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Marketing
Automation im B2B

Einblicke aus der Praxis wie Sie lhre Marketing- und
Vertriebsprozesse effizienter gestalten und Umsdtze steigern.

Kristina Maria Brandstetter (#thenewlTgirls) & Johannes Petrowisch (COPA-DATA)
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Die Industrie Osterreichs steht fiir technischen Fortschritt
und Innovation durch Forschung und Entwicklung.
hmel f
orientierten Di

#thenewITgirls

Diesen vielfaltigen Herausforderungen stellen wir uns
in der Industrlemarketlng Unitdurch aktiven und zeitnahen Austausch.

UBER DEN MCO

NACHHALTIGES LEADMANAGEMENT - EXPERT h Markgino cljgostereich B
ROUND TABLE DER INDUSTRIE-UNIT ’

Ende August fand der erste Expert Round Table zum Thema

Nathhaifines laading AR »e Marketing Club Osterreich
Nachhaltiges Leadmanagement statt. Insgesamt sieben o e

Industriemarketing- rten fanden sich... M I C I
NEUE MITGLIEDER a r e tI n g u b

STARKER AUFTRITT DER IV BEIM TAG DES e e

MARKETINGS

i) 08.07.2022 [\

Erstmals wurde in Osterreich bundesweit eine eigene ' \
d rketing Loung € LJ' erstiitz ‘

- Il el ‘ Handel | VAMP & DOOH | Industrie | Digital Marketing Experts Pool

Stefanie Glock

i) 21.0 Director Marketing
= Avcon Jet AG
Das Wirtschaftsministerium hat am Montagabend im Rahmen


https://marketingclub.at/

ﬂ COPADATA

#thenewITgirls

Menti-Umfrage

Um euch etwas besser kennen zu lernen.



M Mentimeter

Setzt ihr Marketing Automation ein?

1

Nein in Arbeit

B



M Mentimeter

Wieviel Erfahrung besitzt du mit Marketing-
Automatisierungslosungen?

21

4
3

Anfanger:in Fortgeschritten Heavy User:in




M Mentimeter

Welche Losungen setzt du ein bzw. planst du
einzusetzen?

salesforce N
hubspot LA

active campaign

marketo



Was sind die wichtigsten Ziele, die du mit N
Marketing Automation verfolgst?

personalisierung
Kpi
zeltersparnis
‘,';.A.‘i"l.‘

automatisierung

kunden gewinnen
daata tran rency

nurture no shows

lead generatior lead qualifikatio

lead qualification %
spezifische zielgruppen



Welche der folgenden Themen interessieren

dich heute besonders?

Kein Interesse

Lead Scoring
Kampagnen-Automatisierung
Automatisierte Workflows

Segmentierung
29

Daten-Analyse

Socia-Media-Automatisierung

ﬂ

Personalisierung

—————————————)

3.9

Sehr hohes Interesse

M Mentimeter

e



Agenda
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Marketingtechnologien stellen die Grundlage dafiuir dar, dass
professionelles (und letztlich auch erfolgreiches) Marketing betrieben
werden kann. Der wohl wichtigste Grund hierfiir sind die nahezu
uniiberschaubar groBen Datenmengen, die mittlerweile im Marketing zum
Einsatz kommen.

© Ziihlke 2022 "Hilfe, ich brauche neue Touchpoints"

Brandstetter, Kristina



Chapter navigation
Viele Touchpoints, andere Relevanz

Wie und wo erreiche ich meine (zukiinftigen) Kunden mit- fiir sie - relevanten Inhalten?

/“ 10x

Was sehe ich noch nicht?

