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No Monkey-Shaming.



Shame on you.



Welche nervige Aufgabe musst 
du immer wieder erledigen?
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By the way...



Prozess-Optimierung im eCommerce



Online Shops und B2B?



Beim Onboarding



1) Welcome-E-Mail

● Erster Eindruck
● Corporate Identity 

sprechen lassen
● Selbst immer wieder 

ausprobieren



2) Tour

● Wie wird am schnellsten 
mit einem Produkt 
erfolgreich?

● Welche Emotionen will ich 
erzeugen?

● Kann ich aus Usern schon 
Fans gewinnen?



3) Im Checkout-Prozess

● Bevorzugte Bezahlung und 
Versand

● Für Up- und Cross-Selling
● Buyer Personas wie Power 

Shopper
● Rabatte für 

Warenkorb-Abbrecher



4) Bei 
Support-Anfragen

● Service Bot und 
Wissensdatenbank

● Wiederkehrende Fragen 
automatisiert beantworten

● Konstante Auswertung 
und Erweiterung der 
Wissensdatenbank



5) E-Rechnung und 
HubSpot



Prozess-Optimierung bei Kontakten



1) Versand 
Geburtstagsmail



1) Versand 
Geburtstagsmail



2) Kontakt-Eigenschaften 
aktualisieren



3) Lead Scoring und 
Terminbuchung



3) Lead Scoring und 
Terminbuchung



4) Lead Scoring und 
offene Deals



5) Bei schlechten SQLs 
zurück ins Marketing



Best Case Wilde Beuger Solmecke



Wer bist du?

Was macht Wilde Beuger Solmecke?

Warum nutzt ihr HubSpot?



Ausgangssituation Autokredit Widerruf
● Inhouse keine Prozesse

● Verschiedene Excel-Tabellen

● Mit Call Centern gearbeitet

● Excel-Tabellen werden mit Call Centern ausgetauscht

● Vergütung von Lead-Partnern

● 5-10 Leads pro Tag

● Kosten von 40 € pro Termin und Dokumente



Das kann man doch sicher besser machen… ;)



Aufbau Deal Stages
1. Lead

2. Nicht erreicht

3. Terminvereinbarung

4. Keine Unterlagen

5. Beratung + Unterlagen

6. Termin – Nicht erreicht

7. Beraten ohne RSV

8. Mandant

9. Kein Mandant

10. Keine Telefonnummer



Dokumente Upload über 
Landing Page
● Leads haben bereits Interesse an 

einer Beratung bekundet

● Landing Page in HubSpot erstellt

● Interessenten müssen alle Felder 

ausfüllen

● Reminder bei fehlenden 

Informationen

● Formular Conversion Rate 7-10%

● Davon ca. 33% mit eigener 

Terminbuchung



Reminder E-Mails bei 
fehlenden Dokumenten
Mehrstufige E-Mail-Reminder:

● Erinnerung zum Dokumenten-Upload

● X-Stunden nicht erreicht mit Ziel, 

einen Beratungstermin zu buchen



Workflows
● Bei vollständigen Unterlagen: 

Versand zur selbstständigen 

Terminbuchung

● Kein Mandant geworden: Kontakt 

löschen



Lead Scoring
● Leads mit 60+ Punkten werden sehr 

wahrscheinlich ein neuer Mandant.

● Leads in Spalte X mit Score von < 20 

müssen nicht mehr angerufen 

werden

Probleme:

● Keine Berücksichtigung der Zeit.



Status quo Autokredit Widerruf
● Keine Call Center mehr

● Verdoppelung der Leads pro Tag auf bis zu 35

● Steigerung der Mandatierungsquote 

● Kosten um 75% reduziert: 10 € pro Termin und Dokumente-Upload



Fragen?



Vielen Dank!

Sebastian Schäfer
CEO & Owner made2GROW GmbH

Telefon: +49 (0) 221 98 65 128 0
Mobil: +49 (0) 1590 1231172

E-Mail: sebastian.schaefer@made2grow.de
Web: made2grow.de


