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EDITOR'S

NOTE

Digitalisierung und B2B passt nicht
zusammen? Dem widersprechen wir.

Denn Digitalisierung ist die Zukunftsstrategie
aller Unternehmen, unabhdngig von Ihrer
Branchenzugehorigkeit.

Jetzt ist der Moment gekommen, die
vermeintliche Inkongruenz von
Digitalisierung und B2B anzusprechen. Das
Jahr 2020 lisst Sie und uns nicht vom Haken,
denn in Zeiten wie diesen werden digitale
Strategien umso wichtiger. Daher nutzen Sie
den Anlass und schieben Sie das Thema
Digitalisierung nicht langer vor sich her.
Fangen Sie jetzt an, bestehende Prozesse mit
digitalen Moglichkeiten zu transformieren
und katapultieren Sie damit Thr Unternehmen
auf die obersten Riange Ihrer Branche. Wie Sie
das anstellen, verraten wir Ihnen hier - in
unserem Digitalisierungs-Einmaleins der
Sales Organisation fiir die B2B-Welt.

Sang Truong

CEO DIGITAL TIGERS GMBH
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WARUM

DIGITALISIEREN

Es besteht kein Zweifel daran, dass die Industrie 4.0. definierend fir die nichsten Jahre sein
wird. Online Markte boomen und laut des Branchenreports der IFH Koln wachst der Umsatz
durch Online-Shops und Online-Kataloge fiir B2B-Unternehmen jahrlich um 9% im digitale
Marktbereich. Ein digitaler Wandel findet statt und bahnt sich aktuell seinen Weg auch in
die B2B-Welt. Immer mehr traditionelle Produkte werden digitalisiert und mit smarten
Methoden erweitert. Von der Handwerksbranche, tiber Hersteller von Maschinen- und
Anlagenbau bis zu industriellen Softwareanbietern tun sich sichtbare Chancen fiir die
zukinftige Wettbewerbsfahigkeit und den Ausbau des Unternehmens auf, wenn digitale
Transformationen erkannt und umgesetzt werden.

DIGITALISIERUNGSWELLE

Laut einer Google Deutschland und
60% Roland Berger Studie zur Digitalisierung
der befragten von B2B-Firmen geben 60% der
Verantwortlichen befragten Verantwortlichen der
im B2B-Business Unternehmen an, die Potenziale von
sehen in der digitalen Prozessen fiir den
Digitalisierung Vertriebserfolg anzuerkennen.
die Zukunft Trotzdem hangen viele B2B-Firmen
noch damit hinterher. Einige B2B-
Unternehmen sind bereits dabei, ihre
Wertschopfungskette zu digitalisieren.

Moglichweise befinden sich unter
diesen auch Ihre Mitbewerber.

NEUE PLAYER WAGEN SICH DIREKT INS ONLINE BUSINESS

Die Online-Prasentation von Waren tiber Webshops sowie neuartige Formen des Customer
Relationship Managements (CRM) iber zentralisierte Softwaresysteme sind gerade fir
kleine und mittlere Unternehmen wichtig fiir einen zukunftsausgerichteten Business Plan.
Gleichzeitig wagen sich neue Branchen-Player direkt auf digitalem Wege in Ihr
Marktsegment. Da der Grofsteil Ihrer Branche bisher undigitalisiert bleibt, bieten sich den
Newcomern somit strategische Vorteile.
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DIE ENTSCHEIDUNGEN VON MORGEN WERDEN VON MILLENIALS GETROFFEN

Immer mehr B2B-Entscheidungen werden von unter 35-jahrigen beeinflusst, die stetig auf der
Karriereleiter aufgestiegen sind und nun Einkdufer-Positionen belegen. Heutzutage liegt der
prozentuale Anteil von Millenials an wichtigen Kaufentscheidungen bei nur leicht unter 40%.
Dabei ist zu beachten, dass sich die Art und Weise wie diese Kundengruppe Informationen sucht,
auswertet und kommuniziert in grofSem Umfang von den vorherigen Generationen
unterscheidet. Da Millenials an digitale Gerdte gewohnt sind, findet die Hauptinformationssuche
tiber Suchmaschinen im Internet statt. Dabei stofSen Sie vermehrt auf Anbieter, die Ihre Online-
Kataloge intelligent verschlagwortet haben und im Suchmaschinen-Ranking an den obersten
Stellen auftauchen. Die Kontaktaufnahme zu B2B-Unternehmen findet aufserdem vermehrt tiber
digitale Kandle wie Skype, Whatsapp oder Zoom sowie E-Mail oder Kontaktformularanfragen
statt. Das liegt zum einen an der Scheu vor direktem menschlichen Kontakt zum anderen aber
auch an der daraus resultieren Zeitersparnis, da effektiv mehrere Anbieter zur gleichen Zeit
angefragt werden konnen.

