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Wachstum durch Leads: |C

Interconnection I

Wir liefern lhnen den Rohstoff dazu oder gleich das ganze Paket Consulfing

Lésungsansatz

Wir liefern lhnen je nach Ihren Wiinschen:

Wachstum durch Neukunden ist mihsam, aber

notwendig. 1) Aktualisierte und personalisierte
(E ] IE ’= Datenbanken

Wenn kein separater Akquisitionsprozess

installiert wird, leidet der Umsatz. 2) Informationen iiber Grof3e und Wechsel-
Man merkt das meist zu spét. bereitschaft der potenziellen Kunden
Die Generierung von Leads sollte nicht 3) Termine fiir lhren Vertrieb

die Aufgabe des Verkéufers, sondern
vorgelagert sein.

Freie Kapazitéten im Vertrieb sind kaum
mehr vorhanden.

Gerade in neuen Mérkten gibt es oft keine Gerne unterstitzen wir Sie auch bei der
Datenbanken, auf die zuriickgegriffen werden Einrichtung und Implementierung des
kann. Akquisitionsprozesses in lhrem Unternehmen

mit einem 1-4t&gigen Workshop
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Interconnection I

Wir fillen Ihre Verkaufspipelines und schaffen Leads Consulting

Damit lhr Verkauf am Laufen bleibt:

Erstellen wir eine Datenbank mit
potenziellen Kunden nach den von lhnen
gewinschten Kriterien.

/

Wir kontaktieren die potenziellen Kunden
durch unsere Vertriebsmitarbeiter.

/

Segmentierung der Unternehmen nach vorab
definierten Kriterien z.B.: Gréf3e, Anzahl der
Mitarbeiter, Wechselbereitschaft etc

/

Stellen wir potentiellen Neukunden
Erstinformationen zur Verfigung und
vereinbaren Kundentermine im Namen von
lhrem Unternehmen

/

© Interconnection Consulting

Verkaufspipeline

Database:
Aufbau einer Datenbank
potenzieller Kunden

Screening:
Erstkontakt
& Segmentierung

Interessensabfrage

)

<Terminvereinbarung

Profikontakt durch
den Auftraggeber

Présentation & Verkaufsabschluss

[0 Interconnection [0 Auftraggeber
5.3
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Wachstum durch Leads: 3 Schritte - Modular buchbar e meston |

Projektibersicht

Kick-Off & Screening & S p
Datenbankerstellung Segmentierung erminvereinbarung
* Projekteinrichtung mit Definition von * Identifizierung des zusténdigen « Ubermittlung von Erstinformationen
Projektziel, Zielgruppe und Ansprechpartners an potentiellen Partner
Vorgangsweise
* Erarbeitung eines Fragebogens fiir * Terminvereinbarung mit einem
* Erstellung einer Datenbank mit etwaige weitere Fragen Vertriebsmitarbeiter in lhrem
Information Gber Ansprechpartner Namen
und Geschdftsfihrer, Adressdaten, * Klassifizierung des Kunden nach
E-Mail, Tel und Fax oder den festgelegten Kriterien wie z.B. * Terminbestatigung und Zusendung
Optimierung einer bestehenden Gréf3enklasse des Unternehmens, von Info-Unterlagen
Datenbank. aktueller Partner, generelles
Interesse.
Sie Sie Sie

© Interconnection Consulting
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WGS Sle erhalten In’rerconnec’rionl

Consulting
!
Reporting
'
A B C D E F G H
Wl COMPANY COUNTRY CONTACT TELEPHONE E-MAIL STREET PLACE WEBSITE
KO n ta kt- D q te n b q n k 2 Potential Customer 1 NED Mr. Bart Simpson +31123 456 simpson@office.com Kelvinstraat 16 Weert www._customer?.nl
3 Potenfial Customer2 GER Ms. Elizabeth Hoover +49 021 222 hoover@office de Max - Planck - Str. 15a¢ Erlrath www_customer2 de
4 Potential Customer 3 UK Mr. Kent Brockman +44783 101 brockman@office.com 179 Sneyd Lane, Essington Wolverhampton  www.customer3 com
5 Potential Customer 4 UK Ms. Maude Flanders +44 112131 flanders@office.com 28 Northumberland Square Tyne & Wear Www customerd. com
6 Potenfial Customer 5 UK Mr. Jimbo Jones +44 627 282 Jjones@cffice.com Belgreen House, 4 Fountain Street Macclesfield www.customerd.com
3 3 5 7 Potenfial Customer 6 UK. Mr. Gumble: +44 415 161 umble@office. com 13 voie la Cardon London www.customerf.com
Konta kl‘d aten b(] nk in M S-Excel mit Basi Sd aten: Ansprechpe[’son/ 8 plﬂ:. Cuinmer 7K us E‘Ea;::yKrd)appd +44718192 Erd?ap;gﬂ@ufﬁce com  Silver St Minety Malmesbury www,cu:umrcum
. 9 Potential Customer 8 GER Mr. Julius Hibbert +49 324 252 hibbert@office.de 13 voie la Cardon Kalkn www_customer8.de
Adresse, Telefonnummer / E-Mail
Karteikarte - Test fiir Lead Generation Angebote.adr 03.02.2014 15:09 Seite 1
P oi‘e nh d I- D d fe n b (0]g] k Engel ENGEL AUSTRIA GmbH Telefon Durchwahl +437262-620-000
Zentrale TeleFax Firma +43(0) 50 6201 3800
Group Marketing Director Mobiltelefon +43(0) 50 6207 3800
Herr Mustermann EMail Adresse 2 mustermann@engel.at
Ludwig-Engel-Strafte 1 Internet Adresse  www.engelglobal.com
. . . . . . . . 4311 SCHWERTBERG
Datenbank inklusive Segmentierungskriterien wie zum Beispiel: BSTERREICH
Unternehmensgréfe, Lieferanten, efc. Leistungen Spritzguss J
Spritzgielwerkzeug N
e . oo . Beschtungen N
Wéhrend der Feldphase erhalten Sie von uns wéchentliche o _ ) ,
. . . . Infotext 1 21.09.2010 Interview Spritzgiefmaschinen durchgefilhrt. Haben Interesse Kapazitéten aus dem Bereich
Berichte Gber den Erhebu ngsstatus um stan dlg Uber den E rfolg der Spritzgiels zuzukaufen wenn die Bedingungen stimmen. Termin mit Vertriebspersonal gew{inscht -
5 Terminvorschlag: 15. Februar 10:00 Uhr
Befragung am laufenden zu sein. _

