Frihbucheraktion 2for1 bis 19. Oktober 2018 Ic
Jetzt Seminarplétze sichern!
Interconnection I
Consulting

Online Lead Generation in der Baubranche

Nutzen Sie das Internet zur systematischen Kundengewinnung fir lhren Geschéftserfolg

Managementforum

Online Lead Generation in der Baubranche _
4. Dezember 2018 von 9:00 - 17:00 Anmeldung

Hotel Imperial Wien
Karntner Ring 16, 1015 Wien Friihbucheraktion 2for1 bis 19. Oktober 2018

www.imperialvienna.com

Veranstalter:
Interconnection Consulting
ist der Spezialist fir Kundengewinnung, Online Marketing, Vertriebsmanagement, Internationalisierung, Marktforschung

Seminarleiter und Referent: Mag. Raphael Amschl
Experte fir E-Commerce und Online Marketing

Vortragender Ing. Peter Berger, BA, CMC
Management Beratung Interconnection Consulting Wien

Weitere Informationen zu den Referenten und zu Referenzen am Ende dieser Einladung.

Zielgruppe: Geschéftsfihrung, Unternehmerlnnen, Marketing, Vertrieb

Konferenzsprache: Deutsch

Preis: 890€ pro Teilnehmer (Verpflegung wéhrend des Seminars, Mittagsmenii, Vortragsunterlagen inklusive)



https://www.interconnectionconsulting.com/events/online-lead-generation-bau-4_12_2018/
https://www.interconnectionconsulting.com/events/online-lead-generation-bau-4_12_2018/#register
https://www.interconnectionconsulting.com/events/online-lead-generation-bau-4_12_2018/#register

-

- Management Forum - Online Lead Generation in der Baubranche

Einladung zum Managementforum: Online Lead Generation in der Baubranche
Nutzen Sie das Internet zur systematischen Kundengewinnung fiir lhren Geschéftserfolg!

Haben Sie eine Strategie wie Sie Kunden iiber das Internet fiir Online - und Offline Geschéfte generieren?

Das Internet hat die Regeln in der Baubranche (z.B. Hausbau, Fenster, Tiren, Bodenbelége, Liftungs- und Heizsysteme, Baustoffe,
etc.) grundlegend geéndert. Traditionelle Kunden, die nur offline Informationen suchen, sterben aus.

Im Rahmen einer Kaufentscheidung, bei B2B-Geschéften wie auch im B2C-Bereich, werden Informationskanéle online und offline
in beliebiger Reihenfolge genutzt. Kunden geben durch Ihr Suchverhalten ihre Interessen preis und damit wertvolle Informationen
for Ihr Unternehmen.

Sie missen als Unternehmen die Customer Journeys analysieren und mit iberzeugenden Webseiteninhalten und Kampagnen lhre
Kunden abholen.

Durch eine systematische Lead Generation Strategie kann man einen hohen Prozentsatz dieser anonymen Interessenten in der
Baubranche, zu hei3en personalisierten Leads fiir sein Unternehmen verwandeln, um in weiterer Folge online und offline erfolg-
reich Geschéfte zu machen. Dieser Lead Generation Prozess ist sehr komplex, mehrstufig und wird héufig abteilungsiibergreifend
oder im Rahmen einer Kooperation, z.B. Hersteller > Héndler, realisiert. Eine klare Vision mit Zielen, fundierte Planung, die Fest-
legung von Erfolgskennzahlen sowie die effektive Verwertung generierter Leads sind unabdingbar, um am hart umké&mpften Onli-
ne-Markt in der Baubranche als Sieger hervor zu gehen.

Wir laden Sie sehr herzlich zu unserem Managementforum ,Online Lead Generation in der Baubranche” ein, wo wir lhnen maf3-
geschneiderte Strategien, innovative Konzepte und Tools praxisbezogen vorstellen, damit |hr Unternehmen das grof3e Potenzial
des Internets zur Kundengewinnung bestméglich ausschépft!

