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marconomy

Liebe Teilnehmerinnen
und Teilnehmer,

modernes Lead Management ermdéglicht Unternehmen,
die steigende Anzahl der digitalen Kontaktpunkte zu nut-
zen, eine umfassende Kommunikation mit der Zielgruppe
zu gewahrleisten und Kunden zu gewinnen. Wie Lead
Management bei Industrie- und Technologieunterneh-
men Anwendung findet, zeigt marconomy jahrlich auf
dem Lead Management Summit.

Die Besonderheit an dieser Veranstaltung ist die
Fokussierung auf den Anwender. Im Programmgremium
prufen wir das Konzept jedes Jahr aufs Neue, werten
Ihr Feedback aus und analysieren wie wir noch anwen-
derorientierter werden kénnen. So fanden dieses Jahr
zum Beispiel erstmalig Videocalls zur Qualifizierung der
Speaker und Vortrage statt. Es freut uns, dass die An-
wenderorientierung Anklang findet und sich zunehmend
Marketingverantwortliche aus der Industrie trauen ihre
Projekte vorzustellen und die Learnings zu teilen. Dazu
ist keine ,Buhnenerfahrung” nétig: authentisch und aus
der Praxis — darauf legen wir Wert!

Zielist es, den Know-How Austausch und das Networ-
king fur Sie als Teilnehmer zu ermoglichen. Im Namen
des gesamten marconomy Teams winsche ich lhnen
erkenntnisreiche Tage und viel Spal3 beim Netzwerken.

lio

Julia Oppelt

FAQ

Service vor Ort

Allgemeine Informationen

Fur Fragen oder Winsche steht Ihnen jederzeit unser
marconomy Team zur Verfugung. Wir sind Ihnen gerne
behilflich!

Bild- und Tonaufnahmen/Mobiltelefone

Bild- und Tonaufnahmen sind aus urheberrechtlichen
Grunden beiunseren Veranstaltungen nicht gestattet.
Wir bitten um Verstandnis. Bitte beachten Sie, dass die
Veranstaltung sowohl von einem Fotografen als auch
einem Videoteam begleitet wird. Der Fotograf ist von der
Vogel Communications Group beauftragt. Um aku-
stische und technische Stérungen zu vermeiden, bitten
wir Sie, Ihr Mobiltelefon wahrend der Veranstaltung
stumm zu schalten.

WLAN-Zugang

WLAN steht Ihnen auf der Veranstaltung kostenfrei zur
Verflgung. Bitte benutzen Sie hierfur das Netzwerk
VCC_Gast. Das Passwort lautet: |Gast-Log2019#

Power fiir lhr Handy

Gerne kénnen Sie Ihr Handy an der Ladestation in der
Ausstellung aufladen.

Taxi und 6ffentliche Verkehrsmittel

Wenden Sie sich bei Fragen gerne direkt an die Kollegen
am Counter. Taxirufnummer: +49 931 19410

@ marconomy

Sarah Henig

Nach der Veranstaltung

Download der Vortrage

Ca. eine Woche nach der Veranstaltung stellen wir Ihnen
die Vortrage zur Verfugung. Sie erhalten von uns eine
E-Mail mit dem entsprechenden Link und dem Passwort
zum Download. Bitte beachten Sie, dass gegebenen-
falls nicht alle Referenten ihre Vortrage zum Down-
load freigeben.

Impressionen

Fotos des Kongresses finden Sie ebenfalls ca. eine
Woche nach der Veranstaltung unter www.leadma-
nagementsummit.com in der Rubrik ,Ruckblick”.

Vormerken fiir das nachste Jahr

Wir freuen uns, wenn Sie uns treu bleiben! Gerne kbnnen
Sie sich bereits jetzt unverbindlich flr das Folgejahr
vormerken. Sie erhalten dann immer automatisch Infor-
mationen zur Veranstaltung. www.leadmanagement-
summit.com

Twittern

Sie mit!
#LMS19




Programm

09. April 2019

8:30 Uhr

BegriiBungskaffee

9:00 Uhr

BegriiBung und Moderation

Julia Oppelt | marconomy - Vogel Communications Group GmbH & Co. KG

9:10 Uhr

10:00 Uhr

11:50 Uhr

-
[=
)
£
o
=)
(1]
c
O

=

-]
©
o

=
o
c
=
B

L

=]

[re

£

i

Keynote: Digitale Disruption im Business-to-Business Vertrieb

Prof. Dr. Christian Schmitz | Ruhr-Universitat Bochum

Die Roadmap zur perfekten Lead Management Strategie
Norbert Schuster | strike2

Praxisbericht Albrecht Baumer GmbH & Co. KG

Elisabeth Steuber | Albrecht Baumer GmbH & Co. KG
Norbert Schuster | strike2
Tobias Eickelpasch | SC-Networks GmbH

Inbound Marketing bei Jacobs Douwe Egberts: Website als Grundlage fiir
Lead Management -vom Plan zum ersten Lead

Michael Peters | JACOBS DOUWE EGBERTS DE GMBH

Die Customer Journey bei Continental: vom klassischen Marketing zur
Data Science - Praxisbericht aus dem aktuellem Projekt

Bonimir Ante Dolic | i2bdigital
Dubravko Dolic | Continental AG
Sebastian Vennebusch | Contintal AG

Spotlightsession

12:00 Uhr

13:30 Uhr

Mittagspause

Erfahrungsbericht: Einfiihrung des digitalen Lead Managements auf Messen
bei Bosch Building Technologies

Tim Nestele | Bosch Building Technologies

Sales mit XING - wie maihiro die Leadgenerierung optimiert und echte Beziehungen
zu Kunden aufbaut

Enikd Kleeblatt | maihiro GmbH
Sabina Mierzowski | XING SE

Social Selling: Mit LinkedIn zur erfolgreichen Leadgenerierung
Dr. Philipp Schmid | SKF (Schweiz) AG

Programmdnderungen?

@ marconomy

T

In manchen Fallen kann es nach Druck-
unterlagenschluss zu Programm-
anderungen kommen. Das tagesaktuelle
Programm kénne Sie online unter
https://www.leadmanagementsummit.
com/de/programm einsehen.

