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§ Marktführer für 
Steildachlösungen

§ FührendeDigitalmarketing-
agentur in Süddeutschland



WAS MACHT CREATON?
§ Marktführer in der Branche für Steildachlösungen

§ Systemanbieter für hochwertige Steildachlösungen

§ Hersteller von Dachziegeln und Dachsteinen

§ 8 Standorte

§ 850 Mitarbeiter



01. HERAUSFORDERUNGEN
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Phase 1:
Lead-Generierung
Aktivitäten und Maßnahmen zur
Generierung von Interessenten 
bzw. potenziellen Kunden.

Phase 2:
Lead-Qualifizierung
(inkl. Lead-Bewertung)

Maßnahmen und Kampagnen, die einem 
Interessenten die richtigen Informationen 
zum richtigen Zeitpunkt anbieten, um ihn 
bis zur Kaufentscheidung zu entwickeln.

Phase 3:
Lead-Übergabe
Übergabe von qualifizierten
Leads des Marketings an den 
Vertrieb.

NEUE POTENTIALE
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PULL-
STRATEGIE EFFIZIENZ QUALIFI-

ZIERUNG

TRANS-
PARENZ EINFLUSS LOYALITÄT

… mehr Leads generiert durch 
die Verwendung von digitalen 
Tools und Plattformen.

… qualifiziertere Leads an den 
Vertrieb übergeben.

… ein effizienteres 
Management von Leads und 
Projekten ermöglicht.

… eine größere Loyalität 
unserer Geschäftspartner 
erzeugt.

… eine größere Einflussnahme 
von CREATON geschaffen.

… eine größere Transparenz 
von Leads und Verkäufen 
geschaffen.

STRATEGIE
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Privater Bauherr Verarbeiter Architekt/PlanerHändlerLandwirt
Professioneller 

Bauherr

Website/
Download

Website/
Download

Musterbestellung Musterbestellung Musterbestellung Musterbestellung MusterbestellungMusterbestellung

Website/
Download

Website/
Download

Broschüre, 
Prospekt, 

Preiskatalog

Service-Assistent Preiskatalog (Web)SEA

Social Media

Display Ad

SEA

Social Media

Display Ad

Visualisierungstool

SEA

Social Media

ibau/Objekt-
management

Newsletter/
E-Mailing

Newsletter/
E-Mailing

Newsletter/
E-Mailing

Messe/Event Offline-Marketing-
maßnahme

Kontaktformular

Offline-Marketing-
maßnahme

Legende: blau = hohes Potenzial, hellblau = mittleres Potenzial, grau = geringes Potenzial.

LEAD TRIGGER
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Lead Scoring ist eine Methode zur Bewertung von Interessenten und Leads. Wir betrachten und 
bewerten einen Interessenten anhand von drei Ebenen:

Persönliches Profil

um den Entscheider zu 
finden und für eine 
individuelle und 
personalisierte Ansprache 
sowie Steigerung der 
Konvertierung

Aktivitäten

für die Identifizierung 
des Interesses und um 
die Affinitäten 
herauszufinden

Kontaktdaten, Bedarf
und Objektdaten

für die Übergabe an den 
Vertrieb

BEWERTUNGSMODELL
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Durch unsere 
Unterstützung bei der 
Objektbemusterung 
erleichtern wir Ihnen die 
Beratung und Ihren 
Kunden die 
Kaufentscheidung –
somit sparen Sie 
wertvolle Zeit.

PREMIUM-
MUSTERSERVICE

CREATON

GRÖSSTER HEBEL: PREMIUM-MUSTERVERSAND!
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ZUSAMMEN-
ARBEIT

BEWUSST-
SEIN

MISSION ERFAHRUNG

Frühzeitiges Einbinden des 
Vertriebs in den Aufbau 
eines Leadmanagement-
Systems.

Bewusstsein schaffen, 
warum ein professionelles 
System sinnvoll/notwendig 
ist.