NUR EINE GERINGE ANZAHL DER B2B-GESCHAFTE BEACHTEN DIE ROLLE VON
DIGITALEN KOMMUNIKATIONSWEGEN IN IHREM VERTRIEBSBUDGET

Die meisten B2B-Geschifte setzen immer noch auf traditionelle Vertriebsmethoden, da eine
Digitalisierung umstandlich und zu kostspielig in Relation zum moglichen Nutzen stehe. Dies
ist jedoch ein Irrglaube. Gerade weil bisher wenig Marketingkosten durch die Nutzung von
digitalen Mafnahmen zustande kamen, wiirde jeder weitere investiere Euro eine sichere
Verdopplung, wenn nicht sogar Verdreifachung, des Return on Investments erzielen.
Nattrlich mussen die gewahlten Kanadle in die bestehende Vertriebsstruktur passen,

administrierbar und bespielbar sein. Doch Digitalisierung ganz ohne Vertriebsveranderungen
ist nicht moglich.

STAKEHOLDER CHANGE: VON DER PUSH ZUR PULL LOGIK

Traditionell verlauft der B2B-Vertrieb nach der Logik von Direktakquise. Zentral waren dabei
offline Meetings mit den Kunden, Messebesuche oder das Versenden von Werbematerialien.
Doch heutzutage werden immer mehr Produkte online gekauft und angefragt. In der digitalen
Welt initiieren zunehmend nicht Sie den Verkaufsprozess, sondern Ihre Kunden. Internetnutzer
gehen aktiv auf Sie zu und entscheiden sich u.a. basierend auf Ihrer Online-Darstellung, ob Sie
das Produkt bei Ihnen oder doch lieber bei Ihren Konkurrenten einkaufen. Um Kunden daher von
sich zu iberzeugen, missen Sie mehr tun als weiterhin Pressearbeit zu leisten und Ihre
Imagebroschiiren online zu stellen. Dem Kunden ist es wichtig, das das gesuchte Produkt oder
die Dienstleistung, verstindlich, zentral und ansprechend dargestellt werden und mogliche
Kundenfragen automatisch beantwortet werden (z.B. iber Live Chats). Nur wenn Gestaltung,
Funktionalitat und Benutzerfreundlichkeit Ihres Webauftrittes im Einklang sind, fallt die
Kaufentscheidung der Kunden zu Ihren Gunsten aus.
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VORTEILE
EINER VERTRIEBS
DIGITALISIERUNG

Die Mehrheit der befragten Verantwortlichen von B2B Unternehmen der Google Deutschland
und Roland Berger Studie sind sich dartber einig, dass der Mehrwert einer Digitalisierung in
der Sales-Organisation liegen wird. Und dem stimmen wir zu. Aktuell gibt es eine bunte
Auswahl an digitalen, ganzheitlichen Losungen die verschiedene Marketing Kanale, CRM und
Online-Warenhéauser in der Generierung, Aufbereitung und Auswertung von Daten vereinen.
Digitalisierung fangt beispielsweise schon bei der Nutzung eines digitalen Kalender- und
Adresssystems an, in welchem alle Vertriebsmitarbeiter zentralisiert auf Kundendaten

zugreifen konnen.
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SOZIALE NETZWERKE DIENEN ALS SPRUNGBRETT

Auch soziale Netzwerke konnen als Sprungbrett fiir einen Besuch auf Ihrer
Webseite genutzt werden, denn immer mehr Kaufentscheidungen
entstehen auf Social Media Plattformen. Digitale Kompaktlésungen wie eine
App zu IThrem Online-Shop koénnte Ihre Marke attraktiver machen, da Ihre
Kunden auch unterwegs an Projektorten auf Ihre Waren zugreifen und Ihre
Vertriebsmitarbeiter Ihr Produktportfolio wéahrend des Verkaufsgespraches
direkt digital vorstellen konnen.