14:40 Uhr

Erfolgreiche Leadqualifizierung bei CREATON

Andreas Hack | CREATON GmbH
Heiko Horter | Kommdirekt GmbH

Leadqualifizierung

Praxisbericht Scoring: ein Lead-fokussierter Ansatz iiber Abteilungsgrenzen hinaus
Fanny Haltenhof | WAGO Kontakttechnik GmbH & Co. KG

15:30 Uhr

Einteilung in parallele Barcamps (die Barcamps finden inkl. Kaffeepause statt)

15:40 Uhr

Barcamp 1: Micro Targeting am Beispiel der Zielgruppe Handwerk
Lukas Murdter | Pusch-Data GmbH

Barcamp 2: Predictive Analytics am konkreten Beispiel

Rainer Rubel | Convendor GmbH
Prof. Dr. Stefan Ruger | Open University

Barcamp 3: Voice als neuer, authentischer Touchpointim Lead Management

Max Elster | ampli-voice
Patrick Hamacher | Versicherungsmakler, Podcast-Moderator und Vortragsredner

Parallele Barcamps

Barcamp 4: Die Roadmap zu lhrer perfekten Lead Management Strategie

Elisabeth Steuber | Albrecht Baumer GmbH & Co. KG
Norbert Schuster | strike2
Tobias Eickelpasch | SC-Networks GmbH

Barcamp 5: Wie innovative Marketer mehr Leads mit Growth Hacking
gewinnen kénnen

Tomas Herzberger | Experte fur Digital Marketing

Wahlen Sie aus, welches der parallelen Barcamps Sie besuchen mdchten

Barcamp 6: Data Science - Erstellung eines PoC mittels Datenanalysetool

Bonimir Ante Dolic | i2bdigital
Dubravko Dolic | Continental AG
Sebastian Vennebusch | Continental AG




Lead Management Summit

@ marconomy

|
NAGEMENT
SUMMIT |

Programm

10. April 2019

Barcamp 7: Face Reality: Wie bringe ich unsere Leads trotz Insellésungen 8:30 Uhr BegriiBungskaffee
in den sicheren Sales-Hafen?
Isabell Oerder | Hexagon Manufacturing Intelligence 9:00 Uhr Welcome Back und Wrap Up Tag 1

Julia Oppelt | marconomy - Vogel Communications Group GmbH & Co. KG

Barcamp 8: Optimierung des Lead Managements von Messe-Kontakten

Frederic Sell | pitchview GmbH 9:10 Uhr Projektplan fiir die richtige Marketing & Sales Softwareauswahl im Mittelstand

Peter O'Neill | Marchnata

Barcamp 9: 8 Griinde fiir Webinare im Marketing
Viel ,Try" und ab und zu auch ein ,Error“. Lead Generation in der Lebensmittel- und

Sharin Gattung | LogMeln Germany GmbH
Getrankeindustrie bei Freudenberg
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Barcamp 10: Wie nehme ich den Vertrieb im Lead Management Prozess mit? Jakob Kwiatowski | Freudenberg Sealing Technologies GmbH

Andreas Hack | CREATON GmbH
Heiko Horter | Kommdirekt GmbH

Crawl-walk-run: The 4 year journey for marketing transformation at the
4bn€ industrial giant Wartsila

Jaime Lopez | Wartsila Corporation
Christian Ohm | Avaus Marketing Innovations GmbH

17:15 Uhr Keynote: DSGVO und ePrivacy - Rechtskonformes Lead Management in der Praxis

Dr. Carsten Ulbricht | Menold Bezler Rechtsanwalte Partnerschaft
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CRM Toolvergleich

17:50 Uhr Zusammenfassung

Anton Lengle | Marini Systems GmbH
18:00 Uhr Ende Tag 1 Volker Friedmann | cobra CRM

Markus Grutzeck | Grutzeck Software GmbH
19:30 Uhr Abendveranstaltung

im MariaMaria Wiirzburg
KaiserstraBe 5

97070 Warzburg
www.ciaomaria.de

6 Vogel Communications Group We empower you 7



Programm

11:30 Uhr

11:30 Uhr

13:00 Uhr
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Wahlen Sie aus, welches der parallelen Barcamps Sie besuchen méchten

Einteilung in parallele Barcamps (die Barcamps finden inkl. Kaffeepause statt)

@ marconomy

AENT |
“

Barcamp 1: Micro Targeting am Beispiel der Zielgruppe Handwerk
Lukas Murdter | Pusch-Data GmbH

14:30 Uhr

Content Marketing in der Customer Journey: Auf diese Formate kommt es an

Sascha Tobias von Hirschfeld | Experte fur B2B-Content fir Marketing und Vertrieb
Tanja Josche | Content Marketing Expertin

Barcamp 2: Predictive Analytics am konkreten Beispiel

Rainer Rubel | Convendor GmbH
Prof. Dr. Stefan Ruger | Open University
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Wie wird die Content Journey zum Erfolg?

Helene Wilms | Ingenics AG
Nicolas Wandschneider | Cloudbridge Consulting

Barcamp 3: Lean Content Development - Inhalte und Methoden neu denken

Sascha Tobias von Hirschfeld | Experte fur B2B-Content fur Marketing und Vertrieb

Tanja Josche | Content Marketing Expertin

Video Content der bewegt — wie Wiirth Videos in die Contentstrategie einbaut
Anne Sutanto | Adolf Wirth Gmbh & Co. KG

Barcamp 4: Die Roadmap zu lhrer perfekten Lead Management Strategie

Elisabeth Steuber | Albrecht Bdumer GmbH & Co. KG
Norbert Schuster | strike2
Tobias Eickelpasch | SC-Networks GmbH

15:50 Uhr

Zusammenfassung & Verabschiedung

16:00 Uhr

Ende Tag 2

Barcamp 5: Wie innovative Marketer mehr Leads mit Growth Hacking
gewinnen kénnen

Tomas Herzberger | Experte fur Digital Marketing

Barcamp 6: Data Science - Erstellung eines PoC mittels Datenanalysetool

Bonimir Ante Dolic | i2bdigital
Dubravko Dolic | Continental AG
Sebastian Vennebusch | Continental AG

Barcamp 7: Face Reality: Wie bringe ich unsere Leads trotz Inselldsungen
in den sicheren Sales-Hafen?

Isabell Oerder | Spring Technologies GmbH

Barcamp 8: Optimierung des Lead Managements von Messe-Kontakten

Frederic Sell | pitchview GmbH

Barcamp 9: 8 Griinde fiir Webinare im Marketing

Sharin Gattung | LogMeln Germany GmbH

Barcamp 10: Website-Relaunch: Wie gewinne ich Leads fiir beratungsintensive

Produkte?
Laura Streib | Lenord, Bauer & Co. GmbH

Mittagspause

Fragen an die
Referenten?

www.tedme.com
Pin: LMS19
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Abstracts

Keynote: Digitale Disruption im
Business-to-Business Vertrieb

Prof. Dr. Christian Schmitz | Ruhr-Universitat
Bochum

Digitalisierung stellt den Vertrieb branchenubergreifend
vor neue Herausforderungen. Was bleibt, was andert
sich und welche Veranderungen ergeben sich fur den
VerkaufsauBendienst? Diesen Fragen widmet sich

die aktuell groBte B2B-Digitalisierungsstudie in der
DACH-Region, die vom Sales & Marketing Department
der Ruhr-Universitat Bochum gemeinsam mit der Boston
Consulting Group in Uber 700 Business-to-Business
Unternehmen durchgefthrt wurde. Die Studie liefert
einen Digital Maturity Check Uber alle B2B-Branchen
hinweg. Die exklusiven Erkenntnisse werden an
konkreten Anwendungsfallen aus der Vertriebspraxis
aufgearbeitet.

