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AGENDA
1. Voruberlegungen
2. Umsetzungsschritte einer Beispielkampagne
Import der Daten (CSV-Import)
Selektion der Daten
Bereitstellung des Kommunikationsinfrastruktur
Monitoring
Auswertung
Datenmanagement
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VORUBERLEGUNG

FRAGESTELLUNGEN
— Was ist mein (messbares) Ziel?
» Umsatzsteigerung/verkaufte Einheiten/Kundenbindung/Imagegewinn
»  WS-Auslastung/Quote
— Wen muss ich intern in das Projekt einbeziehen?
— MUssen rechtliche Fragen im Vorfeld geklart werden?
— Wen will ich erreichen? > Zielgruppe
— Wie erreiche ich meine Zielgruppe am besten? > Kontaktkanal
— In welcher/n Reihenfolge/Stufen sollte man vorgehen?
— Wer macht was? y
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VORUBERLEGUNG

ANTWORTEN FUR BEISPIELKAMPAGNE
— Was ist mein (messbares) Ziel?
= Gewinn von Marktanteilen
» Anzahl Interessenten/Anzahl Angebote/Anzahl KV

— Wen muss ich intern in das Projekt einbeziehen?
= Vertrieb, CRM-Abteilung, iTM oder ext. Anbieter, Datenschutz

— Wen will ich erreichen?
= |nteressenten die bisher im AH unbekannt sind

— Wie erreiche ich meine Zielgruppe am besten?
» Mehrere Wellen > Vorqualifizierung > bei Interesse Verkaufsgesprach
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MULTI-CHANNEL MARKETING

(@ CATCHE
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Korrespondenzerfassung in CATCH

*es entstehen ggf. zusatzliche Kosten

PROFZNET
PROZESSABLAUF
AKQUISEKAMPAGNE FUR GEWERBLICHE INTERESSENTEN
Beschaffung/import der Monitoring Uber Dashboard Auswertung/Konvertierungsquote

gewlinschten Daten

Selektion aller relevanten Int.

Telefonische Bedarfsermittlung Ubertragung Leadkanal
q Zuordnung/Bearbeitung des Leads

zusammenfihrung bei Kauf

>12 Monate/kein Interesse Geschaft verloren Datensatze in VAP |6schen
Léschmarkierung in CATCH - Datensatze mit Loschmarkierung

in CATCH Iéschen
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BEISPIELKAMPAGNE
I )

vorbereitend Beschaffung der gewlinschten Daten Vertrieb
2 vorbereitend Import der Daten ins CATCH CRM-Team
vorbereitend  Bereitstellung des Kommunikationsinfrastruktur in CATCH CRM-Team

nachbereitend Datenpflege: Datensatze ohne DSE > Lésung/Dubletten bei Int. wird Kunde Vertrieb
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IMPORT CSV-DATEI

STRUKTUR DES DATENIMPORTS
— Abgleich mit bestehendem Kundenstamm:
» Wenn ja: Nach welcher Methode soll abgeglichen werden?

nicht suchen, neu eir [l anderes sucnfeid wa [

nicht sudﬁm neu eir n = anderes Suchfeld wa n
|5 )
uche

nicht suchen, neu einfigen

Vorname und Name bzw. Firma suchen (wenn Zuordnungen gewshit)
Varname, Name bzw. Firma und PLZ suchen (wenn Zuordnungen gewahit)
Vorname, Name bzw. Firma und StraRie suchen (wenn Zuardnungen gewahlt)
Kundennummer (1D} suchen (wenn Zuordnungen gewahit)

Firma suchen (wenn Zuordnung gewahlt)

Gber anderes Feld suchen (wenn Zuordnung gewahit)
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IMPORT CSV-DATEI

STRUKTUR DES DATENIMPORTS
— Anhand welcher Kriterien willich  — Welche Datenfelder sollen

die Daten spater wieder finden? ubernommen werden und
— Mussen Sichtrechte beachtet wohin? _
werden? .FirmaAl Finnasl Firmag smts: HausnurE‘nmEr iz . ort . Nam:
;Frank Schmedggr Automobile Ajfriede-Mal 8 31137 Hildesl"‘elrll75:?’"‘“213F
Kunden e
—
:\I:A Interessenten

v
" GroRkunden EVA
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IMPORT CSV-DATE!

STRUKTUR DES DATENIMPORTS
— Gibt es Ansprechpartnerdaten? — Gibt es zusatzliche Daten, fur die

e . h kei feld existiert?
> Es kann nur ein AP importiert noch kein Datenteld existiert:
werden
Zusatzfeld: [4
= . EEZ
[ - Zusatzfelder verwalten fir die Gruppe: Kunden :::r:eslehendeszusauf‘
Rang Bty neues Feld (cben) n
ir | --Ansprechpartner-- S “ |
Vorname 1 1D:34 EVA Anzahl Kinder zahl n ‘ Cross Kontaktdaten ‘
Name | AT-Status |
2 10:35  EVAFamiliensistus Text B | AT - Fremd z8p |
Titel ] [
AT - Groftkunden Be.. |
Adresse = 3 10:36  EvABeruf Text n : AT - FuhrparkgroBe B
~Fubhr, By
plz |
AT - Fuhrparkmarke
o f |
AT - Fuhrpark Sons.. {
Telsfan
PROF{ZNET
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SELEKTION DER DATEN

UBERLEGUNGEN ZUR SELEKTION

— Bendtige ich einen oder mehrere Selektionen?
= Marken
= Mehrere Wellen
= Kontaktkanale
— Muss das Aktionsgebiet eingegrenzt werden?
— Gibt es Sortierungskriterien?
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TELEFONLEITFADEN
— Gesprachsaufhanger (besonderes Angebot/USP)
— Welche Informationen benétige ich?
— Was passiert wenn... > Makro Logik?

