Erfolgreich in Sales & Marketing —

In der Zukunft ankommen mit
Marketing Automation

Sales goes digital — die Pandemie hat den Wandel beschleunigt

g
96 A der B2B-Sales-Teams haben ganz oder
teilweise auf Remote-Verkauf umgestellt.

Die Wahrscheinlichkeit, dass Unternehmen, die ein herausragendes digitales Erlebnis bieten, als
Hauptlieferant gewahlt werden, ist 2 x hoher als fruher.

Umfrage unter 3.600 B2B-Entscheidernin 11 Landern
Art des Austausches mit AuRendienstmitarbeitern in verschiedenen Phasen 2020*

W In Persona Bl Remote M Digitaler Self-Service

49 % ,
48 % Ll % 46 %
36 % 35 9%
Sl 29 %
I 22% I 22% g9 19° I
Neue Anbieter Bewertennever |, Bestellung/ > Nachbestellung/
identifizieren Anbieter Beauftragung Wiederbeauftragung

* Fragestellung: Wie wirden Sie aktuell mit Aul3endienstmitarbeitern interagieren?

Entscheider haben entschieden: Auch die Zukunft wird digital

Etwa 70 — 80 % der B2B-Entscheider bevorzugen
Remote-Interaktion oder digitale Self-Services.

Maximale Hohe von Auftragen, die B2B-Entscheider uber digitale Self-Services oder
Remote-Kommunikation mit Menschen platzieren wurden, 2020

15%@ %

50.000 —500.000 $ 500.000 —1.000.000 $ >1.000.000 $

Internationale Umfrage unter B2B-Entscheidern

Gartner prognostiziert, dass 2025 80 % der B2B-Sales-Interaktionen zwischen

Anbietern und Kaufern in digitalen Kanalen stattfinden werden.

Mit Automatisierung gelingt der nachste Schritt

Zukunftige Rolle von Marketing Automation fur Unternehmen 2020
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Umfrage in der Schweiz: Marketing- und Vertriebsfachleute sowie Geschaftsleitungsmitglieder, mehrheitlich aus dem B2B-Bereich

Zeitersparnis, bessere Leads und mehr Conversions:
die Vorteile von Marketing Automation

Hauptvorteile von Marketing Automation fur Unternehmen 2020, Top 10
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55 % geben an, dass die Integration in bestehende Systeme (z. B. CMS, CRM,

ERP) zu den wertvollsten Funktionen einer Marketing Automation gehort.

Umfrage in der Schweiz: Marketing- und Vertriebsfachleute sowie Geschaftsleitungsmitglieder, mehrheitlich aus dem B2B-Bereich

Den Turbo einlegen mit Evalanche

Mit der Marketing Automation Plattform Evalanche konnen Ihre Vertriebs- und Marketingmitarbeiter die
Planung und Steuerung potenzieller Geschaftsmoglichkeiten optimieren und eine 360-Grad-Sicht auf
Ihre Kunden gewinnen.

Das bietet die Plattform:

Integration in Neukundengewinnung Definition von Zielgruppen & Datenmanagement
bestehende Systeme und Leadmanagement Buyer Personas
KPI-Auswertung Bestandskunden- Internationale Messe-
und -Visualisierung kommunikation Kundenkommunikation Kommunikation

Mehr Informationen zu lhrer Losung fur Marketing Automation unter: www.evalanche.com

Quellen: Gartner, McKinsey, ZHAW