Prof. Dr. Christian Schmitz

Die Roadmap zur perfekten
Lead Management Strategie

Norbert Schuster | strike2

Wie fUhren Sie die Digitalisierung im Marketing und
Vertrieb, spezifischer ausgedrickt Lead Management,
erfolgreich in Ihrem Unternehmen ein? Hort sich trivial
an, ist es aber nicht. Viele Fallstricke lauern auf dem Weg
zur erfolgreichen EinfUhrung von Lead Management. Von
den strategischen, denrechtlichen, den menschlichen
bis zu den technischen Aspekten. Mit dem ,Summit-Mo-
dell” fur die Digitalisierung im Marketing und Vertrieb und
dem Lead Management Canvas erleben Sie ein praxi-
serprobtes Framework fUr die erfolgreiche Strategieen-
twicklung.

@ marconomy

Norbert Schuster
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Praxisbericht Albrecht Baumer
GmbH & Co. KG

Elisabeth Steuber | Albrecht Baumer GmbH & Co. KG
Tobias Eickelpasch | SC-Networks GmbH
Norbert Schuster | strike2

Von der Theorie in die Praxis: Erfahren Sie aus erster
Hand, wie die Albrecht Baumer GmbH & Co. KG die Lead
Management Roadmap in der Praxis umsetzt. Elisabeth
Steuber, Norbert Schuster und Tobias Eickelpasch
zeigen die Entwicklung des Prozesses, der seit 2017
umgesetzt wird.

Gemeinsam mit ihrer Geschéaftsfuhrerin, besuchte
Elisabeth Steuber 2017 den marconomy Lead Manage-
ment Summit und danach folgten Taten. Mit Unterstit-
zung von Norbert Schuster und Tobias Eickelpasch
wurde die Theorie in die Praxis umgesetzt. In dieser
spannenden Dreier-Konstellation présentieren die

Beteiligten gemeinsam ihre Erlebnisse und Erfahrungen,

"live and from the road"!

Elisabeth Steuber, Norbert Schuster, Tobias Eickelpasch

Bilder: Archiv

Inbound Marketing bei Jacobs
Douwe Egberts: Website als
Grundlage fiir Lead Management —
vom Plan zum ersten Lead

Michael Peters | JACOBS DOUWE EGBERTS DE
GMBH

In dem Vortrag erfahren die Teilnehmer wie Inbound
Leadgenerierung umgesetzt werden kann. Von der
Planung bis zum ersten gewonnen Lead zeigt Michael
Peters das erfolgreiche Beispiel von Jacobs Kaffee
Service im B2B Sektor.

@ marconomy

Michael Peters
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Die Customer Journey bei Conti-
nental: vom klassischen Marke-
ting zur Data Science - Praxisbe-
richt aus dem aktuellem Projekt

Bonimir Ante Dolic | i2bdigital
Dubravko Dolic | Continental AG
Sebastian Vennebusch | Continental AG

Die Continental verkauft seit 1871 Kautschukwaren
und —vor allem Reifen. In all der Zeit wurden die Artikel
des Unternehmens vorwiegend Uber Zwischenhandler
an Endkunden verkauft. Die Digitalisierung macht auch
vor diesen traditionellen Strukturen nicht halt. Sowohl
der GroBhandler als auch der Einzelhandel passen ihre
Einkaufsstrategie den Erfordernissen des digitalen
Handels an.

Die Continental stellt sich der Herausforderung, seine
Kunden digital zu verstehen und darauf basierend sein
Angebot optimieren zu kdnnen. In dem Vortrag zeigen
wir auf, wie dieses Projekt entstand und welche Schritte
bisher auf der Reise unternommen wurden.

Bonimir Ante Dolic, Dubravko Dolic, Sebastian Vennebusch

Biligat: Archiv

Erfahrungsbericht: Einfiihrung
des digitalen Lead Managements
auf Messen bei Bosch Building
Technologies

Tim Nestele | Bosch Building Technologies

Tim Nestele gibt Ihnen Einblick in das aktuelle Projekt:
die EinfUhrung eines digitalen Messe & Event Lead
Managements bei Bosch Building Technologies.
Erfahren Sie, wo die ,Pain Points” lagen und weshalb
sich fur die Einfuhrung entschieden wurde, welche
Anforderungen an ein digitales Leadmanagement mit
Fokus auf Messe & Events das Unternehmen hat und
wie daraus eine sinnvolle Evaluierung von Lésungsan-
bieternim Bereich digitaler Leaderfassung entstanden
ist. Er beleuchtet auBerdem den aktuellen Stand der

Implementierung, berichtet Gber seine Erfahrungen nach

knapp 1,5 Jahren und zeigt den Weiterentwicklungs-
horizont auf.

@ marconomy

Tim Nestele

Bild: Archiv
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Sales mit XING - wie maihiro die
Leadgenerierung optimiert

und echte Beziehungen zu Kunden
aufbaut

Eniko6 Kleeblatt | maihiro GmbH
Sabina Mierzowski | XING SE

Fur die Mitarbeiter von maihiro ist die richtige Anspra-
che der passenden Leads zum richtigen Zeitpunkt ein
zentraler Faktor fur den vertrieblichen Erfolg. Mit dem
Einsatz von XING ProBusiness nutzt das Vertriebsteam
das Potenzial des Netzwerkes, um die Leadgenerierung
effizienter zu gestalten und nachhaltige, erfolgreiche
Kundenbeziehungen aufzubauen. In diesem Vortrag
erhalten die Teilnehmer einen Einblick, wie maihiro XING
ProBusiness erfolgreich in den Vertriebsalltag integriert.

Eniko Kleeblatt

Sabina Mierzowski

Social Selling: Mit LinkedIn zur
erfolgreichen Leadgenerierung

Dr. Philipp Schmid | SKF (Schweiz) AG

Beim Social Selling geht es darum, sein soziales Netz-
werk zu nutzen, um die richtigen Interessenten zu finden,
vertrauenswurdige Beziehungen aufzubauen und
schlieBlich die Verkaufsziele zu erreichen. Diese Ver-
kaufstechnik ermdglicht eine bessere Lead-Generierung
und eliminiert die Notwendigkeit von Kaltakquise. Der
Aufbau und die Pflege von Beziehungen ist innerhalb des
Netzwerks, dem Sie und Ihre Kunden vertrauen, ein-
facher. Grundlage fur einen erfolgreichen Social Selling
Ansatz sind ein aussagekraftiges Profil, Kompetenz und
die richtige Nutzung der Tools. In dem Vortrag werden
neben der Erlduterung der Grundlagen auch praktische
und einfach umzusetzende Tipps gegeben.