Dazu présentieren wir fir Sie:

= Aktuelle Trends, Geschéftsméglichkeiten und Herausforderungen - Wie das Internet die Baubranche revolutioniert!

= Strategien zur Lead Generierung iber das Internet fisr Online- und Offline-Geschéfte (indirekte Vertrieb oder direk-
ter Vertrieb B2B oder B2C (maf3geschneidert fir unsere Teilnehmer)

= Ausrichtung der Homepage als Verkaufsmaschine: Wie man systematisch und nachhaltig Leads generiert
= Suchmaschinenoptimierung 2018 in der Baubranche: Zielgruppenspezifische Webprésenz, der Schlissel zum Erfolg!

*  Umsatzmotor oder Eurograb? Anforderungen an kundenorientierte Online Marketing Kampagnen zur Lead Generie-
rung fiir Neubau- und Renovierungskunden, wie auch im B2B Bereich.

= Titfor-Tat als neue Internetwéhrung - Wie komme ich zu neuen Adressen, trotz DSGVO?

* Lead Generation Prozess: Technologien, Kommunikationsketten, Geschéftsmodelle praxisbezogen vorgestellt

* Lead Management: Konzepte und Tools fiir mehr Transparenz in der Lead Pipeline

* Lead Pflege: persondlisierte Leads bewerten und verwerten und gleichzeitig die Verkaufsabschlussrate maximieren!

Die Teilnehmerzahl ist auf 12 begrenzt, wodurch es mir méglich ist, individuell auf Teilnehmer einzugehen. (Vorab-
Teilnehmeranalysen z.B. Webseiten, AdWords, Newsletter, Social Media Auftritt, etc.)

Wir bitten um frihzeitige Anmeldung. Ich freue mich Sie persénlich in unserer Veranstaltung zu treffen!

Mit freundlichen Griifen
Raphael Amschl
Seminarleiter und Referent

Management Forum: Online Lead Generation in der Baubranche
am 4. Dezember 2018 von 9:00 -17:00 Uhr im Hotel Imperial Wien
Kérntner Ring 16, 1015 Wien, Osterreich

Preis: 890 EUR pro Teilnehmer
Verpflegung wéhrend des Seminars, Mittagsmenii, Vortragsunterlagen, inklusive Anmeldung

Profitieren Sie als Frihbucher:
Bis einschlieBlich 19. Oktober 2018 gilt die ,, Two for One Aktion”

- fir einen zahlen, zu zweit teilnehmen”. Giltig fir Teilnehmer eines Unternehmens.
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1. Online Lead Generation Projekte in der Baubranche

Unabhéngig ob B2B oder B2C Kunde, bei der Informationssuche ist es mittlerweile Standard sich vorab im Internet zu informie-
ren. Im Zuge des Kaufentscheidungsprozesses verwenden Kunden verschiedene Kanéle abwechselnd aus der Offline - und Onli-
ne-Welt. Diese Customer Journeys in der Baubranche missen entsprechend analysiert, betreut und abgearbeitet werden.

Sie missen als Unternehmen, egal ob Hersteller, Handler, etc. in der Baubranche (z.B. Fertigh&user, Massivhéuser, Fenster, Tiren,
Bodenbelége, Heiz- oder Kishlsysteme, Baustoffe, etc.) online und offline kénnen. Sie brauchen klare Strategien um das Potenzial
des Internets zur Kundengewinnung voll auszuschépfen, um aus generierten Leads online und offline bestméglich Geschéfte ab-
zuschlieBen.

In meist komplexen und mehrstufigen Lead Generation Prozessen scheitern Unternehmen in unterschiedlichen Bereichen, z.B. bei
der Suche nach neuen Kunden (Marketing Strategie), aber auch bei der Pflege bzw. Verarbeitung von Leads (Kommunikations-
ketten, Kompetenzverteilung) bis hin zur heiBen Verkaufsabschlussphase (Controlling-Systeme fir Transparenz in der Lead Pipe-
line).

Im Erdffnungsvortrag présentieren wir Strategie-Konzepte und wesentliche Bausteine von der Planung bis hin zur Umsetzung,
damit lhre Lead Generation Projekte nicht zum Eurograb mutieren.