DER ABSCHLUSS VON KAUFVERTRAGEN STEIGT

Die Statistik zeigt, unter Integration von digitalen Vertriebsmitteln steigt der Abschluss
von Vertragen pro Mitarbeiter um 41%. Ihre Vertriebsmitarbeiter sparen nicht nur pro
Abschluss Zeit, sondern konnen dank der zentralen Kundendatenspeicherung effektiver
und spezifischer Thre Kunden ansprechen. Dabei ist es nicht mehr essentiell diese im
personlichen Gesprach von Thren Waren zu tiberzeugen, denn tiber die Online-
Datenabfrage haben Sie bereits die wichtigsten Informationen zuvor erhalten. Wenn ein
Vertriebsmitarbeiter kontaktiert wurde liegt daher die Wahrscheinlichkeit, dass ein
Kunde sich bereits fiir ein Produkt von Ihnen entschieden hat, bei 57%.
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AUF DIE

DIGITALISIERUNG
VORBEREITEN

Zunachst einmal vergessen Sie Ihre Sorgen uiber die angeblich immensen

Digitalisierungskosten, denn wenn Sie weiterhin nur warten und abwagen, wird die Liicke zu
Ihren Mitbewerbern immer grofSser werden. Seien Sie sich dartiber im Klaren, dass der Erfolg
Ihrer digitalen Transformation vor allem von Ihren Einstellungen gegentiber Verinderungen
abhingt. Und rufen Sie sich wieder ins Gedachtnis, dass jeder zusitzliche Euro, den sie in den
Vertrieb tber digitale Kanile stecken, Thnen bis zu 300% mehr Einnahmen einbringen wird.

Beachten Sie bei der Digitalisierung Ilhres B2B-Geschafts folgendes:

J

Betrachten Sie den ganzheitlichen Verkaufsprozess. Von der
Informationsgenerierung, Identifikation mit Ihrer Marke und Ihren Produkten tiber
den ersten Bertihrungspunkt bis zum Kundenkontakt und der Vertragsabwicklung.
Es ist fiir Sie kein Vorteil, wenn nur ein Bestandteil dieses Prozesses digitalisiert
wird. Im Gegenteil: Somit steigen die Verwaltungskosten, da Sie nun verschiedene
Prozesse auf verschiedenen Plattformen gleichzeitig koordinieren miissen.
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"Nur eine umfassende
Vorbereitung bewirkt, dass
die von lhnen gewdhlten
Digitalisierungsmafinahmen

greifen."

Scheuen Sie sich nicht vor Bekennung zu Andersartigkeit. Grenzen Sie sich von
Ihren Mitbewerbern ab, und das ganz offensichtlich. Greifen Sie die Schwéchen
Ihrer Konkurrenten auf und verwandeln Sie diese in Ihre Starken.
Transformieren Sie Ihre Schwichen in sympathische und vertrauensbildende
Eigenschaften.
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DIE DREI SAULEN
IHRER
DIGITALISIERUNGS-
STRATEGIE

Q
.

!

XIS

Das wohl wichtigste Medium, um in der digitalen Welt als B2B-Unternehmen Fufd zu fassen, ist Ihre
Webseite. Diese sollte passend zu Ihrem Marktsegment aufgebaut sein und tber alle notwendigen
Funktionen verfiigen, die dem Kunden aufzeigen, dass er auch eine umfassende Betreuung tiber Ihren
Online-Shop erhalten kann. Daher ist es elementar, dass Sie beispielsweise ein separates Kunden-
Interface sowie ein Zulieferer-Interface integrieren oder Produktverdnderungen und -konfigurationen
mithilfe eines Online-Generators implementieren. Dabei missen Sie die Gradwanderung zwischen
Detailliertheit und Ubersichtlichkeit meistern.