@ marconomy

Dr. Philipp Schmid
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Praxisbericht: Erfolgreiche
Leadqualifizierung bei CREATON

Andreas Hack | CREATON GmbH
Heiko Horter | Kommdirekt GmbH

Der Vertrieb winscht sich nichts mehr als topquali-
fizierte Leads! Die CREATON GmbH, Marktfthrer in
Steildachlésungen, verfolgt einen konsequenten Weg
hin zu Sales Accepted Leads. Erfahren Sie in diesem
Praxisvortrag, wie man einen erfolgreichen Lead-
managementprozess aufsetzt, einfuhrt, sukzessive
optimiert und weitgehend automatisiert. Herzstuck ist
die Leadqualifizierung mit einem 3 -Phasen-Modell: das
zugrunde liegende Scoring und Nurturing stellt sicher,
dass nur reife Leads an den (begeisterten) Vertrieb
Ubergeben werden. Diese sogenannten “Chilli-Leads”
werden automatisch auf die mobile Sales App
myCREATON Ubertragen und dort vom Fachberater
weiterbearbeitet. Inklusive Statistiken, Tourenplaner
und Email-Automation.

Andreas Hack

Heiko Horter

Praxisbericht Scoring: ein
Lead-fokussierter Ansatz iiber
Abteilungsgrenzen hinaus

Fanny Haltenhof | WAGO Kontakttechnik
GmbH & Co. KG

Die Lead-Journey: Darstellung eines abteilungstbergrei-

fenden Lead Funnel und den Stages 1 (=SQL) und

2 (=SAL):

» Aufbau eines Scoring Models fur Stage 1

* Die Bedeutung von Assets innerhalb der Marketing
Automation

» Aufbau eines Scoring Models fur Stage 2

* Rollen und Verantwortlichkeiten

@ marconomy

Fanny Haltenhof
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Barcamp 1: Micro Targeting am
Beispiel der Zielgruppe Handwerk

Lukas Miirdter | Pusch-Data GmbH

In einer Gruppe von 10-15 Personen bearbeiten Interes-
senten in einem offenen, ungezwungenen Austausch
das Thema ,Microtargeting”. Die Agenda und der Ablauf
werden von den Teilnehmern selbst entwickelt.
Unterstutzend steht Lukas Murdter mit seinem aktuellen
Projekt zur Seite.

Die Teilnehmer erfahren:

* wie eraus all den fur das Unternehmen relevanten
Personas, die sinnvollste ,Mikro-Zielgruppe" fir das
Projekt definiert hat

* wie das dazu passende Produkt entwickelt wurde

» wie die Kommunikations-Strategie um das Projekt
aussieht

* welche KPI's gesetzt wurden

Ziel ist das Networking und der Know How Austausch
zu dem Thema, so dass konkrete Ansatzpunkte fur die
eigene Microtargeting - Kampagne mitgenommen
werden kénnen.

Lukas Murdter

Barcamp 2: Predictive Analytics
am konkreten Beispiel

Rainer Riibel | Convendor GmbH
Prof. Dr. Stefan Riiger | Open University

In diesem Barcamp wird Predictiv Analytics anhand
eines konkretes Beispiels gezeigt, welches die taglichen
Herausforderungen, Vorgehensweisen und Resultate
demonstriert.

1. Daten auswahlen, beurteilen, anreichern, Qualitat
verbessern

2. Erkennen von Mustern und Regeln

3. Kundenverhalten verstehen

4. Kampagnen steuern

5. Resultate: Customer Experience verbessern,
Kosten-optimiert Kunden akquirieren, Abwanderung
wertvoller Kunden vermeiden

Rainer Ribel

@ marconomy

Prof. Dr. Stefan Ruger
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Barcamp 3: Voice als neuer,
authentischer Touchpoint im
Lead Management

Max Elster | ampli-voice
Patrick Hamacher | Versicherungsmakler,
Podcast-Moderator und Vortragsredner

In dem Barcamp erhalten Sie einen Uberblick Uber die
aktuellen Voice-Interfaces und erfahren wie diese
als neue Schnittstelle die Kommunikation und das
Marketing mit direkten Auswirkungen auf das Lead
Management verdndern werden.

Zudem kann Max Elster Einblick in das Thema Pod-
cast geben.

Max Elster

Patrick Hamacher

Barcamp 4: Die Roadmap zu
Threr perfekten Lead Management
Strategie

Elisabeth Steuber | Albrecht Baumer GmbH & Co. KG
Norbert Schuster | strike2
Tobias Eickelpasch | SC-Networks GmbH

In diesem Barcamp treffen eine geballte Ladung Theorie
und Praxis aufeinander. Vor zwei Jahren begann die Alb-
recht Baumer GmbH & Co. KG mit der Umsetzung einer
fundierten Lead Management Strategie.

Dieses Jahr, beim Lead Management Summit 2019
6ffnen die drei Referenten gemeinsam ihre groBe
Schatzkammer voller Erfahrungen.

Elisabeth Steuber, Leiterin des Marketings bei
Albrecht Baumer, Norbert Schuster von strike2, Tobias
Eickelpasch, Projekt Manager bei SC-Networks teilen
in einer offenen Gesprachsrunde ihre Erfahrungen zu
Fragen wie:

* Wie holt man die Entscheider im Unternehmen ab und
bringt Marketing und Vertrieb an einen Tisch?

* Wie verlief die Entwicklung der Personas und wie geht
es ,Paul Service" heute?

* Wie definiert man was Uberhaupt ein ,Lead" ist und legt
unternehmensintern noch nie dagewesene Lead-Pro-
zesse fest?

* Wie erschafft man nutzwertigen, relevanten Content
(fur Paul Service)?

* Wie plant man eine mehrstufige, vielschichtige Lead
Management-Kampagne, in vier Sprachen, flr einen
globalen Rollout?

* Wie aufwandig sind die Umsetzung und Koordination
dieses umfangreichen Projekts?

Wie schafft man all das:

* mit 2,5 Marketing-Mitarbeitern,

* begrenzten Ressourcen und

* ohne einem einzigen Branchenvorbild?

Und: wie sehen eigentlich die Ergebnisse aus?

marconomy
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Barcamp 5: Wie innovative
Marketer mehr Leads mit Growth
Hacking gewinnen kénnen

Tomas Herzberger | Experte fiir Digital Marketing

Wie kann mir Growth Hacking helfen?!

Growth Hacking ist die Kunst, innovative, meist kosten-

lose Taktiken (,Hacks") zu entwickeln, um mehr Leads zu
generieren und um das langfristige Wachstum einzulei-

ten.

Es handelt sich um eine Marketing-Technik, die vor
allem von Startups eingesetzt wird. Die Waffen sind
dabei Kreativitat, analytisches Denken und der Einsatz
unterschiedlicher Online Marketing Instrumente wie
Suchmaschinenoptimierung, Websiteanalyse oder
Content Marketing.