Erfahrungen und Input aus 
der Praxis zur Entwicklung 
eines Konzeptes und 
Weiterentwicklung.

Leadmanagement zu einer 
gemeinsamem Mission 
entwickeln.

KOOPERATION VERTRIEB + MARKETING
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§ Vertriebsfokus auf Kontakte mit großem Potenzial:
Es erfolgt eine Qualifizierung von Kundeninformationen in hochwertigen, 
zielgerichteten Leads.

§ Aufwandsminderung für Vertrieb:
Die Bearbeitung von nicht qualifizierten Informationen wird vermieden.

§ Qualifizierung der Leads:
Die Vertriebskontakte werden zum richtigen Zeitpunkt mit vollständigen 
Kontaktdaten und umfangreichen Informationen übergeben.

§ Steigerung von Absatz und Umsatz:
Es werden neue Umsatzpotenziale und Verkaufschancen aus dem Markt generiert.

MEHRWERTE FÜR DEN VERTRIEB



© CREATON & Kommdirekt | Seite 12Präsentation
Herausforderung Projekt-Setup Implementierung Optimierung

1. Anzahl der generierten Leads: 12.000
2. Konvertierungsrate: 25 % 

3. Rückmeldequote Vertrieb: 80-90 %

ZIELE BIS 31.12.2018



02. PROJEKT-SETUP-PHASE
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ECKDATEN

§ Initialbefragung, aktueller Status zu Leads, was gewünscht, was 
benötigt? 

§ Zwei große Workshops mit Vertretern aus dem Vertrieb, 
Gesamtanzahl: 8-10 Personen

§ Bildung von Lead-Multiplikatoren, die Themen in die Gruppe tragen 
§ Regelmäßige Kommunikation/Statusupdates zu aktuellem Stand des 

Aufbaus „CREATON Leadmanagement“ 
§ Regelmäßige Besuche auf den Regionaltagungen des Vertriebs



SERVICE LEVEL 
AGREEMENT (SLA)
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SLA: VEREINBARUNG VERTRIEB + MARKETING

§ Wie gestaltet sich der Kaufprozess des Kunden? 
§ Wie werden Interessenten bewertet?
§ Wann ist ein Lead vertriebsreif?
§ Welche Aktion erfolgt vom Vertrieb nach Übergabe?
§ Wie meldet der Vertrieb das Ergebnis an das Marketing zurück?
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LEAD TRIGGER

VERTRIEBSBEARBEITETER LEAD

PROJEKT GEWONNEN/VERLOREN

AUTOMATISCHE QUALIFIZIERUNG

TELEPROSPECTING

MARKETING QUALIFIZIERUNG

VERTRIEBSBEARBEITUNG

TELEQUALIFIZIERTER LEAD

VERTRIEBSGENERIERTER 
LEAD

VERTRIEBSBESTÄTIGTER 
LEAD

TELEGENERIERTER LEAD

SLA: VEREINBARUNG IM DETAIL
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Privater 
Bauherr Verarbeiter

Architekt/
PlanerHändlerLandwirt Professioneller 

Bauherr

Bedarf

Kontaktdaten

Objektdaten

Persönliches 
Profil

Aktivitäten

Legende: blau = Pflichtangabe, grau = Optionale Angabe, weiß = nicht relevant

DAS BEWERTUNGSMODELL
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Basierend auf dem Kaufprozess eines Interessenten konvertieren wir diesen mit einem entsprechendem Angebot 
entlang der einzelnen Phasen eines „Sales Funnels“, um Informationen zu erlangen, die für einen „vertriebsreifen“ Lead 
notwendig sind. 

KAUFPROZESS – KONVERTIERUNG - BEWERTUNG
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§ Die Kontaktaufnahme erfolgt spätestens nach 7 Tagen.
§ Der Fachberater nutzt die definierten Kontaktaufnahme-

möglichkeiten.