Kundentermine

Sie erhalten Termine, entsprechend im Vorfeld definierter
Zeitfenster, direkt in lhr Outlook bzw. iiber Doodle. Nach dem
Termin erfolgt ein Feedback-Telefonat mit Bewertung des
Héndlers
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Interconnection I

Investitionskosten fir lhre Neukundenakquisition Consulting

Projektibersicht

Kick-Off & ° Screening & T' "
Datenbankerstellung : Segmentierung SN U ST,

* Kick-Off & Projekteinrichtung * Zusatzkosten pro Interview: * Verrechnung auf Basis eines
€ 500,- fir Stufe 1 & 2, € 7 - 15 je nach Lange des Stundensatzes und einer
€ 990,- fir Stufe 1 - 3 Fragebogens Erfolgsprémie.
* Kosten pro Datensatz: € 3,90,- * 5 dokumentierte * € 49,- Stundensatz der Termin-
Anrufversuche/kein Interesse an legung; Erfolgsprémie: € 19,-
einer Teilnahme: € 7,-

Beispiel- Beispiel- Beispiel-
kalkulation kalkulation kalkulation

Aktvelle Kontakt-Datenbank Potential-Datenbank Kundentermine
€ 2.840,- (bei Stufe 182)
€ 3.330,- [bei Stufe 1-3) €5.200, €2.580-
Annabme: Recherche von 600 Adressen Annahme: 500 Interviews Annahme: A"uswah/. von 200 Unternehmen
e (Fragebogen - € 9,-) fir Terminlegung - 6 Anrufe pro
2 100 nicht erreicht/kein Interesse Stunde und 50 Termine

Sie erhalten bei einem Projekt wdchentlich Feedback iber Kontakte und Termine.

Ohne Weitere Kosten kénnen Sie ein Projekt beenden, wenn Sie mit dem Output nicht zufrieden sind.
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Interconnection

Warum Interconnection lhr Partner sein sollte... Consolting |

Uber Interconnection

* 15 Jahre Erfahrung in der Baubranche mit
tber 1000 Studien und Datenbanken in 30

Léndern, die wir Jahr fir Jahr updaten. = Sigma Coatings: Segmentierte Datenbank von 100
potenziellen Kunden in Deutschland

Referenzprojekte im Bereich Lead-Generation:

* Eigenes Vertriebscenter mit 15 Platzen in

Lemberg und Kompetenz fsr 20 Sprachen. » Remmers Lacke: Identifikation von Vertriebspartnern in

Grof3britannien

* Detaillierte und regelmdBig aktualisierte = Rigips: Potenzialabfrage bei Bauherren in Osterreich.
Unternehmensdatenbanken fir Gber 100
Branchen. * Hewlett-Packard: Héndlersuche in Spanien

e Partner und Biiros in Wien, Bratislava, *  Mettler Toledo: Distributorensuche in 4 Ladndern Europas

Lemberg und Buenos Aires.

 Der Quadlitétsanspruch eines Beratungs-

Gerne unterstiitzten wir Sie auch bei der Optimierung lhrer

unternehmens.

Vertriebsstrategie!
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Consulting

Kontakt

Bei weiteren Fragen stehen wir lhnen
jederzeit gerne zur Verfiigung!

Interconnection Consulting

Getreidemarkt 1, A-1060 Wien

Mag. Panorea Kaskani- Markt Analystin
Tel: +43 1 5854623 -57
Fax: +43 1 5854623 -30

kaskani@interconnectionconsulting.com

Interconnection Consulting
Vienna ¢ Bratislava ¢ Lviv * Buenos Aires * Oberstdorf
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www.interconnectionconsulting.com


http://www.interconnectionconsulting.com/de/inquiry

