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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 d
products remains at the sole discretion of Oracle.
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Heutige Marketing Herausforderungen
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. Der Traum "Funnel"
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. Realitat: ungleichmaldige "Funnel
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. Realitat: nicht ausgerichtete "Funnel"

Opportunity

Qualifiziert KEIN SALES
~80%
FOLLOW-UP
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Verwendbar

Ruckmeldung

L. UNAUSGERICHTETER FUNNEL: Verschwendete Aufwande
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. Aufbau des Traum "Funnel"

~45%

V AUSRICHTUNG des FUNNEL: Den
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Qualifiziert KEIN SALES
Qualifiziert FOLLOW-UP

V INTERAKTIONEN OPTIMIEREN:
Nutzbar Verbesserung Lead Quantitat & Qualitat
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V' NURTURE POOL: Systematisches
Recyclying von Leads die noch nicht
den notwendigen Status haben.

45% Rickmelder kaufen in 12 Monaten

Ruckmeldung
Ruckmeldung

© 2011 Oracle Corporation i Proprietary and Confidential
* Marketing Mgmt Journal, 1994 v3



Integration von Marketing und Vertrieb

Maximierung des Umsatz-fi Funnel 0O
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