)

O . ©

Zeitraum Kanale Inhalte Relevanz Durchgangigkeit  Ziele



| >

«
- o o
Digitale Touchpoints

«

© Zihlke
2022 "Hi
Hilfe, ich bra
, uche neue To
uchpoints"



« Digital ist sekundar
« Kaufentscheidungen werden ausschlieB3lich rational getroffen
« Es geht nur ums Produkt

Zihlke 2022 "Hilfe, ich brauche neue Touchpoints"

Brandstetter, Kristina



Erfolgreicher Vertrieb
braucht digital

Kommunikation mit
Emotion gewinnt nicht nur

Ziele erreichen I

Marktanteile

Kontext is King: Produkt-
und
Projektkommunikation

gehoren zusammen

© Zihlke 2022 "Hilfe, ich brauche neue Touchpoints"
Brandstetter, Kristina



B2C? B2B? H2H?

Awareness

© Zihlke 2022

"Hilfe, ich brauche neue Touchpoints"
Brandstetter, Kristina

Retention

Advocacy

Die klassische Customer Journey
wird durch die direkten und
indirekten Touchpoints in finf
Phasen unterteilt:

e Awareness (Bewusstsein)

e Consideration (Uberlegung)

® Purchase (Kauf)
e Retention (Bindung)

e Advocacy (Empfehlung)



Customer Journey & Omnichannel Marketing ‘ Push ’ Pull

Website

Telemarketing

Blo
Suchmaschinenmarketing &

Umfragen

Social Media Ads Unternehmens-

magazin

Online Banner Ads

Blogs,
SEM Ads

Awareness Consideration Retention Advocacy

| Kunden-

Mailings Partnerprogramm

E-Mails, Anrufe,
Pricing

Messen & Events

Print
Ads

PR Broschiiren, E-Books, Webinare Newsletter

Je weiter der Kontakt sich auf dieser Reise befindet, desto wertvoller sollen die Inhalte sein.



© Zihlke 2022

e Search

e Search-Ads
e Banner-Ads
e Social Ads
e Advertorial
o Affiliate

e Fachportale

e Appstore

"Hilfe, ich brauche neue Touchpoints"

Brandstetter, Kristina

Awareness

,Stimulus” bringt einen potenziellen B2B-
Kunden dazu, online nach Anbietern und
Lésungen zu suchen. Das kann ein konkretes
Problem sein, das er zu losen versucht oder
auch wirtschaftliche Hintergriinde haben (z.B.
Kosten zu optimieren).



e Search

¢ Social Media

Bl . .
o8 Consideration

e Advertorial
Der Verantwortliche auf Kundenseite hat nun

e Chat schon viele Informationen gesammelt und
bestenfalls eine sog. Longlist mit Anbietern
e Newsletter und Losungen erstellt. Nun steigt er tiefer ins

Thema ein, um die Liste weiter einzudammen.
B2B-Website

e Lamdingpages

© Zihlke 2022 "Hilfe, ich brauche neue Touchpoints"

Brandstetter, Kristina
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"Hilfe, ich brauche neue Touchpoints"

Brandstetter, Kristina

B2B - Onlineshop
Online-Marktplatz
Online-Demo

Email-Kommunikation

Purchase

Die verbleibenden Anbieter bilden nun die
deutlich schlankere Shortlist. Potenzielle
Kunden bendtigen an diesem Punkt der Reise
nur noch unterstutzende Argumente, die ihre
Entscheidung untermauern.



* App _
Retention

E-Mail/Newsletter

Nach dem Kauf ist vor dem Kauf. Die
Kundenreise geht tiber die reine

Social Media Leadgenerierung hinaus, auch wenn sie dies
vermeintlich als Ziel hat.

e Service-Portal

e Helpdesk

© Zihlke 2022 "Hilfe, ich brauche neue Touchpoints"

Brandstetter, Kristina



e Social Media

Advocacy
e LinkedIn
Fir Unternehmen ist es unbezahlbar, wenn
* Mailings zufriedene Kunden ihre Erfahrungen nach
aullen
* Umfragen tragen — am besten moglichst einfach
machen.

e Bewertungen

© Zihlke 2022 "Hilfe, ich brauche neue Touchpoints"

Brandstetter, Kristina
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Unverzichtbar: Marketing
Automation