Aber nicht nur Startups kdnnen von Growth Hacking
profitieren: auch Mittelstandler kbnnen den Lernprozess
fur sich nutzen, um schneller erfolgreiche Kommunika-
tionskanale zu finden. Die Denkweise, die allen helfen
kann: Growth Hacker verfolgen vor allem die Kosten-
minimierung ihrer Marketingausgaben, um handlungs-
fahig zu bleiben und die wirksamsten Kanale zu wahlen
—auch wenn das Marketingbudget so gut wie nicht
vorhanden ist.

In diesem Barcamp gibt es jede Menge Know How
und praktische Tipps, die Sie schon am nachsten Tag
umsetzen kdnnen.

Thomas Herzberger

Bild: Annika List — Fotografie und Filrr

Barcamp 6: Data Science — Erstel-
lung eines PoC mittels Datenana-
lysetool

Bonimir Ante Dolic | i2bdigital
Dubravko Dolic | Continental AG
Sebastian Vennebusch | Continental AG

In diesem Barcamp werden die Referenten, gemeinsam
mit den Teilnehmern, einen Proof of Concept (PoC) auf
Basis eines Datenanlysetool wie R oder KNIME aufsetzen.

@ marconomy

Bonimir Ante Dolic, Dubravko Dolic, Sebastian Vennebusch

Bilder: Archiv
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Barcamp 7: Face Reality:
Wie bringe ich unsere Leads
trotz Insellosungen in den
sicheren Sales-Hafen?

Isabell Oerder | Spring Technologies GmbH

Wie gelingt der Einstieg in ein effizientes Lead Manage-
ment? Eine bestehende IT-Infrastruktur lasst sich oft
nicht von heute auf morgen komplett umkrempeln;
wenn die ,Fahren” noch nicht eingeplant sind, muss
vorerst das ,FloBR" her.

Wie kannich also das Potential unserer einzelnen
Touchpoints optimal nutzen und unsere Lésungen so
aufeinander abstimmen, dass ich als Marketing Manager
den Uberblick behalte und Lead-Nurturing und Uber-
gabe-Prozesse so effizient wie moglich gestalte,
wahrend die Customer Journey fur mein Lead zur
komfortablen ,Kreuzfahrt” wird?

Ziel dieses Barcamps ist es in kleinen Gruppen
erprobte Losungen und Erfahrungen offen zu diskutie-
ren, Systeme zu vergleichen und Tipps & Tricks aus-
zutauschen.

Isabell Oerder

Barcamp 8: Optimierung
des Lead Managements von
Messe-Kontakten

Frederic Sell | pitchview GmbH

Auch in einer digitalen Welt sind Messen ein wichtiger
Kontaktpunkt, um neue Leads zu generieren. In diesem
Barcamp diskutieren wir Best-Practice-Ansatze, um
Messe-Kontakte auf moderne Art & Weise zu erfassen,
zu qualifizieren und weiterzuentwickeln. Erfahren und
diskutieren Sie, wie die Digitalisierung dieses kritischen
Prozesses gelingen kann, wie Sie lhren Vertrieb von der
Einflhrung Uberzeugen und welche Stolpersteine Sie
lieber umschiffen sollten.

@ marconomy

Frederic Sell
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Barcamp 9: 8 Griinde fiir
Webinare im Marketing

Sharin Gattung | LogMeln Germany GmbH

Die Digitale Transformation verandert unsere Welt irre-
versibel und beeinflusst den Dialog zwischen Anbietern
und potentiellen Kunden grundlegend. Verkaufer treffen
heutzutage auf bestens informierte Interessenten,

die bereits vor dem ersten Verkaufsgesprach uber die
wesentlichen Produktmerkmale Bescheid wissen. In
einem kompetitiven Marktumfeld stehen Marketingver-
antwortliche dementsprechend vor der Herausforde-
rung, frihzeitig einen Dialog mit méglichst vielen neuen
Interessenten aufzubauen und die unterschiedlichsten
Kommunikationskandale kostengunstig und virtuos zu
orchestrieren.

Aufgrund begrenzter Personalressourcen wird der Fo-
kus auf eine gewisse Anzahl an Kommunikationskanalen
beschrankt. Aber auch das Budget ist endendwollend,
was die Auswahl weiter einschrankt. Marketingverant-
wortliche sollten sich daher intensiver mit den Moglich-
keiten von Webinaren beschéftigen: Richtig eingesetzt
erzielen Unternehmen mit Webinaren beachtliche
Erfolge und drastische Kosteneinsparungen.

Sie ermdglichen einen interaktiven Dialog mit Interes-
senten & Kunden und liefern detaillierte Informationen
Uber das Teilnehmerverhalten und somit eine ideale Ba-
sis fur die vertriebliche Nachbereitung. 8 Grinde, warum
Sie an Webinaren nicht vorbeikommen!

Sharin Gattung

Barcamp 10: Wie nehme ich den
Vertrieb im Lead Management
Prozess mit?

Andreas Hack | CREATON GmbH
Heiko Horter | Kommdirekt GmbH

Im Leadmanagement-Prozess prallen oft zwei Welten
aufeinander: Marketing und Vertrieb! Nicht selten werden
gute Ansatze zu Tode diskutiert, weil ein einheitliches
Bild in den Képfen der Verantwortlichen fehlt. Wie kén-
nen also von Anfang die Weichen auf eine erfolgreiche
und konstruktive Zusammenarbeit gestellt werden? Wie
kodnnen wir die Prozessbeteiligten dazu bringen, dass
alle Inre Zustimmung zur Definition eines Sales Ac-
cepted Leads geben? Ziel des Barcamps ist es in einem
offenen Diskussionsmarktplatz die wichtigsten Fragen
Uber Mentimeter zu voten, gegenseitige Erfahrungen
auszutauschen, offen zu diskutieren und praxisgerechte
Lésungen zu finden.

@ marconomy

Heiko Horter
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Keynote: DSGVO und ePrivacy -
Rechtskonformes Lead Manage-
ment in der Praxis

Dr. Carsten Ulbricht | Menold Bezler Rechtsanwalte
Partnerschaft

Der Vortrag beschreibt die wesentlichen Vorgaben der
bereits geltenden Datenschutzgrundverordnung bzw.
der anstehenden ePrivacy Verordnung und gibt Hinwei-
se wie Unternehmen in der Praxis mit diesen Vorgaben
umgehen sollten. Nachdem die Landesdatenschutzbe-
horden die ersten Bussgelder ausgesprochen haben,
erldutert RA Dr. Ulbricht welchen MaBnahmen Tracking
und Targeting weiter betrieben werden kann und wo
tatsachlich Bussgeld- und Abmahnrisiken drohen.

o N

Dr. Carsten Ulbricht

Projektplan fiir die richtige
Marketing & Sales Softwareaus-
wahl im Mittelstand

Peter O'Neill | Marchnata

Die richtige Marketing-Software unter all den Anbietern
zu finden ist eine groBe Herausforderung. Durch seine
langjéhrige Erfahrungen, u.A. bei Forrester, weiB Peter
O'Neill, welche Kriterien in einem Auswahlprozess be-

leuchtet werden sollten. Es gibt keine ,One-Size-Fits-All"

Marketing-Automation Lésung, denn jedes Unterneh-
men hat besondere Herausforderungen. Als erfahrener

IT- und Marketing-Analyst wird der Referent erklaren, wie

man potenzielle Anbieter recherchiert und die passende
Auswahl fir sein Unternehmen treffen kann.

