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MARIO ROSE
All you need is Leads!
Oder doch Sales?
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Die Leadgenerierung gehdrt zu den wichtigsten Aufgaben im
B2B-Digital-Marketing. Leider werden dabei oft eine Menge

unqualifizierter Leads generiert, die im Sales-Team oder in

einer anschliellenden Marketing-Automation-Kampagne

nicht den gewdnschten Erfolg bringen. Wieso, weils Mario

Rose. Der Chief Operating Officer der Thinkll GmbH verfugt

Uber mehr als zehn Jahre Erfahrung im Digitalbusiness, -
sowohl auf Agentur- als auch auf Unternehmensseite. In FHIN<CTIL
seinem Vortrag beim OMKB B2B Deep Dive gab er wertvolle

Praxistipps zur Vernetzung von B2B-Marketing und Vertrieb.

& Arbeite mit Conversion-Wertenin Google Ads
Erstellte funnelbasierte Conversionwerte fur Google Ads und achte dabei auf eine
mdglichst realistische Kalkulation auf Basis tatséchlicher SQL (Sales-Qualified-Leads)
oder erfolgreicher Abschlusse inkl. Wert. So kannst du im Bid-Management mit tROAS
arbeiten.

& Nutzedenimportvon Offline Conversions
Importiere woéchentlich Offline Conversion Daten bspw. Uber eine Google Sheet. Bei
Sales-Zyklen, die l&dnger als 90 Tage sind, nutze eine Leadqualifizierung via Sales in
einer einfachen Skala, um die Relevanz der einzelnen Leads fur bspw. Google Ads
sichtbar zu bewerten.

¢ Etabliere Google Analytics als Data Power House
Insbesondere mit Google Analytics 4 lassen sich Werbekosten eurer Ads Channel
abbilden und passende Conversion-Werte je Ereignis definieren. Auch gewandelte
Leads kénnen unter Einbezug der User-ID in GA4 zurlUckgespielt werden. In Summe
eine fantastische Moéglichkeit zur Erstellung explorativer Datenanalyse.

€ Personifiziere Lead-Daten fiir eure Sales Units
Arbeite mit B2B-Lead-Tracking-Software, um Unternehmensbesucher auf deiner
Website zu identifizieren. Schaffe attraktive Soft-Conversion-Méglichkeiten, um B2B-
Nutzer zur Abgabe wichtiger persénlicher Daten oder Informationen zu bewegen.

4 Automatisiere Linkedin im Follow-Up
Nach Generierung einer Soft-Conversion ist es neben einer E-Mail-Ansprache hdufig
effizienter, den Interessenten ebenfalls via LinkedIn zu kontaktieren. Nutze hier die
Power der Automatisierungsmaoglichkeiten, um LinkedIn nicht manuell Nutzer fur
Nutzer steuern zu mussen.
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ALEXANDER MROHS
Automatisch mehr Leads?

B2B

MARKETING
MACHINE

o Lead Nurturing
Liegt der Fokus einzig auf der Leadgenerierung, geht
Potenzial verloren. Stattdessen sollten auch bestehende

Leads vom Marketing weiterentwickelt und qualifiziert
werden. Dazu ist vor allem das Lead Nurturing die
richtige Strategie.

O Aufwand investieren, Ansprache konkretisieren
Das Aufsetzen eines Lead Nurturings schreckt viele
B2B-Marketer ab. Oft ist die Lésung, es zu
verallgemeinern. Es lohnt sich allerdings, hier Aufwand
zu investieren und die Ansprache im Nurturing zu
konkretisieren. Wichtiger Tipp: Die Empfdnger:iinnen
sollten verstehen, warum sie dieses Nurturing erhalten.

O Performance regelméifBig auswerten

Im B2B-Marketing wird es zunehmend Lead Nurturing ist ein dynamischer Prozess und sollte
wichtiger, Leads zu generieren, zu stets analysiert und aktualisiert werden. Dazu ist es
qualifizieren und dem Vertrieb zu liefern. zu empfehlen, die Performance von Lead-Nurturing-
Das bedarf klarer Prozesse und oft einer Prozessen regelmaRig (alle 2-4 Wochen) auszuwerten.
Automatisierung. Als Director Marketing Wichtige Kennzahlen sind Open Rates, Click Through
eines Mittelstdndlers hat Alexander Rates und Unsubscribe Rates.

Mrohs vor einigen Jahren selbst erlebt,

welchen Mehrwert die Einfiihrung einer o
Marketing Automation erzeugen kann

— aber auch, wo die Herausforderungen
liegen. Heute untersttzt er andere
B2B-Unternehmen dabei, Marketing-

User Experience first!