Marketing Automation im B2B Marketing Unternehmens- Ausspielung
sorgt fuir eine zielgerichtete und individuelle datenquellen in alle Kanale

. . . CRM Web
Kommunikation mit den Buyer Personas o

. ERP utomatisierte Kampagnen App
unserer potenziellen Kunden entlang der . S racing Bontrolling S
Customer Journey. — Datenweitergabe T
Files

© Zuhlke 2022 "Hilfe, ich brauche neue Touchpoints"

Brandstetter, Kristina



Public

Chapter navigation

Unverzichtbar:
Marketing
Automation

Marketing Automation im B2B
Marketing sorgt fur eine zielgerichtete
und individuelle Kommunikation mit
den Buyer Personas unserer
potenziellen Kunden entlang der

Customer Journey.

© Zuhlke 2022 "Hilfe, ich brauche neue Touchpoints”
Brandstetter, Kristina

Datenerhebung
Datenpflege,
-weitergabe

Tracking,
Reporting,
Controlling

Integration CRM,
ERP, PIM, MAM,
Sales Tools

Marketing
Kampagnen

Lead-
Automation

Nutzenportfolio Ao
- utomatisierung
von Marketmg E-Mail-Marketing
Automation Newsletter

Web2Print,
digitale Services,
Onlinemarketing

Verwaltung
und Pflege von
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Praxisnahe Einblicke
am Beispiel von COPA-DATA



HubSpot als Tool fiir Marketing Automation

Kontakte - Conversatic

Marketing ~

Leadgenerierung

Kontakt erstellt

50

40

30

20

Neue Kontakte nach Quelle

OFFLINE-QUELLEN

444

Aufrufe von Blog-Beitragen...

AUFRUFE

50.812

,,,,,,,,,,, A 117%

Lifecycle-Phase insgesamt

LEADS

69

A 43,75%

Landingpage insgesamt

AUFRUFE

428.376

¥ 278%

Bericht hinzufiigen

Marketing-Qualified-Leads nach urspriinglicher...

.~ COPADATA



Contenders Leaders
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Bildquelle: https://marketinginsidergroup.com/content-marketing/35-marketing-automation-tools-personalize-customers-journey/



https://marketinginsidergroup.com/content-marketing/35-marketing-automation-tools-personalize-customers-journey/

Zahlen, Daten & Fakten zu COPA-DATA

Stand vom 31. Mdrz 2023

300+ 19 16

MITARBEITER:

INNEN STANDORTE DISTRIBUTOREN

COPADATA
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Wo stehen wir nach zwel Jahren
Marketing Automation?



Zahlen, Daten & Fakten aus der Praxis
Stand vom 31. Mcrz 2023

553 98/ 1.067

WORKFLOWS LISTEN OFFENE DEALS

COPADATA



Zahlen, Daten & Fakten aus der Praxis
Stand vom 31. Mcrz 2023

76.029 3.909 /.256

KONTAKTE MQLS 5QLS

COPADATA



Leadqualifizierung bei COPA-DATA

SUB-

SCRIBER ) LEAD ’ P FI')EIF:I?TR‘Y; b
» MQL | New » SQL | Connected  » Opportunity |
» MQL |Rejected (if not  » sQL | Not interested ~ ©OPen Deal
qualified enough) in our solutions

» MQL | Attempted to Contact
— » MQL | No response

— — [ 3

¥ 3
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Vertriebsprozess: Lead to Closed Won

Life Cycle Stage: MQL
Lead Status: MQL | New

Based on qualification
workflow criteria, local sales
rep gets a notification, when

a lead turns into an MQL.

Life Cycle Stage: SQL

Lead Status: SQL | Connected Life Cycle Stage: Customer
The sales rep gets Deal Stage: Closed Won
connected via mail or Customer orders — deal
phone. WOon.

If decided, that this MQL is
sales-ready, the sales rep
tries to contact the MQL.