In diesem Vortrag zeigen wir lhnen:

®  Planung und Umsetzung von Lead Generation Projekten fiisr Neubau, Renovierungskunden und B2B Geschéfte

®  Wie man systematisch Leads im Rahmen der Customer Journeys generiert und effektiv umsetzt: z.B. Ansprache von End-
kunden um B2B Geschéft anzukurbeln, direkter Vertrieb B2B oder B2C, mehrstufiger Vertrieb, etc.

®  Titfor-Tat als neue Internetwéhrung - Wie komme ich trotz DSGVO zu Adressen, was erwarten Kunden und wie présen-
tiere ich diese Inhalte?

®  lead Generation Prozesse: Definition der Kommunikationskette, Schnittstellen, Kompetenzen, etc.
B Strategische Ausrichtung der Homepage als echte Verkaufsmaschine in der Baubranche

®  Dos und Dont's bei der Umsetzung von Lead Generation Projekten

1. Entwicklung und Rolle des Online Marktes 1. Entwicklung und Rolle des Online Marktes
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Der Nutzen fir Sie:
" Sie kdnnen Customer Journeys analysieren und systematisch Leads generieren!
®  Sie erreichen lhre Kunden, z.B. Neubau- und Renovierungskunden, DIYs, etc. auf den richtigen Kanélen
®  Entwicklung eines optimalen Leistungsmix ausgerichtet an lhrer Zielgruppe
®  Mehr Leads - Mehr Verkaufschancen - Mehr Geschéft!

= Effizienter Ressourceneinsatz im Unternehmen im Rahmen von Lead Generation Projekten

Diskussionsrunde

®  Darf man als Unternehmen das Internet ignorieren?

®  Wieso scheitern so viele Lead Generation Projekte in der Implementierungsphase?

ic
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2. Alle Wege fiihren zur Homepage - Der Umsatzmotor darf nicht ins Stocken geraten!

Kunden kdnnen nicht mehr ohne Google, B2B und B2C werden fleiBig Informationen zu Herstellern, Héndlern, Produkten,
Projekten, Lésungen, etc. eingeholt. Bei der Suche werden wertvolle Daten fisr Unternehmen preisgegeben. Die Analyse, was
Menschen interessiert bzw. bewegt (B2B und B2C), ist gleichzeitig der Startpunkt fiir eine erfolgreiche Gestaltung der Home-
page als Leadmaschine. Neben der Inhalilichen Gestaltung muss lhre Homepage natiirlich durch Présenz im Web bestechen.
Ihre Homepage muss fiir lhre Zielgruppen sichtbar sein und auf ganzer Linie ilberzeugen! Das hért sich einfach an, bereitet
aber selbst groBen Unternehmen massive Probleme, wie wir in zahlreich umgesetzten Projekten festgestellt haben.

In diesem Vortrag erdrtern wir praxisnah Schwierigkeiten von Unternehmen bei der strategischen Ausrichtung sowie inhaltli-
chen und technischen Gestaltung ihrer Webseiten. Dabei gehen wir auch auf die Homepagegestaltung von Seminarteilneh-
mern ein, die vorab von mir analysiert werden. Die Teilnehmer werden vor dem Seminar telefonisch kontaktiert, um die Analy-
sen besser auf lhre Bediirfnisse abzustimmen.

Wir présentieren lhnen folgende Themen:

®  Der Masterplan fir hre Homepage: Welchen Zweck soll die Webseite erfillen und wie bindet man diese sinnvoll in
sein Marketing Konzept ein? ( Ich analysiere lhre Webseite und liefere ggf. maf3geschneiderte Optimierungstipps)

®  B2B und B2C: Wie schafft man dauverhaft Leads und muss Zielseiten gestalten, damit Webseitenbesucher zu Kunden
werden?

= Content ist King - Wie bringe ich unterschiedlichen Zielgruppen unter einen Hut? Wer holt die Renovierungskunden
ab, welche Inhalte Gberzeugen Neubaukunden, wie komme ich zu DIY-Kunden2 Wie sieht es mit B2B Kunden aus?

