénnen diese Techniken fiir sich erfolgreich nutzen.

Fazit: Die Echtzeittransparenz ist ein entscheidender Faktor fiir den Online Vertrieb, der leider immer noch viel zu
haufig unterschatzt wird. Dabei kostet er gar nicht mehr!
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Grundlage Nr.4: Aktualitat der Daten

Keine fehlerhaften Daten mehr

Eine der grofiten Herausforderungen und zugleich die Grundvoraussetzung fiir ein erfolgreiches CRM ist die stdndige
Aktualitat der Daten. Im Schnitt ist nach vier Jahren die Hélfte aller Kundendaten veraltet und falsch. Der
WiredMinds VertriebsAssisten bietet beispielsweise die Mdglichkeit der Echtzeit Aktualisierung der Daten. Dazu
gleicht das System die Daten in der Kundendatenbank bei WiredMinds standig mit den aktuellen Daten bei Schober
ab. Immer dann, wenn sich eine Adresse oder der Ansprechpartner eines Unternehmens andert, kénnen diese Daten
auf Wunsch vom System sofort automatisiert in der Kundendatenbank aktualisiert werden. Die ansonsten sehr hohen
Prozesskosten, die bei der Pflege und Bereinigung der Kundendaten entstehen, fallen somit erst gar nicht an.
Stattdessen konnen Sie Ihre wertvollen und teuren Ressourcen flr den Bereich einsetzen, der sie am dringlichsten
braucht: Threm Vertrieb!

Motivation durch Controlling? Dies ist kein Widerspruch!

Die meisten VertriebsmalRnahmen sind teuer. Deshalb erfordern sie eine gute Planung. Wichtig ist hierbei vor allem,
was nach einer Marketingmafnahme passiert! Die Nachbearbeitung einer Marketingaktion durch den Vertrieb ist
mindestens genauso wichtig wie die Entscheidung fir eine richtige Aktion durch die Marketingverantwortlichen. Es
kommt also auf das Zusammenspiel der Mitarbeiter beider Bereiche an. Die Motivation des Vertriebs eine
Marketingkampagne zu unterstiitzen steigt, wenn die Erfolge daraus auch direkt ableitbar sind und sich die gesetzten
Vertriebsziele damit einhalten oder gar Ubertreffen lassen! Kein Medium bietet vergleichbare Transparenz und
Controlling Mdglichkeiten wie das Internet. Ihre Mitarbeiter werden sehr schnell neben der eigentlichen Lead-
Gewinnung die Mdglichkeiten der Erfolgsmessung einzelner MalRnahmen begriiBen, denn Sie sichern sich damit
Ihren eigenen Erfolg.

Grundlage Nr.5: Vermeidung von Streuverlusten

Was kosten Sie MarketingmalRnahmen? Wie hoch sind dabei Ihre Streuverluste? Wie kénnen Sie diese minimieren?
Die hohen Kosten einzelner Marketingmal3nahmen liegen oftmals in hohen Streuverlusten begriindet. Im Zeitalter
des Internet sind jedoch die Mdglichkeiten der gezielten Kundenansprache, dem ,,Behavioral Targeting* und der
genauen Kosten-/Nutzenanalyse durch eine ROI Betrachtung ungleich hoher.

Business-to-Business

Unternehmen, die besonders viele Geschaftskunden haben, profitieren von den Mdglichkeiten der gezielten und
direkten Ansprache. Die Segmentierung der Besucher nach Branchen, UmsatzgréRen oder Regionen ermoglicht
Streuverluste zu minimieren und die potentielle Zielgruppe durch eine kontinuierliche Analyse der Besucherdaten
exakt zu definieren. MarketingmalRnahmen kénnen somit am Erfolg orientiert ausgerichtet werden.

Business-to-Consumer

Auch hier spielen MalRnahmen wie ,,Geo-Targeting", Segmentierung der Besuchergruppen nach besuchten
Produktangeboten oder nach der Beschéftigung der Besucher mit bestimmten Inhalten auf der Website, die
entscheidende Rolle. Durch eine gezielte Analyse der Daten nach diesen Kriterien, der Vergabe von Scorewerten an
einzelne Besucherprofile und der Segmentierung dieser Daten, lassen sich die Erfolge einzelner WerbemalRnahmen
sehr genau belegen und eigene Ressourcen gezielter einsetzen.

Eine groRe Rolle bei der Analyse spielt hier vor allem die so genannte ,,Conversion®, also die Ermittlung der Anzahl
der Besucher, die (ber eine bestimmte MarketingmaRnahme, beispielsweise dem Klick auf einen Online-Banner, auf
meine Website gelangt sind und dann etwas gekauft haben — oder nicht. Die Beschaftigung mit den Abbruchquoten
und eine Analyse darliber, warum diese Besucher sich nicht wie vorgesehen fiir ein bestimmtes Produkt interessiert
haben, hilft einem dabei seine MarketingmalBnahmen kontinuierlich zu verbessern und die entsprechenden

Zielgruppen besser anzusprechen.
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Marketingausgaben kénnen im Internet sehr leicht durch Web-Controlling kontrolliert und optimiert werden. Ein
entscheidender Faktor spielt auch hier wieder die Echtzeitfahigkeit. Bereits nach wenigen Minuten oder Stunden
kann man den Erfolg einer Online-Kampagne abschétzen und gegebenenfalls diese Kampagne anpassen. Durch den
Einsatz echter A/B-Tests lassen sich die Erfolgsquoten mehrerer Versionen einer Kampagne im Vorfeld durch einen
entsprechenden Testlauf ermitteln. Danach wird gezielt nur mit der erfolgreichsten Methode die Kundenansprache
betrieben.