Eine gute B2B-Webseite muss zweierlei Eigenschaften aufweisen: Sie muss Vertrauen erzeugen, lhre
Marke vorstellen und moglichen Interessenten aufzeigen, warum Sie als Firma und Ihre Produkte die
beste Wahl sind. Gleichzeitig muss Ihre Webseite aber auch Professionalitdt ausstrahlen, funktional und
schlicht sein und somit das Augenmerk auf die Qualitdt Threr Produkte oder Dienstleistungen lenken.
Daher entscheiden sich viele B2B-Unternehmen beim Aufbau Ihrer Webseite fiir zwei separate aber in
sich verbundene Webseiten: einen Online-Shop und eine Firmenwebseite.
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Kompetente Organisierung und smartes Monitoring von Maf3nahmen
Da nicht alle digitalen Transformationsprozesse auf Thre Firma anwendbar sind, muss es

eine zentrale Task Force geben, die damit beauftragt ist, passende MafSnahmen
herauszufiltern, zu Uberprifen und auszuwerten. Diese Task Force, das
Transformationsmanagement, sollte darin geschult sein, Verdnderungen prinzipiell positiv
gegenliber zu stehen, vor allem wenn diese zukinftig Ihr Unternehmen wirtschaftlich
attraktiver machen.

Transformationsmanagement durch eine speziell gewahlte Task Force -

Digitalisierung gelingt nur, wenn alle Mitarbeiter an einem Strang ziehen

Eine weitere Aufgabe dieser Instanz ist es, Ihr Organigramm zu transformieren, sodass
neue Mitarbeiterrollen und damit Verantwortliche entstehen, die sich der digitalen Kanéle
annehmen. Durch eine solche Transformationsinstanz kénnen zudem alle Mitarbeiter zur
bevorstehenden Digitalisierung des Unternehmens geschult werden, damit neu
eingefiihrte digitale Systeme vollstindig und lickenfrei genutzt werden und Mitarbeiter
kanaliibergreifend arbeiten konnen.

Beispielsweise sollte ein CRM-System nicht nur von den Mitarbeitern im Biiro mit
Kundendaten gefiittert werden, sondern wenn maoglich auch aufSerhalb der Zentrale bei
Verkaufsgesprachen direkt verwendet werden. Dadurch wiirden Dateien immer in Echtzeit
abgeglichen und erweitert, wodurch aufeinander aufbauende Prozesse (online/offline)
zeitlich effektiver gestaltet werden konnen.
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Um Thr B2B-Business erfolgreich zu digitalisieren, brauchen Sie fahige Mitarbeiter und
kompetente Profis auf allen Hierarchieebenen um psychologische Hirden abzubauen,
Mitarbeiter zu motivieren und dabei die Schnelligkeit Threr Transformation zu
beginstigen. Human Capital ist daher ein zentraler Bestandteil Ihres
Digitalisierungskonzeptes. Doch anstatt zu Neueinstellungen zu raten, empfehlen wir,
Ihren Mitarbeitern tber Team Workshops einen kreativen Zugang zu den
Digitalisierungsprozessen zu gewahren und kontinuierlich tGber Aufbautrainings neues
Know-How zu férdern.

Sie benotigen kompetente und fahige Mitarbeiter, die bereits mit dem Wesenskern lhrer
Firma sowie den Merkmalen Ihrer Produkte oder Dienstleistungen vertraut sind. Denn
obwohl viele Vertriebsverfahren nun digital verlaufen, miissen Ihre Mitarbeiter immer
noch in der Lage sein, Kunden bei Telefonaten, tiber soziale Netzwerke oder E-Mail
Korrespondenzen zu betreuen. Eine derartige Kompetenz ist gerade wahrend der
Umbruchszeit von Vorteil, da ansonsten wertvolle Kapazititen verloren gingen und
Aufmerksamkeit weg von den eigentlichen Baustellen gelenkt wiirde.

