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Was ist die effektivste Methode um heutzutage einen
Wettbewerbsvorteil zu schaffen?

REATING A COMPETITIVE ADVANTAGE

PRODUCT

EFFICIENCY |

BRAND
PRKING'

OTHER

Source: Walker, 2016
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Customer Journey in dualen Welten

[ DIGITAL TOUCHPOINTS ]
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Anderung des Kaufverhaltens

EinkaufsprozeR findet online & als Self Service statt

* “67% of the buyer’s journey is now done digitally” (SiriusDecisions)

Einsatz sozialer Medien bei der Kaufentscheidung

* “75% of B2B purchasers refer to social media for their purchase decision” (Schaub), and “56% use LinkedIn” (LinkedIn)
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Social Selling: Voraussetzungen, Vorgangsweise

Strategie

Ziele, Baseline, ICP, UVP, Persona, Customer Journey, Mitbewerber, Content, Channels, Tools, Social Media Policy, KPIs

A 4

Content/Inbound/Social Marketing - Automatisierung!

Content generation, multi-channel distribution & monitoring Autoresponder, Email Marketing

A 4

Social Media Marketing — Reichweite!

Unternehmensprofile Individuelle Profile

Social Selling - Beziehungsaufbau

Training Coaching

A 4

Evaluierung & Optimierung

Rol, KPI KorrekturmalRnahmen
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Werkzeuge & Resourcen fiir Social Selling (Bsp.)

Automatisierung von Content-Suche: Gogygle
Alerts

CleverReach < Alternative:
Professionelle

All-in-one Losungen
— 2.B. aus Osterreich

Automatisierung von Inbound Marketing:

Automatisierung von Social Media Postings:
8 ® (/) CM-Gateway

Social Media Monitoring: :
@ mention 9®» MARMIND*

Engage & convert website visitors: oo
714 ooy
Aufgaben: @ tiger.do
» Folgen und Entfolgen
Planen von Beitragen (im voraus nach Wochentag und Uhrzeit)
Veroffentlichen von Posts auf mehreren Netzwerken und Profilen (Cross-posting)
Verwalten von Social-Media-Accounts

Social-Media-Monitoring (Listening)
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TOOLS TOOL TOOLS

OPPORTUNITY-Management
Bedarf Anfrage Angebot  Abschluss Auftrag
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CHANCENFINDER PRINZIP 9

Verédnderungen schaffen .......

Potenziale, die in der
Vergangenheit nicht aufgebaut
wurden, konnen in der
Gegenwart nicht als
Wettbewerbsvorteile wirken

und Ertrage sichern Peter Berger

vgl. Gallweiler
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Informieren Sie sich, wie Sie mit IT-Losungen die Customer Journey
und den Vertriebsprozess unterstitzen konnen.
Wir freuen uns auf ein Gesprach mit lhnen!

Ing. Peter Berger Arbeitskreis
pb@key.at Vertriebsberatung dp@digitecon.com
0664 3862025 0664 4681003
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