§ Die Ergebnisse werden spätestens nach 21 Tagen an das 
Leadmanagement zurückgespielt.

§ Der Fachberater kann den Lead nach erfolgter Beratung auch 
wieder an das Leadmanagement für das Follow-up
zurückgeben.

BEARBEITUNGSRICHTLINIEN
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§ Ab Januar 2017
§ 3 Personen

§ Angesiedelt im Digitalmarketing

§ Schnittstelle Vertrieb + Marketing

§ Bis 31.12.2018

TEAM LEADMANAGEMENT
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§ Perspektivenwandel
§ Fehlerkultur

§ Top-Management-Support

§ Silo Marketing + Vertrieb

KULTUR



03. IMPLEMENTIERUNG
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ÜBERBLICK
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Gezieltes Nurturing
von Informationen

MUSTERKAMPAGNE: PHASE 1
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Gezieltes Nurturing
von Informationen

MUSTERKAMPAGNE: PHASE 2
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Gezieltes Nurturing
von Informationen

MUSTERKAMPAGNE: PHASE 3
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Gezieltes Nurturing
von Informationen

MUSTERKAMPAGNE: PHASE 4
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1. Ist ein Lead vertriebsreif, wird dieser dem zuständigen Fachberater per 
E-Mail zugeschickt.

2. Der Fachberater kümmert sich selbständig um die Nachbearbeitung.

KONTAKTAUFNAHME DURCH VERTRIEB
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BLICK HINTER DIE KULISSEN



04. OPTIMIERUNGSPHASE
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AUTOMATISIERUNG ÜBER MYCREATON
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ANBINDUNG DYNAMISCH „MYCREATON“

1. Ist ein Lead vertriebsreif, wird dieser dem zuständigen Fachberater in 
MyCREATON angezeigt.

2. Der Fachberater kann den Lead mit einem Klick akzeptieren, dieser 
ist ihm dann zugeordnet.

3. Bei Leadübernahme wird automatisch eine E-Mail an den Lead 
ausgelöst mit der Info „Ihr persönlicher Ansprechpartner“.

4. Der Fachberater kann die Option wählen, dass er diese 
automatisierte E-Mail bearbeiten/ergänzen möchte oder, dass kein 
Versand erfolgt und er diesen Lead stattdessen direkt anrufen oder 
besuchen möchte.



EINBLICK IN 
MYCREATON
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§ Digitaler Komplettlöser
§ 360° Blick
§ Offline-Verfügbarkeit
§ SAMOA Standard-Framework 
§ Customized

VERTRIEBS-APP MYCREATON
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Der Marketing Qualified Lead wird durch das 
Leadmanagement in MyCREATON übergeben.

MYCREATON INTEGRATION
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Der Fachberater spielt die Lead-
/Projektinformationen über
MyCREATON zurück an das 
Leadmanagement.

„Bitte lassen Sie 
uns
Informationen 
zum 
Lead/Projekt 
zukommen!“

MYCREATON RÜCKSPIELUNG
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SYSTEMARCHITEKTUR SAMOA/MYCREATON
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AUSBLICK 2019/20

§ Optimierung Muster-Versand-Kampagne
§ Re-Aktivierungskampagne

§ Aktionskampagne

§ Bewertungskampagne

§ Follow-up-Kampagne

§ Visualisierungsplattform



05. EXECUTIVE SUMMARY
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Präsentation

ZIELERREICHUNG



Heiko Horter
Chief Digital Officer (CDO)
Generalbevollmächtigter / Member of Executive Board / Zertifizierter Scrum-Master

Kontaktdaten:
hh@kommdirekt.digital
www.xing.com/profile/Heiko_Horter
Tel. +49 821 / 450 402-0
www.kommdirekt.digital / www.samoa-app.de

Kommdirekt GmbH
Provinostraße 52
86153 Augsburg

mailto:hh@kommdirekt.digital
http://www.kommdirekt.digital/
http://www.samoa-app.de/