Grundlage Nr.6: Hohe Anpassungsfahigkeit

Warum Anpassungen?

Keine noch so teure und professionelle Web-Analyse Lésung wird véllig ohne Anpassung genau den spezifischen
Anforderungen eines gegebenen Unternehmens entsprechen, da die Realitét zeigt, dass die Kennzahlen zur
Erfolgsmessung, die Kundenbeziehungen und Prozesse zweier Unternehmen niemals genau gleich sind.

Viele Web-Analyse Losungen kdnnen gar nicht oder nur sehr aufwandig und dadurch mit hohem Kostenaufwand
verbunden angepasst werden. Das Ausweichen auf vorgegebene Standard Metriken hilft aber nicht weiter sondern
schrankt die Mdéglichkeiten unnétig ein. Der Schlissel zum Erfolg ist hier sicherlich eine hochflexible Lésung, die
die Mdglichkeit bietet, mit den sich &ndernden Anforderungen der Kunden und lhrer sich entwickelnden
Geschaftsumgebung Schritt zu halten. Bei WiredMinds klicken Sie sich Ihre neuen Analysen einfach zusammen und
hinterlegen Sie auf der Plattform. Ab sofort steht Ihnen die Funktion fur sémtliche Analysen Giber beliebige
Zeitraume lhrer Daten zur Verfiigung. Fertig!

Die WiredMinds Web-Analytics Plattform lasst sich wie kein zweiter Lsungsansatz an die sich andernden
Anforderungen in Echtzeit leicht anpassen. Ihre Daten bleiben auch weiterhin analysierbar und Sie erhalten den
groftmaglichen Investitionsschutz fir Ihre Daten. Die Plattform ist als ASP Lésung konzipiert und erfordert daher
keine eigene Hardware Infrastruktur oder Serviceleistungen durch lhre IT Abteilung. Das spart Kosten und sichert
Ihnen zugleich den Zugriff auf die Losungen und Anpassungen anderer Nutzer. Das spart vor allem viel Zeit und
Nerven.

Das Modell einer ,,Software as a Service* (SaaS) Anwendung macht laufend rasche Anpassungen mdglich und
erleichtert das Zusammenspiel mehrerer Anwendungen im Netz, beispielsweise die Anbindung an eine CRM
Plattform wie salesforce.com™. Wochen und Monate, die friiher fiir einfache Anderungen an einer Standard
Softwarel6sung aufgewendet werden mussten, lassen diese als hoffnungslos veraltete Methode anmuten. Wenn
Anderungen tiberhaupt méglich waren. Durch den Einsatz der WiredMinds Plattform erhalten Sie groftmaogliche
Flexibilitat zu den geringsten Kosten und dem hochsten Nutzwert.

Grundlage Nr.7: Kunden binden und den Erfolg steigern

Reagieren Sie schnell - handeln Sie dabei nicht nach dem Gefiihl sondern nach den messbaren Fakten!

Lernen Sie die Erfolgsprinzipien Ihres eigenen Web-Auftritts durch ein modernes Web-Controlling kennen. Passen
Sie kontinuierlich Ihre MarketingmalRnahmen und Ihren Web-Auftritt den Gegebenheiten an. Identifizieren Sie mit
WiredMinds die wirklich wichtigen Besucher auf Ihrer Website und konzentrieren Sie ihren Vertrieb auf diese
potentiellen Leads. Sparen Sie viel Geld durch die Vermeidung von Streuverlusten sondern sprechen Sie ihre Kunden
zukunftig ganz gezielt an. Binden Sie lhre Kunden an ihr Unternehmen. Sie haben in einen bereits gewonnenen
Kunden viel investiert — dieses Investment sollten Sie durch eine gezielte, auf den Kunden zugeschnittene Ansprache
auf allen Kommunikationskandlen kontinuierlich ausbauen. Dadurch steigern Sie nicht nur schnell sondern auch
langfristig Ihren vertrieblichen Erfolg! Der Einsatz einer modernen Web-Conrolling Lésung ist ein unverzichtbares
Werkzeug dafiir und misst den Erfolg lhrer Anstrengungen.
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Screenshot: Einbindung der Daten aus der Website Besuchererkennung von WiredMinds in das CRM System von
salesforce.com™. Mittels der WiredMinds API kénnen diese Daten auch in beliebige andere CRM Systeme
eingebunden und dariiber auch automatisch gepflegt werden.

Kontakt

WiredMinds AG
Niederlassung Stuttgart
Immenhoferstr. 19
70180 Stuttgart

Fon: +49 (711) 585 331-0

Fax: +49 (711) 585 331-11
Mail: contact@wiredminds.de
Web: http://www.wiredminds.de
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