DIGITALISIERUNG OHNE

NEUEINSTELLUNGEN!
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TOP 3
MARKETINGFELDER

FUR B2B-
DIGITALISIERUNG

Die Verwendung von digitalen Kanélen beeinflusst besonders die bisher genutzten Strategien der
externen Kommunikation Ihres Unternehmens. Wéhrend in lhren traditionellen Vertriebsverfahren die
Kunden tiber einige wenige, dafiir aber effektive Kommunikationswege zu Ihnen fanden, tut sich nun
eine vollig neue Dimension an unterschiedlichen Touch Points auf. Sollten Sie zuvor hauptsichlich PR-
Tools und Warmakquise verwendet haben, erhalten Sie nun den Zugang zu einer erweiterten Marketing
Toolbox. Eine Adaption neuer Marketingstrategien sollte jedoch entlang der Customer Journey erfolgen,
wobei bisherige Regeln gebrochen und Plattformgrenzen tiberwunden werden konnen. Daher gilt nicht

mehr soziale Netzwerke dienen dem Aufbau des Business Image, sondern kénnen ebenso als
Werbeplattformen verwendet werden. Damit ist eine Abgrenzung von Kanilen anhand bestimmter
Marketingfunktionen obsolet geworden. Vielmehr geht es darum, eine kongruente Geschichte zu
erzihlen, die Ihre Produkte und Dienstleistungen sowie Ihre Marke in den Vordergrund stellt und sich
auf allen Kommunikationswegen widerspiegelt. Das Storytelling ist daher ein elementarer Bestandteil
Ihrer neuen Marketingstrategie.

CONTENT MARKETING

In der digitalen Welt entscheiden sich Kunden Durch die Entwicklung einer Storyline, die Ihre
aufgrund von Sales Copy, Unique Selling Points Produkte und Dienstleistungen sowie

und Value Propositions fiir Ihre Produkte. Diese Firmengeschichte zu einer fesselnden Geschichte
Informationen sollten demnach auf ansprechende vereint, wecken Sie bei Interessenten emotionale

Art dargestellt werden, sodass sie gleichzeitig Teilhabe an Ihrer Marke. Somit {iberzeugen Sie diese,
Vertrauen bilden und die Identifikation mit Ihrer  bei Ihnen Kunde, und damit Teil Ihrer Geschichte, zu
Marke starken. Eine Marketingmethode, die werden. Wichtige Outlets von Storytelling sind in Ihre
kanaltibergreifend und damit inhaltvernetzend Webseite integrierte Blogs, soziale Netzwerke oder E-

wirkt, ist das Storytelling. Mail Newsletter.
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ONLINE MARKETING

Neben der eigenen Webseite gibt es noch viele
andere strategische Kandle, die es zu nutzen gilt.
Da laut der Google Deutschland und Roland
Berger Studie 90% der B2B-Einkdufer tuber
Schlagworter online nach Produkten suchen, ist
Suchmaschinenwerbung  (SEA)  eine
Moglichkeit, Thre Webseite
darzustellen und fir mehr Traffic zu sorgen. Ein
Google Ads Account ist kostenlos und die Kosten
der Anzeigenschaltung in Relation zur ROI eine
smarte Investition.

Einzig das Kampagnenmanagement sollten Sie
professionell erlernen, da hier oft gravierende
Fehler von Laien begangen werden, die sich
negativ auf die Kampagnenkosten auswirken.

erste
prominenter

Da immer mehr B2B-Einkdufer sich auch tber
Informationsvideos auf YouTube, Facebook oder
Instagram zu Produkten belehren lassen, sollten
auch Sie auf diesen Plattformen mit Erklar- und
Produktvideos und /oder Beitragen vertreten sein.
Das bedeutet Social Media Marketing sollte auf
Ihrem Strategieplan stehen. Die Accounts sind
kostenlos, die Werbeschaltungen giinstig und die
Reichweite Threr Werbeanzeigen riesig.

Durch intelligente Algorithmen konnen Sie dartiber
hinaus Ihre ideale Zielgruppe erreichen und damit
Ihre Werbeperformance sowie Ihre Conversion
Rate steigern.

zentrale

Zuletzt dirfen Sie eine

Mafsnahme nicht vergessen:

Marketing

Suchmaschinenoptimierung (SEO). Es gibt kein
Szenario bei dem SEO nicht von Wichtigkeit wére.
In den TOP 3 Suchergebnissen zu stehen ist quasi
schon ein Erfolgsrezept fir sich, denn fir
organische Suchergebnisse zahlen Sie nichts. Als
nachhaltigste Marketing-Methode ist SEO daher
Digitalisierung B2B-
Unternehmens. Eine sorgsam angelegte Webseite,
Standards
entspricht, ein attraktives User Interface sowie ein

zentral fiur die Ihres

die den neuesten technischen

strukturierter Content-Aufbau sind das eine.
Wichtig  ist jedoch auch die richtige
Verschlagwortung Ihrer Produkte und

Dienstleistungen, sowie aller anderen Unterseiten,
damit nur relevante User auf Ihre Webseite stofden
und sich dadurch die Absprungrate verkleinert.
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vielleicht

das
offensichtlichste Marketingfeld vor. Ohne Zweifel
bendtigen Sie fiir die digitale Transformation

Zuletzt stellen wir Ihnen

IThres B2B-Business einen , damit Sie
Ihre Produktverkidufe fortan digital abwickeln
koénnen. Das Aufsetzen eines solchen Shops ist
jedoch leichter gesagt als getan. Unzihlige
Anbieter scheinen im Grunde dasselbe zu bieten:
einen auf dem Sie Ihren

vorstellen konnen, Kunden mit
Ihnen kommunizieren, Einkdufe tdtigen sowie
tiber Thre Marke lernen konnen. In Wahrheit liegt

die Sensibilitdit der Entscheidung fiir einen

Online-Shop Anbieter jedoch genau in den
ungenannten Zusatz-Features.

Die Wahl des richtigen E-Shops ist daher
abhingig von Ihrer Branche, Ihrer

Vertriebsstruktur sowie den Anforderungen Ihrer
Kunden an Sie.
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Ihre
Produkte in ihrer Grundvariante online vorstellen,

Moglicherweise mochten Sie nicht nur

sondern auch Produktvariationen teilen sowie

Usern erlauben, Produktkonfigurationen
selbststdndig vorzunehmen oder direkt in Auftrag
zu geben. Auch die zusatzliche visuelle Gestaltung

Ihres Online-Shops sollte nicht vernachlassigt

werden. , verschiedene visuell
abgegrenzte  Interfaces  beispielsweise  fir
Lieferanten, Bestandskunden oder Neukunden
steigern  die  Ubersichtlichkeit, = Benutzer-
freundlichkeit und Attraktivitit Threr Marke.
Besondere Elemente wie News-Ticker,
Erklarvideos, Blogs oder Warenhduser, die

automatisiert Engpdsse melden, konnen Sie von
Ihren Mitbewerbern abgrenzen. Daher modellieren
Sie zuvor Ihren Anspruch an einen Online-Shop
unter Berticksichtigung der Anforderungen Ihrer
Kunden. Seien Sie vorsichtig bei der Wahl und
lassen Sie sich wenn moglich professionell beraten.




#6 KURZFRISTIGE
DIGITALISIERUNGS-
MASSNAHMEN

™

CORPORATE COMMUNICATION

Nicht Sie stehen im Vordergrund, sondern Ihre Kunden und deren Cases. Zeigen Sie Online-

Interessenten wie Ihre firmeneigenen Konzepte die Probleme Ihrer bisherigen Kunden l6sen
konnten. Integrieren Sie eine Case Historie, um neuen Besuchern Ihrer Website vergangene
Erfolge vorzustellen.

TARGET PERSONA NACH CUSTOMER JOURNEY

Erinnern Sie sich: der Kunde bestimmt online den Verkaufsprozess. Versuchen Sie schon in
fritheren Stadien der Kaufentscheidungsfindung mogliche Interessenten auf sich aufmerksam zu
machen. Behalten Sie im Hinterkopf, dass B2B-Einkdufer heutzutage auch tiber Mobiletelefone
und Tablets nach Informationen suchen und daher auch soziale Netzwerke einen Touch Point

darstellen kdnnen. Diese Kommunikationswege sind nicht nur fiir Neukunden interessant. Dort
konnen Sie auch Bestandskunden mit vertrauensbildenden Mafsnahmen an sich binden, indem
Sie eine starke Markenidentifikation aufbauen.