®" Homepageprésenz bei Google - welche technischen Aspekte stehen 2018 im Fokus?
®  Lead Generierung fir Geschéftspartner / Héndler - Tools und Konzepte zur Nachverfolgung
®  Klassifizierung und Pflege von Homepage-Leads mit Verkaufsabschluss in der Online- oder Offline Welt

®  Homepageanalyse: Wie présent bin ich? Was macht die Konkurrenz2 Wie sieht meine Performance aus? Zeitgerecht
analysieren und optimieren fir hdhere Verkaufsraten.

®  Einfluss von mobilen Endgeréten bei der strategischen und inhaltlichen Gestaltung der Webseite

® Dos und Don’ts bei der Homepagegestaltung mit praktischen Beispielen

Internet als Verkaufsmaschine niitzen! Online Lead Generation

Umsatzmotor Internet: Alle Wege filhren zur eigenen Webseite! Mit dem richtigen Content und Tool Mix zum Google King!
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Der Nutzen fir Sie:

®  Sofort umsetzbare praxisorientierte Tipps fir die Leadgenerierung iiber lhre Homepage fisr Online- und Offline-
Geschéfte (Kdnnen Sie auch mit lhrer Agentur gemeinsam umsetzen)

B Sie erkennen Stirken/Schwéchen lhrer Webseite und von lhrer Konkurrenz und kénnen bei Bedarf sofort optimieren

B Erhéhen Sie durch ma3geschneiderte Zielseiten die Verkaufsabschlussrate

Diskussionsrunde:

®  Homepagestrategien der Seminarteilnehmer?

®  Warum gehen viele Homepage Leads verloren?
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3. Online Lead Generation Tools & Konzepte: Effektiver Kundenfang in der Baubranche!

Der grof3e Technologiewechsel hat im Online-Marketing bereits stattgefunden, bestimmte Netzwerke, Portale, Kommunikations-
tools haben sich in der Baubranche etabliert. Jetzt werden Geschéftsmodelle angepasst. Es gilt herauszufinden, wie man beste-
hendes Werkzeug bestméglich fir seine Zielgruppen einsetzt um sich von der breiten Masse abzuheben. Dabei gilt es Online
Lead Generation Kampagnen so exakt wie méglich auf seine Zielgruppen abzustimmen und mit dem richtigen Mix aus Inhalten
und Tools zu Gberzeugen.

Wir stellen Online-Marketing Konzepte und Tools vor, die sich in der Praxis innerhalb der Baubranche bewéhrt haben und wo wir
einen Mehrwert und realistische Umsetzungsméglichkeit fir Unternehmen sehen. Dabei zeigen wir konkrete Anwendungsbeispie-
le aus unseren Projekten und analysieren Lead Generation Kampagnen von Seminarteilnehmern.

Wir setzen dabei folgende Schwerpunkte:

B Strategien fiir den richtigen Mix aus Inhalten und Tools entwickeln

®  Zuerst analysieren und danach Kampagnen kundenorientiert ausrichten - Welche Tools bietet das Internet um mehr
Gber Vorlieben der potenziellen Kunden zu erfahren? Was macht die Konkurrenz?

®  Google Adwords Marketing 2018 - Interessenten abholen, Loyalitét steigern, Brandmarketing, Kunden zuriickge-
winnen, Neue Leads durch Empfehlungen generieren! Wir zeigen wie Sie das méchtigste Online-Marketing-
Instrument mafBgeschneidert fir lhr Unternehmen einsetzen und Eurograb-Kampagnen vermeiden.

®  Youtube, Portale, Blogs, Facebook und Co! Welche Tools sind fiir meine Lead Generation Projekte sinnvoll, wie ma-
nage ich das effizient?

®  Worauf muss man im Rahmen der Lead Generierung achten, um das Zusammenspiel von Kampagnen und Homepa-
ge bestméglich umzusetzen?