In diesem Vortrag werden Sie Folgendes mitnehmen:

 Differenzierung der Marketing-Technologie-Typen

* Ein besseres Verstandnis, wie man die Anbieter-Land-
schaft betrachtet

 Uberblick Uber die Anbieter und was bei der Auswahl
wirklich zahlt

@ marconomy
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Viel ,,Try“ und ab und zu auch ein
,Error“. Lead Generation in der
Lebensmittel- und Getriankeindus-
trie bei Freudenberg

Jakob Kwiatowski | Freudenberg Sealing
Technologies GmbH

In Deutschland ist Freudenberg im Dichtungsgeschaft
mit der Lebensmittel- und Getrankeindustrie seit Jahren
die Nummer 1. Diese starke Position gilt es auf andere
Lander und Regionen auszuweiten. Mit den USA hat sich
Freudenberg einen wichtigen und gleichzeitig aufgrund
des geringen Bekanntheitsgrads ambitionierten Markt
herausgesucht. Dieser Vortrag soll aufzeigen welche
Schritte der Dichtungshersteller unternommen hat, um
sein Lead Management zu optimieren und Sales bei der
Neukundenakquise zu unterstutzen.

Jakob Kwiatowski

Crawl-walk-run: The 4 year
journey for marketing transforma-
tion at the 4bn€ industrial giant
Wartsild

Jaime Lopez | Wartsila Corporation
Christian Ohm | Avaus Marketing Innovations GmbH

In this session you will learn how Wartsila has applied the
full digital B2B marketer's toolbox: Marketing Automati-
on, Content Marketing, ABM, Lead scoring and Website
Personalization to generate value for their complex sales
process. You will get an outline of the transformational
development journey within Marketing of a a global
manufacturing company, as well as get a peak into what
this forerunner in digital marketing is planning to achieve
next.

Wartsild is a global leader in smart technologies and
complete lifecycle solutions for the marine and energy
markets. By emphasising sustainable innovation, total
efficiency and data analytics, Wartsila maximises the en-
vironmental and economic performance of the vessels
and power plants of its customers. In 2017, Wartsild's net
sales totalled EUR 4.9 billion with approximately 18,000
employees. The company has operations in over 200
locations in more than 80 countries around the world.

Jaime Lopez

Bild: A

@ marconomy
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CRM Toolvergleich

Anton Lengle | Marini Systems GmbH
Volker Friedmann | cobra CRM
Markus Grutzeck | Grutzeck Software GmbH

Viele Unternehmen verfolgen mittlerweile bei der
Systemauswahl den ,Best of Breed"— Ansatz. Auchim
Marketing und Vertrieb werden - passend zur jeweiligen
Anforderung - einzelne Softwareldésungen eingesetzt
und so eine gesamte Systemlandschaft geschaffen.
Neben Marketing Automation Losungen, sind CRM-Sys-
teme wichtige Bestandteile fur den gesamten Lead-
prozess und verhelfen zur optimalen Zusammenarbeit
von Marketing und Vertrieb.

Erfahren Sie, wie CRM-Tools im Lead Management Pro-
zess konkret eingesetzt werden kdnnen. Verschiedene
CRM-Hersteller prasentieren anhand einer konkreten
Aufgabenstellung die Méglichkeiten und Funktionsweise
ihres CRM-Systems in einer 15 minutigen Live-Prasen-
tation.

Konkret gehen die Anbieter auf Folgendes ein:

* Importvon 20 Beispiel- SALs aus einer Marketing-
aktion

» Zusatzinformationen wie Freifelder

* Umgang mit Neukunden & Bestandskunden

+ Ubergabe im CRM an einen Verkaufer

+ Ubergabe im CRM an mehrere Verkaufer

* Managen der Leads vom Verkauferim CRM

* Rickkopplung an das Marketing

* Reportingmoglichkeiten und Durchgéngigkeit der
Marketingaktion

Anton Lengle, Volker Friedmann, Markus Grutzeck

Barcamp 1: Micro Targeting am
Beispiel der Zielgruppe Handwerk

Lukas Miirdter | Pusch-Data GmbH

In einer Gruppen von 10-15 Personen bearbeiten Inte-
ressenten in einem offenen, ungezwungenen Austausch
das Thema ,Microtargeting”. Die Agenda und der Ablauf
werden von den Teilnehmern selbst entwickelt. Un-
terstitzend steht Lukas Murdter mit seinem aktuellen
Projekt zur Seite.

Die Teilnehmer erfahren:

* wie eraus all den fur das Unternehmen relevanten
Personas, die sinnvollste ,Mikro-Zielgruppe" fir das
Projekt definiert hat

* wie das dazu passende Produkte entwickelt wurde

» wie die Kommunikations-Strategie um das Projekt
aussieht

* welche KPI's gesetzt wurden

Zielist das Networking und der Know How Austausch
zu dem Thema, so dass konkrete Ansatzpunkte fur die
eigene Microtargeting - Kampagne mitgenommen wer-
den kdnnen.

@ marconomy
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Barcamp 2: Predictive Analytics
am konkreten Beispiel

Rainer Riibel | Convendor GmbH
Prof. Dr. Stefan Riiger | Open University

In diesem Barcamp wird Predictiv Analytics anhand
eines konkretes Beispiels gezeigt, welches die taglichen
Herausforderungen, Vorgehensweisen und Resultate
demonstriert.

1. Daten auswahlen, beurteilen, anreichern, Qualitat
verbessern

2. Erkennen von Mustern und Regeln

3. Kundenverhalten verstehen

4. Kampagnen steuern

5. Resultate: Customer Experience verbessern,
Kostenoptimiert Kunden akquirieren, Abwanderung
wertvoller Kunden vermeiden

Rainer Rubel

Prof. Dr. Stefan Ruger

Barcamp 3: Lean Content
Development — Inhalte und
Methoden neu denken

Sascha Tobias von Hirschfeld | Experte fiir
B2B-Content fiir Marketing und Vertrieb
Tanja Josche | Content Marketing Expertin

Sascha Tobias von Hirschfeld

Der Wettbewerb um die Aufmerksamkeit potenzieller
Kunden ist hart. Wer wahrgenommen werden will, muss
Content liefern, der ins Schwarze trifft. Doch genau
daran scheitern die meisten B2B-Unternehmen: 60-70%
aller Inhalte verfehlen ihr Ziel. ,Inhalte und Methoden im
Content Marketing mussen auf den Prufstand” sagen
die Autoren des Buches ,Lean Content Marketing". In
diesem Barcamp diskutieren Sie Ideen und konkrete
Ansatze am Beispiel des Social Selling im B2B.