J\—-
MIX'N MATCH

=

-

- - -

"
Mixen Sie Kanéile, denn wie oben bereits erwiahnt verschwimmen die Funktionsbereiche ~ d.
zunehmend und somit sind Kommunikationswege nun multifunktional aufgestellt. Sie -
bestimmen selbst, welche dieser Funktionen die einzelnen Kanéle in Ihrer Vertriebsstrategie &
einnehmen. Instagram bedeutet nicht gleich PR oder Corporate Identity. Sondern fungiert o~ 7.,
gleichzeitig als Markplatz, Werbekanal und Online-Shop. Achten Sie darauf das die von Thnen s .
gewdhlten Kanile aufeinander aufbauen und in Threr Gesamtheit betrachtet eine >

Kommunikationsstrategie mit klaren Zielen ergeben. -

'

4 . Date? <1
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UP-TO-DATE BLEIBEN

Halten Sie Ihre Webseite auf dem neusten Stand der Technik. Achten Sie auf Ladezeiten,
Datengrofse, Bildgrofse und -qualitdt, URL-Benennung, Sicherheitszertifikate etc. Indikatoren
dieser Art werden ebenso von Google ausgewertet und fliefSen daher in Ihr Google-Ranking ein.
Versetzen Sie sich bei der Wartung Ihrer Webseite in den User hinein. Wie kdnnen Sie Thre
Webseite benutzerfreundlicher gestalten?

. Km ‘. L — ———




ACHT B2B-
DIGITALISIERUNGS-
HACKS FUR IHREN

VERTRIEB IN
KRISENZEITEN

Wahrend der Covid-19 Pandemie nehmen Online User Firmenmarken wieder vermehrt wahr.
Daneben fallen Paid-Preise und viele Werbeplitze werden frei. Deshalb raten wir Thnen, so schnell

wie moglich in das Paid Advertising tiiber Instagram, Facebook, Youtube, LinkedIn und Google Ads
einzusteigen.

Bis zu 40% der B2B-Entscheider sind heutzutage der
Millenial-Generation zuzuordnen. Diese Personen
bewegen sich vermehrt auf Facebook und Instagram.

Seien Sie also in diesen sozialen Netzwerken besonders

prasent, z.B. mit Paid Advertising.

Multipurpose Advantage:

In den derzeitigen Krisenzeiten

. . . Hab i 1
verbringen die Menschen wieder aben Sie analoges

Werbematerial wie Flyer,
Broschiiren oder Kataloge? Mit
ein paar kostenlosen und einfach
bedienbaren Designprogrammen

mehr Zeit vor Thren
Smartphones, Tablets und PCs.
Aufgrund der riesigen

Informationsmasse die dort ) o ;
Byafban Kt riia, e konnen Sie hieraus interessante
Ihre Ads herausstechen. Und das
geht am besten tber Visualitit.

Nutzen Sie also grofsartige

Bilder, um mehr Aufmerksamkeit

Beitrage fir soziale Netzwerke
erstellen. Besonders wissenswerte
Fakten, DIY-Anleitungen und
How-To’s werden gerne geteilt.
Auch dltere Blogartikel konnen Sie

auf Ihre Ads zu lenken. ) o
einfach umfunktionieren.
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Die Online User des 21. Jahrhunderts kommen in Communities zusammen. Deshalb sollten Sie
Facebook Gruppen und LinkedIn Communities beitreten und auch dort als Ansprechpartner fir
fachliches Know-How auftreten und fleifSig relevante Beitrage posten sowie teilen.

Fiihren Sie Lead Telefonate, indem Sie Thre Kunden nach
ihrem derzeitig grofSsten Problem befragen. Bieten Sie
Losungstipps an und stellen Sie mindestens 12 Fragen per
Telefonat auf natiirliche Weise. Denn je mehr die Person am
anderen Ende der Leitung mit Ihnen spricht, desto mehr
wachst ihr Vertrauen in Ihre Firma.

