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EINLEITUNG

Digitales Marketing vereinfachen und
optimieren

Digitales Marketing nutzt Online-Kanale wie E-Mail, SMS, Websites,

soziale Medien und Display-Werbung zur Verbreitung von Inhalten zur
Meinungsbildung und zum Verkauf von Produkten und Dienstleistungen.
Um eine digitale Marketingstrategie effektiv umzusetzen, benotigen Sie ein
Marketing Automation-System, das Kundensignale aus allen Kanalen
auswerten kann, um relevante und konsistente Erfahrungen zu bieten.
Marketing Automation hilft:

- Bringen Sie Personalisierung Umsatzsteigerung

M|= und Relevanz in lhre Kampagnen /\;I |I Konsistente, qualitativ hochwertige

00000 Mit einer Automationsplattform Interaktion schafft bessere Verkaufs-
konnen Sie Kundenverhalten, Praferenzen chancen und hilft Unternehmen Was ist drin?
und Interessen lhrer Kunden Geschafte schneller abzuschlieBen

berlcksichtigen und Erfahrungen
gestalten, die Bedirfnisse und Probleme
Ihrer bestehenden und potenziellen

Kostensenkung Mit weniger
Kunden direkt ansprechen. GI%

Marketing Automation
definiert

Zeitaufwand und Doppelarbeit S A R ment

(und besserer Ressourceneffizienz) Flnf Schritte fir den
sinken die Marketingkosten. erfolgreichen Einstieg
Verbesserung der Leadqualitit .
: ] . . . o Die Power der
@ Nutzen Sie Kundendaten optimal zur Dieser Guide hilft Marketern zu verstehen, wie sie . .
. - o . ’ Marketing Automation
besseren Interaktion mit Zielgruppen effektive Programme zur Nachfragegenerierung
und der effektiveren Gewinnung, und Leadmanagement mithilfe von Targeting Leistungsstarke E-Mail
Management und Bewertung von Leads. und Personalisierung durchfiihren konnen. Kampagnen mit Oracle Eloqua
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Marketing Automation definiert

Marketing Automation hilft Ihnen bei der Optimierung von Prozessen
und Schritten in digitalen Kampagnen wie E-Mail-Marketing, Social-Media-
Marketing, Live-Chats, Targeting von Website-Besuchern und Priorisierung

von Leads.

Mithilfe von Marketing-Automationsplattformen
konnen Sie den Erfolg Ihrer Kampagnen messen,
um so bessere Personalisierung zu schaffen

und die Effizienz lhrer Marketingprogramme

zu steigern. Eine Automationsplattform erlaubt es
Ihnen, Kundendaten wirksam einzusetzen, und:

» Mit Kunden und Interessenten Uber relevante
Angebote und Ankundigungen in Kontakt
zu bleiben.

» Nachrichten zum besten Zeitpunkt und auf
den von lhren Zielgruppen bevorzugten Kanalen
zu senden

« Kundenengagement und -miidigkeit
zu analysieren, um die optimale
Kontakthaufigkeit festzulegen und
sicherzustellen, dass Ihre Nachrichten
positiv aufgenommen werden.
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Marketing Automation hilft Unternehmen aller
Branchen zum Erfolg, und immer mehr Firmen
investieren. Laut dem Bericht ,, The State of B2B
Marketing 2021“ verwenden bereits 78 % der
B2B-Marketer Plattformen zur Marketing
Automation. Forrester prognostiziert,

dass die weltweiten Ausgaben fur
Marketing-Automationstools bis 2023 liber

$25 Milliarden USD hinausgehen werden.?
Invesp?, ein Beratungsunternehmen zur Optimierung
von Konversionsraten, hat festgestellt, dass:

» 80 % der Nutzer der Marketing Automation
sahen einen Anstieg ihrer Lead-Zahlen

77 % der Nutzer der Marketing Automation sahen
eine Zunahme der Anzahl von Konversionen.

« Automation fuhrt zu einer 14,2 %igen Steigerung
der Vertriebsproduktivitat und einer 12,2 %igen
Senkung indirekter Marketingkosten

W oo ATnia e

77 % der Nutzer von
Marketing Automation
sahen eine Zunahme der
Zahl von Konversionen.?



Marketing Automation definiert

Arten von Marketing Automation

« Customer Relationship Management (CRM)
automatisiert Vertriebsprozesse und verwaltet
Kunden-, Bestell- und Produktdaten, die fir
die Marketing Automation verwendet
werden konnen

- Sales Force Automation verarbeitet
Vertriebsprozesse, verwaltet Daten
und bietet Analysen

- E-Mail Marketing erleichtert das Einrichten
von webbasierten Formularen und automatischen
Antworten sowie einer Vielzahl von Berichten
(Klickraten, Offnungsraten, Unsubscribes
und mehr).