Bild: Archiv

@ marconomy
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Barcamp 4: Die Roadmap zu
Threr perfekten Lead Management
Strategie

Elisabeth Steuber | Albrecht Baumer GmbH & Co. KG
Norbert Schuster | strike2
Tobias Eickelpasch | SC-Networks GmbH

In diesem Barcamp treffen eine geballte Ladung Theorie
und Praxis aufeinander. Vor zwei Jahren begann die Alb-
recht Baumer GmbH & Co. KG mit der Umsetzung einer
fundierten Lead Management Strategie.

Dieses Jahr, beim Lead Management Summit 2019
6ffnen die drei Referenten gemeinsam ihre groBRe
Schatzkammer voller Erfahrungen.

Elisabeth Steuber, Leiterin des Marketings bei
Albrecht Baumer, Norbert Schuster von strike2, Tobias
Eickelpasch, Projekt Manager bei SC-Networks teilen
in einer offenen Gesprachsrunde ihre Erfahrungen zu
Fragen wie:

* Wie holt man die Entscheider im Unternehmen ab und
bringt Marketing und Vertrieb an einen Tisch?

* Wie verlief die Entwicklung der Personas und wie geht
es ,Paul Service" heute?

* Wie definiert man was Uberhaupt ein ,Lead” ist und legt
unternehmensintern noch nie dagewesene Lead-Pro-
zesse fest?

» Wie erschafft man nutzwertigen, relevanten Content
(fur Paul Service)?

* Wie plant man eine mehrstufige, vielschichtige Lead
Management-Kampagne, in vier Sprachen, fur einen
globalen Rollout?

* Wie aufwandig sind die Umsetzung und Koordination
dieses umfangreichen Projekts?

Wie schafft man all das:

* mit 2,5 Marketing-Mitarbeitern,

* begrenzten Ressourcen und

* ohne einem einzigen Branchenvorbild?

Und: wie sehen eigentlich die Ergebnisse aus?

Elisabeth Steuber, Norbert Schuster, Tobias Eickelpasch

Bilder: Archiv

Barcamp 5: Wie innovative
Marketer mehr Leads mit Growth
Hacking gewinnen kénnen

Tomas Herzberger | Experte fiir Digital Marketing

Wie kann mir Growth Hacking helfen?

Growth Hacking ist die Kunst, innovative, meist kosten-
lose Taktiken (,Hacks") zu entwickeln, um mehr Leads

zu zu generieren und um das langfristige Wachstum
einzuleiten.

Es handelt sich um eine Marketing-Technik, die vor allem
von Startups eingesetzt wird. Die Waffen sind dabei
Kreativitat, analytisches Denken und der Einsatz unter-
schiedlicher Online Marketing Instrumente wie Suchma-
schinenoptimierung, Websiteanalyse oder Content
Marketing.

Aber nicht nur Startups kénnen von Growth Hacking
profitieren: auch Mittelstandler kdnnen den Lernprozess
fur sich nutzen, um schneller erfolgreiche Kommunika-
tionskanale zu finden. Die Denkweise, die allen helfen
kann: Growth Hacker verfolgen vor allem die Kosten-
minimierung ihrer Marketingausgaben, um handlungs-
fahig zu bleiben und die wirksamsten Kanale zu wahlen
—auch wenn das Marketingbudget so gut wie nicht
vorhanden ist.

In diesem Barcamp gibt es jede Menge Know How
und praktische Tipps, die Sie schon am nachsten Tag
umsetzen kdénnen.

@ marconomy
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Barcamp 6: Data Science -
Erstellung eines PoC mittels
Datenanalysetool

Bonimir Ante Dolic | i2bdigital
Dubravko Dolic | Continental AG
Sebastian Vennebusch | Continental AG

In diesem Barcamp werden die Referenten, gemeinsam
mit den Teilnehmern, einen Proof of Concept (PoC) auf
Basis eines Datenanlysetool wie R oder KNIME aufset-
zen.

Bonimir Ante Dolic, Dubravko Dolic, Sebastian Vennebusch

Bilder: Archiv

Barcamp 7: Face Reality:

Wie bringe ich unsere Leads trotz
Insellésungen in den sicheren
Sales-Hafen?

Isabell Oerder | SPRING Technologies GmbH

Wie gelingt der Einstieg in ein effizientes Lead Manage-
ment? Eine bestehende IT-Infrastruktur I1&sst sich oft
nicht von heute auf morgen komplett umkrempeln; wenn
die ,F&hren” noch nicht eingeplant sind, muss vorerst
das ,FloB" her. Wie kannich also das Potential unserer
einzelnen Touchpoints optimal nutzen und unsere
Lésungen so aufeinander abstimmen, dass ich als
Marketing Manager den Uberblick behalte und
Lead-Nurturing und Ubergabe-Prozesse so effizient
wie moglich gestalte, wahrend die Customer Journey
fur mein Lead zur komfortablen ,Kreuzfahrt” wird? Ziel
dieses Barcamps ist es in kleinen Gruppen erprobte L6-
sungen und Erfahrungen offen zu diskutieren, Systeme
zu vergleichen und Tipps & Tricks auszutauschen.

@ marconomy

Isabell Oerder
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Barcamp 8: Optimierung des
Lead Managements von Messe-
Kontakten

Frederic Sell | pitchview GmbH

Auch in einer digitalen Welt sind Messen ein wichtiger
Kontaktpunkt, um neue Leads zu generieren. In diesem
Barcamp diskutieren wir Best-Practice-Ansatze, um
Messe-Kontakte auf moderne Art & Weise zu erfassen,
zu qualifizieren und weiterzuentwickeln. Erfahren und
diskutieren Sie, wie die Digitalisierung dieses kritischen
Prozesses gelingen kann, wie Sie lhren Vertrieb von der
Einflhrung Uberzeugen und welche Stolpersteine Sie
lieber umschiffen sollten.

Frederic Sell

Barcamp 9: 8 Griinde fiir
Webinare im Marketing

Sharin Gattung | LogMeln Germany GmbH

Die Digitale Transformation verandert unsere Welt
irreversibel und beeinflusst den Dialog zwischen Anbie-
tern und potentiellen Kunden grundlegend. Verkaufer
treffen heutzutage auf bestens informierte Interessen-
ten, die bereits vor dem ersten Verkaufsgesprach tber
die wesentlichen Produktmerkmale Bescheid wissen.
In einem kompetitiven Marktumfeld stehen Marketing-
verantwortliche dementsprechend vor der Herausforde-
rung, fruhzeitig einen Dialog mit moglichst vielen neuen
Interessenten aufzubauen und die unterschiedlichsten
Kommunikationskandale kostengutnstig und virtuos zu
orchestrieren.

