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Newsletter Text Ads

Weniger Markenerwahnung und Selbstverherrlichung — mehr Adressierung des ROI...
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Newsletter Text Ads

Schlechte Teasertexte = Oft nichts als ein Budget-Killer...

|dentifizieren Sie Bedlirfnisse — 3 Satz Regel: POS (Problem, Opportunity, Scenario)...

Vereinfachung Call-To-Action — 5 Sekunden entscheiden, ob Sie siegen oder verlieren...

@ GBS Interactive
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Sponsored Links

Firmenansprache an Kunden mul3 eindeutig sein...

Kontakt Interessens Lead
Generatierung Generierung Generierung

,Profitieren Sie
von 20% Rabatt
und kaufen Sie

jetzt...”

N~ N

,Erhalten Sie ,Registrieren Sie

die neuesten sich fir ein
Infos zu...” Whitepaper ...“

@ GBS Interactive
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Tagliches Business — Bezahlmodelle...

@ GBS Interactive
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Die 3 grundlegenden Bezahlmodelle

Cost per Action

N

Marketing

Cost per Lead

Cost per Order

~

Qualitat = Investment

@ GBS Interactive
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Die 3 grundlegenden Bezahlmodelle

CPA (Cost-per-Action) Die Firma will den User zur Abgabe von
Basisdaten bewegen, basierend auf einer ,Low-Level’ Aktivitat (z.B.
Teilnahme an Gewinnspiel oder Download v. Firmeninfos).

CPL (Cost-Per-Lead) Die Firma will den User sich mit einem
erweiterten Interesse-Datensatz registrieren lassen —
basierend auf einer spezifischen Marketingaktivitat fir ein
Produkt oder Serviceangebot (= Lead — kompletter
individueller Firmen- oder Kontaktadresse Daten). Whitepaper,
webinar, Produktkatalog

CPO (Cost-per-Order) Die Firma will einen Datensatz wie in der
CPL Version PLUS einen Plausibilitats-Check via Telemarketing-
und/oder einem Pre-Sales Kontakt (= Sales-fertiger Lead,
provisioniert nur bei einem wirklichen Sale eines Produkt oder
Service). On-Top Provision fur Lead Generierungsfirma...

@ GBS Interactive
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Zu guter Letzt...

Kann man Social Media zur Lead Generierung nutzen...

@ GBS Interactive
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YES, you can... and YES, you should

SOCIAL MEDIA
MARKETING
INDUSTRY REPORT

How Markeers Are Using
Social Media 1 Grow
Their Bustmesses

MARCH 2009

Spansarnd by

By Michael Stelzner, n=900, 2009

H Generated exposure
H Increased Traffic.
Subscriber, Lists

H Generated Leads

Helped close sales

@ GBS Interactive
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Mit gutem Beispiel...

@ GBS Interactive
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Ein beriihmtes Beispiel...

Home Profile Find People Settings Help Sign out

%M DellOutlet Aufbau einer Kunden-Community

»  “ Following

@2i0g8 We totally agree! Weve Kunden Service als Twitter-Account

been working on upgrading the
stockroom and checkout, but it's still

a few months away I'm told. Twitter = Kommunikationstool

about 21 hours ago from HootSuite in reply to Zilog8

Happy Friday! Just posted some coupons at
www.facebook.com/delloutlet - select "Wall" tab to view them.

2"d Hand Sales Promotions

@PublicSpend Let me fry that again® the next Dell Qutlet Home ] F‘E E]f
email is 7/23 (not 2/23). Need more coffee... -~ -

9:48 PM Jul 16th from HootSuite — — o r]
seu B o Mseus B o 8

-
@PublicSpend Next Dell Outlet Home email is 2/23. We just % E] % 3 M | o) U S D o) | | ar
ﬂ .

dropped a Dell Qutlet Biz email today, but next one is 8/3.

9:06 PM Jul 16th from HootSuite

@ GBS Interactive
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Viel Erfolg beim Anrichten des Festmahls fiir lhre Sales-Mannschaft

@ GBS Interactive