« Social Media automatisiert viele Aspekte
des Social Media-Marketings, einschlieflich
Veroffentlichung, Planung, Uberwachung und
Analyse von Inhalten

- Kampagnen-Workflows machen Marketing
effizienter und effektiver durch automatisierte
Antworten und Datenaktivierung basierend
auf digitalem Verhalten
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- Lead Management automatisiert die
Generierung, Qualifizierung und Weitergabe
von Leads zur passenden nachsten Interaktion,
entweder an eine Kampagne oder einen
Kontakt aus dem Vertrieb.

- Analytik visualisiert und identifiziert Muster
in Kampagnen, Web-Assets und Kundenbindung.

- Digitale Werbung und Verkaufsforderung
verfeinern und automatisieren einen Grof3teil
der Prozess zur Erstellung von Anzeigen und
Bidding-Strategien, Uber digitale Kanale hinweg.

« Kundenbindung automatisiert
Schlisselkomponenten der Forderung und
des Managements von Treueprogrammen.

Wie Sie sehen, digitale Marketingkampagnen sind
komplex und abhanging von Unternehmens-
anforderungen und -zielen. Es gibt verschiedene
Optionen von Marketing Automation, von
Einzellosungen, die in Ihren breiteren Tech-Stack
integriert werden mussen, bis hin zu All-in-One-
Plattformen, die mehrere (wenn nicht alle) der oben
aufgefliihrten Funktionen unterstitzen.
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Bauen Sie IThr Fundament

Starten Sie mit dem Aufbau lhrer Strategie und ziehen Sie diese Grundlagen
in Betracht, um den grofstmoglichen Nutzen aus Ihrer Marketing Automation
zu ziehen.

™~ L = . e S .Sy AR

1. Bringen Sie Marketing-, Vertriebs- 2. Lead-Qualifizierungskriterien festlegen 3. Ordnen Sie Inhalte der Customer Journey zu

und Produktteams in Einklang

Es ist wichtig, dass sich Marketing, Vertrieb und
Produktion auf zu priorisierende Zielmarkte einigen.
Als nachstes muss sich Ihr Team darauf
verstandigen, welche Personas gezielt angesprochen
werden sollen. Es ist von entscheidender Bedeutung,
zu verstehen, welche Job-Titel im Kaufprozess
Einfluss auf die Entscheidung haben.

Sobald Sie lhre ideale Zielgruppen und Personas
identifiziert haben, hilft Marketing Automation,
Interessenten- und Kundenlisten nach
demografischen, verhaltensbezogenen,
psychografischen, firmografischen und
geografischen Informationen in Segmente zu
unterteilen. Um die Effektivitat Ihrer Marketing
Automation zu maximieren, sollten Sie zunachst lhre
idealen Kundenkonten festlegen und bestimmen,
welche Kaufer-Personas Sie ansprechen mochten.

@ Grundlegende Strategien fiir Marketing Automation

Dieser Schritt ist fur B2B-Unternehmen vor der
Implementierung einer Marketing-
Automationslosung entscheidend. Marketing

und Vertrieb mussen sich auf die Funnel-Phasen
und Lead-Definitionen einigen. Bestimmen Sie was:

« Ein Marketing-qualifiziertes Lead ist und wann
ein solches Lead an den Vertrieb weitergegeben
werden soll

« Ein Sales-qualifiziertes Lead ist und wann ein
solches Lead an den Vertrieb weitergegeben
werden soll

« lhre Organisation als Verkaufschance definiert,
und wie die verschiedenen Deal-Phasen
aussehen sollen.

Eine erfolgreiche Marketing Automation-Strategie
ermoglicht es lhnen, Sie lhre Zielgruppen mit
relevanten Inhalten zum richtigen Zeitpunkt
ansprechen. Laut dem Report ,B2B Benchmarks,
Budgets and Trends* des Content Marketing
Institute aus dem Jahr 2020 erstellen 74 % der
B2B-Marketer Inhalte, die den verschiedenen Phasen
der Customer Journey zugeordnet sind“. Sobald Ihre
Marketing Automation einsatzbereit ist, konnen Sie
einen getriggerten Workflow oder eine Reihe von
E-Mails erstellen, um Leads durch den
Verkaufsprozess zu fiihren. Diese Inhalte sind der
Brennstoff fiir den Lead Nurturing-Prozess an und
helfen, die Reaktionsfreudigkeit eines Interessenten
zu messen und zu bestimmen, wie hoch die
Wahrscheinlichkeit ist, dass aus dem Lead
tatsachlich ein Kaufer wird.