Life Cycle Stage: MQL
Lead Status:
MQL | Attempted to Contact

Sales rep identifies
an opportunity.
Life Cycle Stage: Opportunity
Lead Status:
Opportunity | Open Deal

Deal Stage: Qualification
COPADATA



Lead to Closed Won

Fs: LFs

ead Status
LFS
Based on qualification If decided, that this is Lead Status
Deal Stage

sales-ready, change the
lifecycle stage to SQ
s Rey

ocal Sales

workflow criter

Rep / Marketing a
notification, when a lead turns Sales ed to contact the Sales Rep identifies
nto an MQL tunity

Sales Rep / Marke
reviews the MQL

the quality i

Lead to
Unqualified Lead

LFS: LFS
Lead Status: Lead Status

f decided, that this MQL is

ales-ready, change the
lifecycle stage to SQL

Sales Rep tried to contact the

1 on qualification

workflow criteria, local §
g manager

en a lead turr
nte an MQL. Ls

Sales Rep / Marketing Manager
reviews the MQL anc
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ad 5
ost Lead Analysi:

lecides if

LFS:
Lead Status:

Lead to Closed Lost

Lead Statu: Lead Status
Based on qualification f e that this MQL i
workflow criteria, local Sa Jles-ready, change the ) a
Rep /1 Manager gets a lifecycle stage to SQL &

Rep t

Lead to Rejecte

LFs.
tatus:

Based on qualification

workflow criter

Sales Rep / Marketi Manage S ef S e
ne mpetition — Deal

reviews the MQL €

. If a deal is fost, but ¢ t be the cha t 1 LFS OPP Lead Status: 1 Lost
If a deal and the t doesn't want t LFS: Other Lead Status: Clesed Lost

One contact with
multiple deals

Deal 3

LFS

o e e Deal before decision °
Deal Outcome

00" LFS: OPP Lead Status: ed Lost
LFS: Other Lead Status: Closed Lost

Rep / Mar a
o
Lost Lead Analysis
S ep / Marketing Ma
reviews the MQL ar

not ac

the quality

und viele weitere...
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Kampagne zum Thema BESS

BESS = Batterieenergiespeichersystem

Static Website Content  Longform

Promo Video Prof. Article Consideration

White Paper - -

Awareness

Blog Article IU Article  SUS

Solution Leaflet Solution Video Infographic(s)

Webinar Webinar on-demand
Fvaluation
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Application Set Download


https://www.copadata.com/en/industries/energy-infrastructure/energy-solutions/zenon-energy-storage-system/
https://blog.copadata.com/compensating-volatile-supply-from-renewable-sources
https://issuu.com/copa-data/docs/iu_33_de/50?mode=window
https://www.copadata.com/en/news/success-stories/komipo-zenon-controls-the-energy-storage-system-at-jeju-sangmyeong-wind-power-plant-south-korea-279/
https://www.copadata.com/en/industries/energy-infrastructure/energy-solutions/zenon-energy-storage-system/

Genug Slides, ab in die Praxis!

Kontakte - Conversatic

Marketing ~

Leadgenerierung

Kontakt erstellt

50

40

30

20

Neue Kontakte nach Quelle

OFFLINE-QUELLEN

444

Aufrufe von Blog-Beitragen...

AUFRUFE

50.812

,,,,,,,,,,, A 117%

Lifecycle-Phase insgesamt

LEADS

69

A 43,75%

Landingpage insgesamt

AUFRUFE

428.376

¥ 278%

Bericht hinzufiigen

Marketing-Qualified-Leads nach urspriinglicher...
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Workshop



Let's connect!

Wir freuen uns Uber den weiteren Austausch.

Kristina Maria Brandstetter

Vorstand #thenewlTgirls, bis
April Head of Marketing &
Communications Ziihlke
Osterreich, ab

Mai Transformation & Partner
Management AustriaTech

Johannes Petrowisch

Geschaftsfuhrer

COPA-DATA GmbH

COPADATA
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