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• Hohe Conversion Rate von Download zu Kauf
• Schwer messbare und meist geringe Conversion

Rate
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CADENAS CRM Connector

→ Firmen, die auf SSOT setzen

→ Flows und automatische Follow-Ups

→ Stringentes Lead-Management haben oder gerade einführen

→ Statistik, Controlling und Forecasts
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Vorteile & Eigenschaften 

• 100 % DSVGO-konform

• Sehen Sie Ihre Kataloge und Download-Aktivitäten direkt in Ihrem CRM

• Kontakte und Aktivitäten werden stündlich aktualisiert

• Neue Kontakte werden automatisch in HubSpot als Konversion und in Salesforce als neuer Lead importiert

• Das System erkennt Duplikate und ordnet neue Aktivitäten bestehenden Kontakten zu (kein Austausch von persönlichen Daten)

• Möglichkeit zum Filtern ("blacklist") von E-Mail-Adressen und Domains

• Unterstützt benutzerdefinierte Kontakteigenschaften

• Erstellung von Berichten und Dashboards

✓ Alle Ihre Daten in HubSpot, Salesforce MS Dynamics 365, wo Sie diese haben möchten

✓ Gewinnen Sie einen besseren Einblick in die Art und Weise, wie Interessenten und Kunden mit Ihren CAD-Inhalten arbeiten

✓ Machen Sie sich nie wieder Gedanken über Dateneingabe, Export/Import oder verpasste Leads

✓ Steigern Sie die Effizienz und sparen Sie Zeit
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Einführung und Ziele von Business Intelligence

• Softwareanwendung zur Datensammlung, -analyse und –visualisierung

• Extraktion, Aufbereitung und Darstellung dieser Daten

→ Umfassender Einblick, Identifizierung von Trends, Mustern und Problemen

→ Unterstützung bei fundierten Geschäftsentscheidungen
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Einführung und Ziele von Business Intelligence

• Überwindung der Hindernisse durch Datenanalyse und Mustererkennung

• Entwicklung maßgeschneiderter Strategien für Vertrieb und Marketing 

• Einsatz von BI-Tools zur Gewinnung tiefgehender Einblicke in Zielgruppen

• Identifizierung von Cross- und Upselling-Gelegenheiten zur Steigerung der Kundenzufriedenheit

• Visualisierung von Marktveränderungen über die Zeit zur Anpassung der Unternehmensstrategie

• Effizienteres Arbeit durch gezieltes Management der Marktsegmente
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Beispiele von Märkten
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Anwendungsbeispiele und Schlussfolgerungen

• Spiegelung der aktuellen Wirtschaftslage von Märkten

• Nutzung von Barchart-Races zur Visualisierung von Marktveränderungen über die Zeit

• Ansprache potenzieller Kunden anhand globaler Downloadstatistiken

• Ziel des BI-Tools: Umfassendes und fundiertes Verständnis über die interessantesten Märkte und 

Zielgruppen des Unternehmens
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Top and Bottom Märkte

exemplary catalog
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Potenzielle Neukunden
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BCG-Matrix
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Wachstumsmärkte
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Connect with us

Felix Schulte
Director Marketing & Business Development

Anna Winter
Marketing & Business Development

Connect with me on Connect with me on
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