Laut Forrester haben sich die folgenden Inhalte
fur die jeweilige Phase der B2B- Buyer-Jouney
am wirksamsten erwiesen:®
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« Recherche- und Erwagungssphasen: In
diesen ersten zwei Kaufphasen sammelt der
Kaufer Informationen und lotet aus, welche
Optionen er hat. Das Ziel in diesen beiden
Phasen sollte es sein, Ihrem Kaufer zu helfen,
mogliche Wege zu erkunden und sich dann fur
einen Ansatz zu entscheiden. Hier bieten sich
Inhalte wie Broschiren, Analystenberichte,
Fallstudien, Verkaufsprasentationen und
Gesprache mit Vertriebsmitarbeitern an.

» Entscheidungsphase: In dieser letzten Phase
des Kaufprozesses entscheiden sich der Kaufer

und sein Beraterteam fur den Anbieter, von dem

sie kaufen mochten. Hier sollten Sie Material
anbieten, das potenziellen Kaufern hilft Ihren
Mehrwert mit Mitberwerbern zu vergleichen
und genugend Informationen zu geben, dass
die Entscheider von lhrer Marke Uberzeugt
werden konnen. Analystenberichte, Artikel
und Verkaufsprasentationen sowie
Gesprache mit Partnern spielen hier

ein wichtige Rolle.
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4.Legen Sie Ziele fiir Marketing Automation

fest und messen Sie den Erfolg

Bevor Sie lhre Marketing Automation-
Kampagnen starten, legen Sie fest, wie und wie
oft die Ergebnisse gemessen werden sollen.
Ziehen Sie dabei die folgenden Kennzahlen in
Betracht:

« Aktivitatskennzahlen, wie E-Mail-Klickraten,
Web-Asset-Klickraten, Webseiten-Bounces,
Ausfullen von Formularen, neue Leads und
gewonnene Verkaufe

« Interaktionskennzahlen, wie Likes und Shares
auf Social Media, und E-Mail-Klickraten.

- Kennzahlen, die sich direkt auf den ROI
auswirken, wie Konversionsaten, Marketing-
qualifizierte Leads (MQLs), erzielter Umsatz
und Cost-per-Lead
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Funf Schritte fir den erfolgreichen Einstieg

Haben Sie sich einmal entschieden in Marketing Automation zu investieren,
konnen Ihnen diesen funf Schritte zum Start erfolgreicher Kampagnen helfen.
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Sammeln
Sie Kundendaten

Sammeln Sie Daten Uber Website-Besuche,
App-Nutzung, Newsletter und andere digitale
Marketinginteraktionen. Qualitativ hochwertige
Daten ermoglichen demografische und

verhaltensbezogene Segmentierung und Echtzeit-
Messaging, die helfen, Konversionen und Umsatze
zu steigern. Verbessern Sie die Qualitat Ihrer Daten,
indem Sie lhre Marketing Automation und CRM-
Systeme (Customer Relationship Management)
miteinander verbinden. Dies hilft, Daten
systemubergreifend zu standardisieren und
verbessert die aktuelle und zukuinftige
Benutzerfreundlichkeit, indem es zusatzliche
Einblicke in das Kundenverhalten bietet.
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Erstellen
Sie relevante Inhalte

Mithilfe der Daten aus Schritt 1 kdnnen Sie nun
relevante Inhalte fur Ihre Personas erstellen, die sie
durch die Recherche-, Erwagungs- und
Entscheidungsphase ihrer Buyer-Journey leiten.
Personalisieren Sie, um den jeweiligen Informations-
bedarf abzudecken und haufig gestellte Fragen zu
beantworten. Je mehr ein Interessent oder Kunde
mit einer Marke interagiert, desto hoher ist der
Lead-Score. Ein hoher Lead-Score signalisiert die
Quialifizierung zur Weiterleitung an den Vertrieb fur
eine Moglichkeit zum Abschluss eines Neugeschafts,
eines Cross-Sell oder Upsell.

