Die Entwicklung der Customer-Journey von EImo Lewis bis heute

B2B-Vertrieb mit System von Udo Zefferer

Das AIDA-Modell Die Customer Journey
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Der voll integrierte Sales-Funnel im Smarketing
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Die typische Conversion-Rate im B2B Salesfunnel
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Conversion Rate (CVR) CVR CVR CVR
25% 25% 30% 30%
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