User Experience sollte wichtiger sein als die internen
Prozesse im Hintergrund. Die User sollen schlieRlich
eine tolle Markenwahrnehmung haben.

o Automatisierung plus Handarbeit
90% Automatisierung reichen aus. Es ist extrem
wertvoll fUr die Datenqualitdt ,wenn Datensdtze
héandisch aufbereitet/ergdnzt werden. Gerade im
B2B ist die Anzahl an Leads auch ,handlebar”.

Automation-Projekte zu konzipieren

und umzusetzen. In seinem OMKB-
Vortrag gab er konkrete Praxis-Tipps,
um das eigene Lead Nurturing und Lead
Management zu optimieren.
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Der VC-Case sieht immer ein exponentielles Wachstum

vor. Doch gerade in der Series-A-Phase sind Basics wie
Zielgruppen, Messaging und Positionierung meist noch nicht
definiert. Man fliegt bereits, doch das Flugzeug ist noch nicht
ganz zusammengebaut. Zwej, die sich mit diesem Problem
bestens auskennen, sind Anastasia Albert und Benyi Heider,
Head of Growth Marketing und Marketing Lead bei der Business
Software Xentral. Beim OMKB Deep Dive verrieten sie, wie der
Spagat zwischen Marketing Fundament aufbauen und Kandle

testen und skalieren gelingt.
geing xentral
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ROBIN HEINTZE
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Verbindung von Marketing und Sales

Marketing Automation ist ein extrem effektives Mittel, um Leads
mit den richtigen Inhalten Schritt fur Schritt vom ersten Interesse
hin zur konkreten Kaufabsicht zu fihren. Damit lésst sich eine
optimale Verbindung zwischen Marketing und Vertrieb herstellen.
Marketing generiert Leads, reichert sie per Automation mit Content
an und Ubergibt sie im richtigen Moment an den Vertrieb.

Faktoren, fiir den Erfolg von Marketing Automation

Wenn es um Marketing Automation geht, wird oft als erstes Uber

Tools gesprochen. Jedoch sind andere Faktoren viel wichtiger:

& morefire » 1. Content: Ohne wertvolle Inhalte bitte keine Automation.

+ 2. Touchpoints: Du musst die Zielgruppe an der richtigen
Stelle abholen, um sie in die Automation zu bekommen.

« 3. Daten: Nur datenbasierte Automation kann zu besseren
Ergebnissen fuhren.

« 4.Tools: Das Tool ist wichtig, ein CRM sollte im Mittelpunkt
stehen, aber das Tool ist nicht der Startpunkt.

Content, deriiberzeugt

Nur wenn du in der Marketing Automation hochwertige Inhalte
far die Zielgruppe ausspielst, wirst du nachhaltig erfolgreich sein.
In jedem Touchpoint sollte ein Mehrwert fur die User bestehen.
Denn warum sollten sie sonst auf deine Inhalte reagieren?

Lead Magneten - teste, was funktioniert
Es gibt zig verschiedene Méglichkeiten, Leads zu gewinnen.
Vom E-Book bis zu Webinaren, Events, Checklisten oder anderen
Um aus Interessentinnen g/(]ck/iche Lead Magneten. Finde heraus, was zu deiner Zielgruppe passt
Kund:innen zu machen, ist Morketing und sorge dann daflr, dass sie Uber die richtigen Kandle auf
Automation eine effektive Lésung, deine Lead Magneten aufmerksam werden.
sagt Robin Heintze, Mitgrinder und @  Kein"setandforget”
Geschdftsfuhrer der Online-Marketing- Wenn du deinen ersten Marketing Automation Workflow
Agentur morefire. In seiner OMKB- aufgesetzt hast, dann ist dieser nicht fertig., sondern kann
Session zeigte der Experte anhand pf—:‘rmqnenF Weitereptwickelt werden. Schau dir rggglmdl&ig
vieler Proxis-Beispie/e und echter g!e Ergebn.lssg qn, finde Schwqchsteller) und opt!mlere

, . . iese kontinuierlich. So bekommst du eine effektive
Zahlen, wie man Marketing Automation Marketing-Automation-Maschine.
erfolgreich in der Praxis umsetzt, von
der Leadgenerierung Uber mitreildenden
Content bis hin zu Lead Scoring und . : ;
Nurturing und den richtigen Tools ftir Session on demand: Click here! 43
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