®  B2B Lead Generation Projekte - Wir présentieren erfolgreiche Beispiele aus der Praxis, gehen aber auch auf typi-
sche Probleme ein

Dos and Don'ts bei der Online Lead Generierung mit Adwords Lead Generierung in der Baubranche

Nehmen Sie die richtigen Interessenten mit an Board? Was passiert, wenn nichts passiert...
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Der Nutzen fir Sie:
®  Praxisbezogener Input, den Sie sofort mit lhren Lead Generation Tools umsetzen kénnen
= Blick Gber den Tellerrand: Profitieren Sie von Konzepten zur Kundengewinnung aus anderen Branchen
®  MaBgeschneiderte Kampagnen zur Generierung von heif3en Leads fir eine effizienten Akquisitionsprozess

= Sie verschlafen keine Trends und setzen auf die richtigen Tools!

Diskussionsrunde:
®  Wann machen Brand-Image Kampagnen iiber Adwords Sinn2

®  Suchmaschinenmarketing-Kampagnen outsourcen oder intern umsetzen?
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4. Online Lead Management im Baubereich - Transparenz in der Pipeline fir nachhalti-
gen Geschéftserfolg!

Leads, Leads, Leads! Sie haben lhre Hausaufgaben gemacht und fleiBig Lead Generation Projekte im Unternehmen initiiert2
Doch was passiert mit den Leads, die Sie iber Ihre Webseite bzw. Online-Marketing Kampagnen generiert haben? Werden
die Leads abteilungsiibergreifend bzw. von Kooperationspartnern weiterverarbeitet oder mutieren Ihre Lead Generation
Kampagnen zum Eurograb? Welche Méglichkeiten gibt es online generierte Leads in der Offline-Welt nachzuverfolgen2 Wie
sehe ich ob meine Héndler gute Arbeit leisten und nicht nachléssig mit heiflen Leads umgehen?

Wie klassifiziert man Leads, damit diese effizient an den Profiverk&ufer bergeben werden kénnen? Kann sich der Vertrieb
ausreichend auf das Kerngeschéft ,Verkaufen” konzentrieren? Gibt es geniigend Leads in der Pipeline? Welche Instrumente
gibt es, um nachhaltigen Wachstum durch bestehende Leads bzw. neu generierte Online-Leads zu sichern? Fragen iiber Fra-
gen, die wir in diesem Vortrag beantworten.

Eine klare Aufgaben bzw.- Kompetenzverteilung im Unternehmen sowie Transparenz im gesamten Online Lead Generation Pro-
zess sind der Schlissel zum Erfolg. In diesem Vortrag présentieren wir Konzepte und Werkzeuge, die eine effektive Umsetzung
generierter Leads nachhaltig sicherstellen.

Dabei erértern wir praxisnah:

*  Online Lead Management: Transparenz in der Lead Pipeline (Anfrage, Angebot, Pflege, Abschluss, etc.)
*  Tools und Konzepte zur Bewertung und Steuerung von Geschéftschancen/Leads (B2B und B2C Beispiele)
» Effektive Aufgaben- und Kompetenzverteilung angepasst an Prozesse und Mitarbeiter

* Leadpflegeprogramm:- Gezielte Ansprache der heif3en Leads in der Abschlussphase durch Superpersonalisierung
(online und offline)

= Akquisitionsmuster bei Online Lead Generation Kampagnen: Goldgrube oder Eurograb?
=  Effektives Schnittstellenmanagement fiir eine effiziente Integration der personalisierten Leads in ein CRM-System

Online Lead Generierung - Controlling und Transparenz fiir nachhaltigen Erfolg ﬁ.
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Der Nutzen tir Sie:

"  Praktische Werkzeuge, damit heiBe Leads nicht fahrléssig in lhrem Unternehmen oder z.B. bei der Ubergabe an lhre
Héndler verloren gehen

®  MaBgeschneiderte Konzepte und Tools zur Klassifizierung von Leads z.B. Fensterkunden, Hausbauinteressenten, Re-
novierungsprojekte, B2B-Kunden, dass sich lhre Profiverkéufer auf das Wesentliche, das Verkaufen” konzentrieren
kénnen. Diese Konzepte kdnnen beispielsweise auf bestehende CRM Tools ibertragen werden.

