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Adesso setzt auf Leadmanagement

Gieschéftskontakte ganzheitlich nutzen

Im Zentrum des modernen Finanzvertriebs steht der Kunde. Um
bestehende Geschaftschancen optimal zu nutzen, miissen seine
wansche und Anforderungen durchgangig effektiv bearbeitet
werden. Strategisches Leadmanagement - also die
ganzheitliche Verfolgung von Geschiftskontakten - erdffnet
den Banken neue Méglichkeiten, individuell aufihre Kunden
einzugehen und den Einsatz von Ressourcen zu optimieren.

Veon Christof Reith

Warum Leadmanagement? Trolz weitge
hend eptimierter Marketingaktionen wer
den die dabed generierten Leads regelma-
Big nur unzureichend, zu spit oder gar
nicht bearbeltet Um diese Situatdon zu in-
dern, wire eine ganzheitliche Sicht auf
Daten im Kundenkontext und Ober alle
Vertriebskanile hinweg Grundvorausset:
zung. An diesem Punkt setzt effektives Le-
admanagement an: Es garantiert den stan-
dardisierten und kontrollierten Prozess
der Bearbeitung von Interessentenanfra-
gen UmLeads Oberdieverschiedenen Ver
triebskandle hinweg zu konsolidieren, bie-
ten sich Verfahren des Leadmanagements
an, die belspielsweise Informationen dber
Kontakwe, Angebote und bestehende Ge-
schaftsbeziehungen aktueller und poten-
zieller Kenden zusammenfassen

Fachliche Herausforderung

Werden Leads Obergreifend von Marke
ting und Vertrieb bearbeiter, fehlt in der
Regel ¢ine gemeinsame Prozessplanung
als Bindeglied zwischen den Abteilungen:
Das Marketing ziclt oft primir auf die
grundsatzliche Generierung von Leads
und vernachlissigt dabel unter Umstin:
den deren Qualitit. Auf der anderen Seite
prionisiert der Vertrieb oft dac _sichere Ge-
schift™ - Bestandskunden und bekannte
Erfalgsprodulkte.

Dies fuhrt daru, dass Aktivititen zur
Neukundengewinnung einerseits oder zur
Erweiterung der aktiven Produktabdek-
kung andererseits mituntér ins Leere lau-
fen und damit wertvolle Verkaufschancen
nicht genutzt werden. Leadmanagement
eraffnet hier Moglichkeiten der individua-
lisierten Ansprache. Es zielt damit darauf
ab, sowohl Neukunden zu gewinnen als
auch bestehende Kunden zu halten und
deren Wert zu stelgem.

Die Umsetzung
Bei der Konzeption von Leadmanagement

wird die gesamte Bandbreite der beteilig-
ten Personen, Prozeste und Systeme im
Unternehmen analysiert und in ein tragfa-
higes Modell Gberfihrt, welches konzemn-
weit akzeptiert und technisch umsetzbar
ist. Wichtige Bestandteile sind:

- Definition eindeutiger Mindestkriterien
fiir den Status Lead”

« Konsequente Lead-Qualifizierung

- Uberwachung der Maximalkosten je
Lead

= Transparente und eindeutige Routing:
verfahren

- Vereinbarung von Service Level Agree
ments (SLA) fir die Leadbearbeitung

- Enge Integraton des Systems in den
Vertrichsprozess

« Konsequentes Tracking und Reporting

« BerGcksichtigung aktueller Daten:
schutzregelungen

Der IT-Dienstleister adesse bietet &in be-
wihrtes Vorgehensmodell fir den Aufbau
eines effektiven Leadmanagements an
Das Modell erlaubt es, vinzelne Module for
die Handlungsfelder einer Organisaton
auf den spezifischen Bedarf hin anzupas-
sen, systematischzu spezifizieren und um-
Tuseizen

Das Fazit

Dureh strategisches Leadmanagement
wird der Geschaftskontakt Koénig, noch
bevor er Kunde ist. Die zielgenaue sowie
anlassgetricbene Anspracheverbessertdie
Kundenbindung, erhéht die Neukunden-
quote und steigert den Wert der Bestands-
kunden
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