Identifizieren Sie

Interessenten und passen
Sie Targeting und

Segementierung an

Identifizieren Sie lhre Interessenten und passen Sie
Ihr Targeting und |lhre Segmentierung entsprechend
an. Die Segmentierung lhrer Zielgruppen ermoglicht
es lhnen, Marketing-Personas zu definieren. Diese
Personas sind fiktive Personen, die fur die
unterschiedlichen Rollen in lhren Zielgruppen
stehen. Segmentierung und das Erstellen von
Personas macht es leichter, Interessenten und
Kunden mit relevanten und nutzlichen Inhalten
anzusprechen. Personas helfen zu entscheiden,
welche Kanale, Inhalte und Angebote sich anbieten
und wie haufig Kontakt aufgenommen werden sollte.
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O 4 Personlisieren
Sie Erlebnisse

Designen und launchen Sie Ihre Marketing-

O 5 Beobachten und optimieren
Sie lhre Kampagnen

Messen Sie die Wirkung lhrer Kampagnen
kampagnen auf Basis lhrer Interessenten-Segmente.
So konnen Sie Erlebnisse auf verschieden digitalen
Kanalen wie E-Mail, sozialen Netzwerken,
Mobilgeraten und Chat personalisieren. Sprechen Sie
Interessenten mit relevanten Inhalten entsprechend

regelmalig und optimieren Sie entsprechend.
Bewerten Sie, wie Kunden und Interessenten in
jederPhase des Vertriebszyklus auf lhre Inhalte
reagieren. Beziehen Sie in Ihre Analyse Kennzahlen

aller Marketingkanale, Kampagnen und Anzeigen
ein, um einen ganzheitlichen Uberblick des
Kampagnenerfolgs zu erhalten. Passen Sie |hre
Kampagnen entsprechend an, um bessere
Ergebnisse und einen hoheren ROI zu erzielen.

der jeweiligen Phase im Sales-Funnel an und pflegen
Sie den Kontakt, bis sie zum Marketing-qualifizierten
Lead konvertiert sind.

@ Grundlegende Strategien fiir Marketing Automation 8
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Die Power der Marketing Automation

Marketing Automation hilft Unternehmen jeder Grol3e bei Interessentenakquise, Lead-Pflege,

Kundengewinnung, Cross- und Up-Selling und vielen anderen Aspekten des digitalen

Marketings und Vertriebs. Hier ziehen Sie den groldten Nutzen aus Marketing Automation.
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. Hohere Konversionssraten

Saubere Kundendaten erleichtern
es mithilfe von Marketing
Automation potenzielle Kunden
zu identifizieren und mit
relevanten Inhalten im Rahmen
von Lead-Generation-Kampagnen
anzusprechen. Relevante
Echtzeitdaten bieten Einblicke in
das Verhalten von Interessenten
und erhohen die Wahrschein-

lichkeit eines Verkaufsabschlusses.

2. Kampagnen mit mehr

Wirkung

Nutzen Sie Vertriebs- und
Umsatzdaten aus lhrem
CRM-System, um zu erkennen,
wo Marketing-maRnahmen helfen
konnen. Verwenden Sie Daten,
um fundierte Entscheidungen

zu treffen und Marketingbudgets
in die Kampagnen zu investieren,
die den grof3ten finanziellen
Gewinn erzielen.

@ Grundlegende Strategien fiir Marketing Automation
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3. Team-Alignment und hdhere

Produktivitat

Marketing Automation optimiert
Transaktionen und bringt
Aktivitaten verschiedener Teams
zusammen, um gemiensame
Ziele zu erreichen. Alles lauft
reibungsloser und ermoglicht
Ihren Mitarbeitern, repetitive,
manuelle Aufgaben hinter sich zu
lassen und sich auf strategische
Themen zu konzentrieren. Das
fordert Produktivitat und
Engagement.

(®)

4. Hohre Umsatze und bessere

Kundenbindung

Kundendaten, die in einem
Marketing-Automationssystem
zusammengefihrt werden,
ermoglichen es lhnen, auf
Kaufersignale mit orchestrierten-
Kampagnen zu reagieren, die
Ihre Kunden begeistern und
konvertieren. Marketing
Automation unterstutzt
Treueprogramme und bietet
Up- und Cross-Selling-
Maoglichkeiten, die fur starke
und dauerhafte Kunden-
beziehungen sorgen.

