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Funt B2B Use Cases, wie Sie mit
einer Kundendaten-Plattform hohere
Umsatze und klrzere Vertriebszyklen
erzielen konnen

ABM- Unternehmen, die ABM

H nutzen, erzielen mit ihren
Marketlngprogramme Marketing-Aktivitaten
einen um 208 % hoheren
Umsatz.’

S\

Mithilfe einer Kundendaten-Plattform konnen
Unternehmen den Anteil am Kundenbudget
[ H FQ (Wallet Share) erhohen und die Kundengewinnung
gezielt maximieren, indem Stakeholder miteinander
verknUpft und Anforderungen Uber eine zentrale
Ansicht mit zuverlassigen Daten zu Kontakten,
Kunden und Verhaltensmustern erkannt werden.

Nur 15 % der B2B- H
Unternehmen haben das Segmentlerung
Gefiihl, eine Gesamtansicht

ihrer Kunden zu haben und

nur 19 % sind der Meinung,
die Customer Journey fur Mit Kundendaten-Plattformen werden bessere

ihre Zielgruppen wirklich Vertriebs-Leads und bessere Marketing-
zu verstehen.? Leads generiert, die zu einer hoheren

:> Konversionsrate fuhren, da dank zielgenauerer
Segmentierung mithilfe von Erkenntnissen
Dritter personalisierte Angebote fur spezifische
Zielgruppen erstellt werden konnen.

wird nach dem ersten
Verkauf generiert.®

Cross-Selling/Up-Selling (i BB Untormemon. - 3

Kundendaten-Plattformen bieten verschiedene

Strategien, um Angebote intelligent zu bindeln,
um die Akzeptanzrate zu erhohen. Dabei wird
eine Komplettansicht der Customer Journey
erstellt, indem die bereits erworbenen Produkte,
die genutzten Services und Lizenzerneuerungen
miteinander verknUpft werden.

Es ist 5 Mal so H

wahrschemilch, dass Kundenbindung und -treue
treue Kunden erneut

etwas kaufen, 5 Mal

so wahrscheinlich,
dass sie Ihnen Fehler Mithilfe von Kundendaten-Plattformen konnen
verzeihen, 4 Mal so Unternehmen Uberragende Servicelevel
wahrscheinlich, dass sie sicherstellen, die Kundenbindung und -treue

Sie weiterempfehlen und erhohen und Probleme bereits nach dem

7 Mal so wahrscheinlich, ersten Anruf Iosen, da sie die Produktnutzung
dass sie ein neues und Metriken zur Kundenzufriedenheit,
Angebot nutzen.* wie NPS, besser verstehen.

Nachstes logisches
30 % der B2B-Unternehmen
5 AngebOt weltweit nutzen Kl, um eine

innovative Customer
Experience zu bieten,

die fiir eine bestimmte
Kundengruppe, ein Segment

Mithilfe von Kundendaten-Plattformen kdnnen : .
Unternehmen das nachste logische Angebot °de'.' einen Emzelkund‘en s
bzw. die passenden, relevanten MalRnahmen ESIEES VElllE CEnEmE
zum richtigen Zeitpunkt erkennen, indem sie

anhand pradiktiver Modelle und umfassenden

Kenntnissen des Kaufprozesses ermitteln
konnen, welche Kunden zu welchem Zeitpunkt
hochstwahrscheinlich etwas kaufen werden.

Datenstrategie fur die B2B Customer
—Xperience:

Eine breitgetacherte Vision und ein zielgerichteter Fokus

,Suchen Sie einen Bereich aus, der fur den Erfolg des Unternehmens wirklich wichtig ist und
zeigen Sie an dieser Stelle schnell Business Value auf. Niemand hat viel Geduld fir dieses Thema,
wenn Sie nicht kurzfristig einen greifbaren geschaftlichen Nutzen nachweisen konnen.”

— Tom Davenport, MIT

fi\o\o Obwohl eine unternehmensweite Datenstrategie letztendlich
ausschlaggebend ist, missen Sie dennoch an einer anderen Stelle ansetzen.

@ Erhohen Sie das Vertrauen im Unternehmen, indem Sie mithilfe kleinerer, fokussierter
Inititiativen schnell Business Value aufzeigen.

AN

7/ Beginnen Sie mit wichtigen Herausforderungen, die durch eine effektivere
Datennutzung besser gemeistert werden konnen.

Wenn Sie Quick Wins in Bezug auf die Datenstrategie
% aufzeigen konnen, wie Segmentierung, Personalisierung im E-Commerce oder
Cross-/Up-Selling, wird es Ihnen leichter fallen, im Unternehmen die erforderliche
Unterstutzung zu gewinnen.

@ Wenn Ihre Vision greifbare Vorteile
bietet, lohnt sich der Einsatz. Es kann einfachere Vorgehensweisen geben, die jedoch
eventuell nicht zu den erwarteten Vorteilen flhren. Komplex ist nicht unbedingt
gleichbedeutend mit kompliziert.

Mochten Sie Ihre Kundendaten bestmoglich nutzen?

Erfahren Sie, wie Sie die Kundentreue von B2B-Kunden mit einer 360-Grad-Ansicht erhohen konnen.
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