PROF{ZNET
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KOMMUNIKATIONSINFRASTRUKTUR

MAKROS

Wie schétzen Sie lhren nachsten Fahrzeugbarf ein?

Betreff: Lead aus Gewerberelefonie
Felder: {bm_link} nm
Lead aus Interesse Akquisetelefonat
Beschreibung:
{celefomeitfadentext
Kampagne: AWT Akgquisekampagne (11.05.2020- ) B
Kategorie: Zugewiesen n
Mandant: AH Griine Wiese/Betrieb 12345 | ~ |
Benutzer: nicht gewahic n
Kanal Telefon B
Art W [~ ]
Marken Sext B
Benutzergruppe:  slle [ ~ |

innerhalb der ndchsten 6 Monate (HOT)

innheralb von 6-12 Monaten (WARM)

frilhestens in 12 Monate (COLD)
B Bedarf unklar (COLD)

Firma/AP winscht keinen weiteren Kontake

Losch-Markierung setzen: (@) Lésch-Markierung setzen
Lésch-Markierung entfernen: (O Losch-Markierung entfernen
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KOMMUNIKATIONSINFRASTRUKTUR

KONFIGURATION LEADMANAGEMENT

— Kampagne: Welche Ergebnisse mochte ich auswerten
» Phasenmatching fur LM

— Leadzuordnung: Welche Art der Zuordnung:

= LM/VKL vs. Picking?

- Leadbearbeitung: Welcher Weg der ,Leadbearbeitung”

» CATCH vs. Verkaufsprogramm?

PROF{ZNET
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KOMMUNIKATIONSINFRASTRUKTUR

LEADMANAGEMENT: ERGEBNISSE UND PHASENMATCHING

Kampagnen AWT Akquisekampagne (Kategorien)

Rang OO Bezeichnung @0 Standard | Pflicht: Folgeaktivitat
g8 nich: gewahlc n (m] m}
1 Zugewiesen nich: gewahlz n (%]
2 Bedarfsanalyse Kontakriert/Bearbeit - O (%]
3 Probefahrt Probefanregepian: [l (%]
4 Angebor Angebor B C %)
5 Kaufvertrag Geschaft gewonnen - O O
6 Geschift verloren Geschaftverloren [l O O
7 kein Kontakt gewinscht | Lead unbrauchbar/S - ) (m]
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MONITORING

CC-MODU L Aktuell verbleibend
- KlICk auf Verb|eibend CC - AWT Telefonie: 10/ 10
— CC-Statistik

LEADMANAGEMENT
— Lead-Dashboard (Eskalationsmanagement)
— VKL-PIM

Dashboard ¥ Fitter

Mandant/Lagerort. | Betreff / Beschreibung Kampagne Erstelidatum | Fortschrict (%) Verantwortlicher

00H8 - 14:32
30 Auzohaus 1 - [BBeschwerde Service - By 11.09.2017 -__ Doom, Danle!
00HB L 15:10
1414 30 Aucohaus 1 - @ ich bin nicht zufrieden - x, r [ Y 04.11.2020 _ i Judith
= ooHe &l = 1219
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AUSWERTUNG

Amwortenverteilung: Gewerbekunden Akquise AWT

CC-MODUL

— CC-Statistik > gegebene Antworten
im Detail I 7 e e B e

LEADMANAGEMENT bw

— Leadauswertung
— Grafische Leadauswertung

alb der nachsten 6 Monate (HOT)
n 6-12 Manaten (WARM)

Auswertung nach Verkéufer/Bearbeiter

Albart Salesman oM RREERELOE L | 2[22229) M (1} 3[3333%] 1[11.11%] 0 o 2222241 M 0
Summe -1 111015 2[22.22%] 0: 3[3333%] 1[11.11%)] (i} 0 2[22.22%) 0
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DATENMANAGEMENT

NACH DER KAMPAGNE IST VOR DER KAMPAGNE

— Wie gehe ich mit Datensatzen um, die anschliellend Kunde werden >
Zusammenlegung (Zahlbarkeit in Auswertung) vs. Keine
Zusammenlegung?

— Wie gehe ich mit den importierten Datensatze um (DSGVO) > Losung
(Zahlbarkeit in Auswertung) vs. Léschmarkierung?

— Wie gehe ich mit Datensatzen mit Angebot, aber Geschaft verloren um?

PROF{ZNET
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KONTAKTDATEN

Prof4ANet GmbH
Gerlachstr. 47-49
14480 Potsdam

www.prof4.net
info@prof4.net
0331 - 87 00 421
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