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The following is intended to outline our general 

product direction. It is intended for information 

purposes only, and may not be incorporated into any 

contract. It is not a commitment to deliver any 

material, code, or functionality, and should not be 

relied upon in making purchasing decisions.

The development, release, and timing of any 

features or functionality described for Oracleôs 

products remains at the sole discretion of Oracle.
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Heutige Marketing Herausforderungen
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Der Traum "Funnel"

$

MARKETING FUNNEL SALES FUNNEL

J Leads bewegen sich sauber und strukturiert durch den ñFunnelò
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$

Realität: ungleichmäßige "Funnel"

Lead

Qualifiziert

~20%

Verwendbar

~50%

Opportunity

~40%

Rückmeldung

~30%

MARKETING FUNNEL SALES FUNNEL

LNIEDRIGE KONVERSIONSRATE: Ineffiziente Prozess-StufenLUngleichmäßige ñFunnelò: Jedes Stufe verschwendet wichtige Leads

~50%
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$

Realität: nicht ausgerichtete "Funnel"

MARKETING FUNNEL SALES FUNNEL

LUNAUSGERICHTETER FUNNEL: Verschwendete Aufwände

Lead

~20%

~50%

Opportunity

~40%

KEIN SALES 

FOLLOW-UP

~30%

~80%

~50%

Qualifiziert

Verwendbar

Rückmeldung
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Rückmeldung

~45%

Nutzbar

~50%

Nutzbar

~75%

$

Aufbau des Traum "Funnel"

Lead

45% Rückmelder kaufen in 12 Monaten*

Qualifiziert

~20%

* Marketing Mgmt Journal, 1994 v3

Opportunity

~40%

Rückmeldung

~25%

KEIN SALES 

FOLLOW-UP

Qualifiziert

~30%

Opportunity

~50%
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V INTERAKTIONEN OPTIMIEREN: 
Verbesserung Lead Quantität & Qualität

V NURTURE POOL: Systematisches
Recyclying von Leads die noch nicht

den notwendigen Status haben.

V AUSRICHTUNG des FUNNEL: Den 
Vertrieb mit óSales-Readyô Leads 

versorgen

~40%

Lead

~50%

MARKETING FUNNEL SALES FUNNEL
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Marketing zugehörig

Sales beeinflusst

Vertrieb zugehörig

Marketing beeinflusst

Integration von Marketing und Vertrieb
Maximierung des Umsatz - ñFunnelò

Lead

Generierung

Deal

Support

Lead

Annahme

Lead

Nurturing

Lead

Qualifizierung
Abschluss
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6. Verschieben von 
wichtigen Interessenten
in den Sales Funnel mit
Hinweis für den Vertrieb

3. Verweis auf 
website

& 
zielgerichteten, 
personalisierte

n
Landing 
Pages

4. 
Segmentierung

durch Biz 
Regeln
umé

5. wichtige
Interessenten

in Sales Funnel 
zu leiten

7. ODER ihn
ihn in 

ñAdaptive
Lead 

Nurturingò
Programme zu

verteilen

8. Messung
des Marketing 

ROI

1. Definition 
von Ziel-

gruppen für
gezieltes
Marketing

2. 
Durchführung

von
Multikanal-
kampagnen

Marketing Automatisierungsprozess

Self 

Reported

Enriched

Behavioral

Prospect Insight 
Database