Nutzen Sie Lead Ads in Paid
Advertising auf sozialen

Netzwerken. Verwenden Sie Teilen Sie Thre Expertise durch
beispielsweise eine [hrer DIY- Whitepaper oder Ebooks mit Thren
Anleitungen und stellen Sie Kunden oder Interessenten. Durch Thr
diese unter Angabe der User kompetentes Auftreten stirken Sie
Kontaktdaten zum Download das Vertrauen in Thre Marke und
bereit. Vergessen Sie nicht im damit in Ihre Produkte oder
Kontaktformular das Feld Dienstleistungen. Aufserdem bieten
,Unternehmen“ oder ,Branche“ Ihre Social Media Beitriage sowie Ihre
zu integrieren. Passen die Landingpage einen Mehrwert fir
Leads zu Ihrem Martksegment Online User, die sich noch nicht
und Ihrer Kundenzielgruppe komplett zu einem Kauf bei Ihnen
konnen Sie tiber die vorher entschieden haben.

abgefragte E-Mail oder per
Telefon direkten Kontakt
aufnehmen.
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#8 HANDLUNGS-
EMPFEHLUNGEN

Wie wirtschaftlich erfolgreich ist Ihr B2B-Unternehmen momentan?

Wie sieht Thr Vertriebsmodell aus?

Welche Qualifikationen, digitale Kompetenzen und Einstellungen
gegenuber Veranderungen haben Ihre Mitarbeiter?

Wie ist der aktuelle Digitalisierungsstand?

Wie sieht die Finanzierung von Innovationsvorhaben, wie die digitale
Transformation, aus?

Sind Sie organisatorisch in der Lage eine neue Abteilung zu
integrieren oder bestehende Kompetenzaufteilungen zu erweitern?
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@ DIGITALISIERUNGSZIELE ABSTECKEN

Nur bei vorab festgelegten
Targets wie Zielgruppen, /
KPIs und

Vertriebsprognosen erzielen
Sie schnelle Erfolge.
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@ WELCHE DIGITALEN ANSATZE
SIND SINNVOLL FUR SIE?

@ MODELLADAPTION
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DREI TYPISCHE
GEGENARGUEMENTE

Wenn Sie sich in einem der folgenden Argumente gegen eine Digitalisierung wiederfinden, dann haben
Sie keine Wahl - Thre digitale Transformation beginnt jetzt!

,Was, wenn die digitalen
Maf3nahmen nichts bringen?
Unser derzeitiges
Vertriebsmodell ist
wenigstens zielftihrend und
damit wirtschaftlich.”

saki
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LSunsere Kunden schdtzen uns,
da wir auf direkten
Kundenkontakt setzen und uns
ausgiebig um die individuellen
Belange aller Kunden kiimmern.
Uber die propagierte Distanz
der Online Kandle verlieren wir
die so wichtige Bindung,
besonders zu unseren Bestands-
und Grofskunden.*

Sie sind noch nicht davon Gberzeugt, dass |hr B2B-
Unternehmen bereit fir eine digitale
Transformation ist?
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aUnser Produkt ist nicht sexy

genug, um es uber Online
Marketing Kandle zu
verkaufen. Wer interessiert
sich auf Facebook, Instagram
und Co schon fur [.......]2."

"
we
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FAZIT

Die Industrie 4.0. wartet nicht auf Sie, daher trauen Sie sich und transformieren Sie
jetzt Ihr B2B-Geschift in ein digitales Unternehmen der Neuzeit. Die aktuelle
Situation in Deutschland und auf den internationalen Markten gibt Ihnen den
Anstof, doch nur eine richtig implementierte Digitalisierungsstratege verhilft Ihrer
Firma zu wirtschaftlichem Erfolg. Deshalb nutzen Sie die Erkenntnisse dieses Ebooks
und versuchen Sie daraus eine fiir Thr Marktsegment und Ihr Unternehmen passende

digitale Vertriebsstrategie zu entwickeln. Die Zeit ist gekommen: Digitalisiesen Sie
jetzt Thr B2B-Geschaft!

Was meinen Sie? Steht der Digitalisierung noch etwas im
Wege? Oder brennt Ihnen noch etwas auf der Seele?

Wir beraten Sie gerne zu moglichen Digitalisierungsstrategien
far Thr B2B-Geschaft.

Ansprechpartner: Digital Tigers GmbH

Sang Truong Moselstr. 27
60329 Frankfurt am Main

Von Mo-Fr zwischen 9 bis 18 Uhr
telefonisch erreichbar unter:
7 +49 6940586504

DIGITAL
TIGERS
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