®  Einen Leitfaden, wie Sie den Erfolg von Lead Generation Projekten messen kénnen

= Optimierung von Projekten zur Kundengewinnung iiber das Internet hinsichtlich Effizienz eingesetzter Ressourcen und
Wirkungsgrad

Diskussionsrunde:
®  Warum gehen Unternehmen oft fahrléssig mit gewonnenen Leads im Internet um?

®  Sind Sie mit dem Return on Investment bei Ihren Online Lead Generation Projekten zufrieden?
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Referenten

Seminarleiter und Referent: Mag. Raphael Amschl
Experte fir E-Commerce und Online Marketing

Seit 2008 bei Interconnection Consulting Berater fiir die Bereiche E-Commerce und Online-Marketing. Raphael Amschl hat
fir viele renommierte Unternehmen der Baubranche Online-Marketing Projekte analysiert, optimiert und umgesetzt. Vor seiner
Zeit bei Interconnection Consulting war Raphael Amschl im technisch-organisatorischen Bereich bei Du Pont tétig, davor an
der Universitét Wien und an der technischen Universitét Wien angestellt und fir die Betreuung und Optimierung von E-
Learning Plattformen im Einsatz. Absolvierte das Studium Wirtschaftsinformatik an der technischen und wirtschaftlichen Univer-
sitat Wien.

Privat ist Raphael Amschl gerade selbst dabei sein Hausbauprojekt abzuwickeln, Umzug August 2018! Durch seine brandak-
tuellen persénlichen Erfahrungen und intensiven Austausch mit anderen Hausbauern im Internet hat er einen tiefen Einblick aus
unterschiedlichen Perspektiven und weif3 aus Kundensicht, wie auch aus Unternehmenssicht was gut funktioniert, wo Probleme
bestehen, bzw. was sich Kunden wiinschen.

Vortragender Ing. Peter Berger, BA, CMC
Management Beratung Interconnection Consulting Wien

Peter Berger hat Vertriebsmanagement studiert und 30 Jahre Management-Erfahrung im internationalen technischen Vertrieb.
Er ist Spezialist in den Bereichen absatzorientierte Unternehmensberatung, Vertriebsprozessoptimierung, CRM/CAS-
Implementierung und Lead Management. Er présentiert praxisnah Konzepte und Tools, wie Sie Ihre Vertriebs- und Absatzstra-
tegien in unterschiedlichen Stufen optimieren und dadurch entscheidende Wettbewerbsvorteile erzielen kdnnen.

Aktuelle Referenzen
Teilnehmer Online Lead Generation Foren von Raphael Amschl, aus den Jahren 2018, 2017 und 2016
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Bank fisr Arzte und Freie Berufe
Porredl

Honigmayr

Pusch Medical

Kuhn Holding
Getrankegruppe Starzinger
TOGETHER Internet Services
Teufelberger

Rosenkranz

Raiffeisen Leasing

Bramac

Attensam

Service and More
AxFlow

Doka

Connex Marketing
Messer Austria

AMS AG

Verkehrsbiiro Business Travel
Uniqa

Bitbau Dérr

Ammersin Getrénkehandel
K&nig Maschinen

Form-on
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Heintel

TCM International
Europapier
Buchdruckerei Lustenau
Mediaprint Z&ZVerlag
GORNIK translators

Promot Automation

Begbahnen Bad Kleinkirchheim
Landtechnik Villach

May Industries

Nirnberger Versicherung (Garanta)
2F-Leuchten

3e Handels- und Dienstleistungs

Auszug von unseren Projektkunden aus der Baubranche der vergangenen Jahre
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Bei Fragen stehe ich lhnen gerne zu Verfiigung!
Mit freundlichen GriifBen Tel: +43 1585 4623-19
Raphael Amschl amschl@interconnectionconsulting.com

Seminarleiter und Referent
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