Aufgrund begrenzter Personalressourcen wird der
Fokus auf eine gewisse Anzahl an Kommunikationska-
nalen beschrankt. Aber auch das Budget ist endend-
wollend, was die Auswahl weiter einschrankt. Marke-
tingverantwortliche sollten sich daher intensiver mit
den Mdglichkeiten von Webinaren beschéftigen: Richtig
eingesetzt erzielen Unternehmen mit Webinaren beacht-
liche Erfolge und drastische Kosteneinsparungen.

Sie ermoglichen einen interaktiven Dialog mit Interes-
senten & Kunden und liefern detaillierte Informationen
Uber das Teilnehmerverhalten und somit eine ideale Ba-
sis fur die vertriebliche Nachbereitung. 8 Griinde, warum
Sie an Webinaren nicht vorbeikommen!

@ marconomy

Sharin Gattung
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Barcamp 10: Website-Relaunch:
Wie gewinne ich Leads fiir
beratungsintensive Produkte?

Laura Streib | Lenord, Bauer & Co. GmbH

Der Website-Relaunch fur ein B2B-Unternehmen mit
breitem Produktportfolio und hoher Branchenvielfalt
bringt einige Herausforderungen mit sich. In diesem
Barcamp erhalten Sie konkrete Praxiserfahrungen aus
erster Hand.

Es werden unter anderem folgende Fragen in der

Gruppe diskutiert und beantwortet:

* Wie lasst sich auch mit einem knappen Zeitrahmen
eine komplett neue Website realisieren?

* Wie kdnnen Uber die Website neue Leads generiert
werden?

* Wie bereite ich das Agenturbriefing vor?

* Wie finde ich denrichtigen Partner fur die Umsetzung?

* Wie kontrolliere ich den Erfolg?

Laura Streib

Content Marketing in der
Customer Journey: Auf diese
Formate kommt es an

Sascha Tobias von Hirschfeld | Experte fiir
B2B-Content fiir Marketing und Vertrieb
Tanja Josche | Content Marketing Expertin

Neue Kunden zu gewinnen, bedeutet fur B2B-Unter-
nehmen heute, im Kampf um die Aufmerksamkeit von
Entscheidern mit dem richtigen Content zu Uberzeugen.
Die Herausforderung liegt darin, in jeder Phase des
Kaufprozesses solche Inhalte zu liefern, die den Bedarf
der Interessenten treffen. Die Autoren des Buches
.Lean Content Marketing” zeigen in lhrem Vortrag,
welche Content-Formate entlang der Buyer Journey
eine wichtige Rolle spielen.

Sascha Tobias von Hirschfeld

@ marconomy

Tanja Josche
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Wie wird die Content Journey
zum Erfolg?

Helene Wilms | Ingenics AG
Nicolas Wandschneider | Cloudbridge Consulting

Damit ein guter Content erstellt werden kann, ist es
untererldsslich, dass die Zusammenarbeit zwischen Ver-
trieb und Marketing funktioniert, die Bereiche dieselbe
Sprache sprechen und die gleichen Ziele verfolgen. Das
meist unterschéatzte Thema und somit der Knackpunkt
des Content-Erfolgs!

Helene Wilms

Nicholas Wandschneider

Video Content der bewegt —
wie Wiirth Videos in die Content-
strategie einbaut

Anne Sutanto | Adolf Wiirth Gmbh & Co. KG

Sie erfahren am Beispiel der Adolf Warth GmbH & Co.
KG, wie Sie Bewegtbild sinnvollin Ihre Content Strategie
integrieren kdnnen, welche Erfahrungen Wirth in den
ersten Jahren gemacht hat und wie das Unternehmen
zukunftig mit dem Thema umgehen wird.

@ marconomy

Anne Sutanto
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@ marconomy

Weitere Events Jetzt 10 % Notizen

sparen!

Mit dem Buchungs-
code ,LMSlovesB2B"
erhalten Sie 10% auf

uAL. mal‘conomy den aktuellen Teilneh-

B2B MARKETING

DAYS

Der Marketing-Fachkongress fiir den Mittelstand

Komplexe Produkte, lange Entscheidungszyklen und eine anspruchsvolle Zielgruppe —vor
diesen Herausforderungen stehen Marketingverantwortliche aus Industrie- und Technologieun-
ternehmen. Die marconomy B2B Marketing Days zeigen, wie sich Unternehmen diesen Heraus-
forderungen stellen und welche Trends aus dem Consumer Bereich auch fir B2B Unternehmen
erfolgreich eingesetzt werden. Marketing- und Vertriebsverantwortliche aus dem Mittelstand
profitieren vom Know-How-Austausch in interaktiven Formaten, lernen neue Technologien ken-
nen und schaffen Strategien fur ihr B2B-Marketing.

Termin
15./16. Oktober 2019

Weitere Infos finden Sie unter
www.b2bdays.de

Uber den Veranstalter

@ marconomy

marconomy - das Fachportal
fiir B2B Marketing und Kommunikation

marconomy ist das relevanteste Fachportal fur B2B Marketing- und Kommunikation. Anhand
konkreter Praxisbeispiele zeigt das Fachportal auf, wie Trendthemen aus dem Consumer-Be-
reich auch in mittelstandischen Industrie- und Technologieunternehmen Anwendung finden.
BranchenUbergreifend werden Marketing- und Kommunikations-Verantwortliche Uber das
Fachportal www.marconomy.de, den wéchentlichen Newsletter sowie die Social Media Kanale
erreicht. Zum personlichen Austausch trifft sich die Zielgruppe auf den marconomy Fachkon-
gressen, dem Lead Management Summit und den B2B Marketing Days
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We empower you

Mit dem Publizieren starker Fachmedien flr dynamische
Branchen sind wir gro3 geworden. Mit diesem inhaltlichen
und medialen Know-how agieren wir heute als fUhrender
Plattformgeber flur branchenspezifische Fachthemen.
Wir verbinden Menschen in ihren Markten und bieten
Ihnen mit jéhrlich Gber 100 Branchenevents und Weiter-
bildungsformaten hochwertige Live-Kommunikation um
Ihre berufliche Karriere, Ihre persdnliche Vernetzung
und den branchenubergreifenden Austausch zu fordern.
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Wir freuen uns auf lhre
Fragen, Winsche und
Anregungen.

Vogel Communications Group
GmbH & Co. KG
Max-Planck-StraBe 7/9

97082 Wirzburg
team@marconomy.de

t+49 931 418-0

www.vogel.de

@ marconomy

Save the Date

01./02. April 2020
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