57%

Das Dow Jones B2B-
Marketingteam konnte

mit Oracle Eloqua Marketing
Automation im Einsatz

den Marketing-generierten
Umsatz um 14 %, und den

von Kampagnen beeinflusste
Umsatz um 57 % im Vorjahres-
vergleich steigern.¢


https://www.oracle.com/cx/what-is-crm/
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Eloqua

Email Analysis / assets | Dasti

Leistungsstarke E-Mail
Kampagnen mit Oracle
Eloqua machen aus Leads
loyale Kunden

Fittars

4 Date Range

Overall Performance by Email

ks
@ Eman Sends
W Last mansh .. =
] Aligning Sales and Ma

Apply 125%
——

4 Email Groups

Managen Sie durchdachte kanalubergreifende
B2B-Marketingkampagnen, die Leads Uber alle Kanale
und den gesamten Kaufprozess hinweg weiterentwickeln.
Oracle Eloqua bietet Kampagnendesign, erweitertes
Lead-Scoring, firmografische Daten in Echtzeit und
integrierte Vertriebstools.

Weitere Informationen finden Sie hier.

@ Grundlegende Strategien fiir Marketing Automation 10


https://www.oracle.com/de/cx/marketing/automation/

An den Erlebnismacher,
der immer in Bewegung ist

In heutiger Zeit scheinen Kunden sich von eben auf jetzt zu wandeln. Daher
ist es umso wichtiger, mit ihren Erwartungen Schritt zu halten. Wir haben
die Ignite-Serie entwickelt, um Sie dabei zu unterstutzen, stetig neue
Kundenerlebnisse zu schaffen, die ins Schwarze treffen.

Guides wie dieser: Grundlegende Strategien fur Marketing Automation, dienen
dazu, Ihr Fachwissen zu erweitern und Ihnen dabei zu helfen, in kUrzester Zeit
grundlegende Strategien zu entwickeln. So konnen Sie schneller wieder bei
lhren Kunden sein, um sie zu begeistern und Ihren Umsatz zu steigern.

Was werden Sie als nachstes erkunden?

- Demo: Oracle Eloqua Marketing Automation

- Blog: 5 Marketing Automation Best Practices, die |hr Marketing,
Ihren Vertrieb und Ihre Customer-Experience Kundenzufriedenheit verbessern

- Analystenbericht: Oracle wurde erneut zu einem der Leader im Gartner Magic Quadrant

fir CRM Lead Management 2020 ernannt.

@ Grundlegende Strategien fiir Marketing Automation



https://www.oracle.com/webfolder/s/quicktours/cx/gqt-cx-eloqua-prod-overview2/index.html?xd_co_f=NTUxZjhjN2YtOWVhZC00YWNjLWJhMTAtZjAwODdmMWY4NjQz&qt=saas_cx_mkt_eloquaproductoverview&src1=ow:occ:feb&q=c2NfY291bnRyeT1VUyZzY19lTWFpbD1BTkRSRVMuVkVHQUBPUkFDTEUuQ09N
https://blogs.oracle.com/marketingcloud/post/5-marketing-automation-best-practices-that-will-improve-your-marketing-sales-and-cx
https://blogs.oracle.com/marketingcloud/post/5-marketing-automation-best-practices-that-will-improve-your-marketing-sales-and-cx
https://www.oracle.com/cx/marketing/solutions/gartner-mq-crm-lead-management/?source=:ad:pas:go:eng:a_nas:71700000085179353-58700007248895598-p65031880445:RC_WWMK210621P00066
https://www.oracle.com/cx/marketing/solutions/gartner-mq-crm-lead-management/?source=:ad:pas:go:eng:a_nas:71700000085179353-58700007248895598-p65031880445:RC_WWMK210621P00066

Uber Oracle Advertising und CX

Geben Sie jeder einzelnen Kundeninteraktion Bedeutung, indem Sie alle |hre
Geschaftsdaten in Werbung, Marketing, Vertrieb, Handel und Service miteinander
verbinden. Oracle Advertising and Customer Experience (CX) ist eine vernetzte Suite
von Anwendungen, die Uber das herkommliche hinausgeht CRM um |Ihnen zu helfen,
dauerhafte Kundenbeziehungen aufzubauen und zu pflegen. Erstellen Sie einen
vollstandigen Uberblick tiber jede Interaktion und jeden Kunden, egal wie und wann.
Ermaoglichen Sie lhrem gesamten Unternehmen, aulBergewohnliche Kundenerlebnisse
zu bieten - von der Akquise bis zur Kundenbindung — und alles dazwischen.

Quellen

: Marketing Automation Technol For 2017 To 202
Forrester, aufgerufen am 12. August 2021 (Kundenanmeldung erforderlich)

3. .Der Aufstieg der Marketingautomatisierung — Statistiken und Trends [Infografik]®,

5. D iriusDecisions B2B Buying Decision Pr Framework, Forrester (Kundenlogin erforderlich

6. .Das B2B Marketing Team von Dow Jones erzielt durch Oracle mehr Umsatz,“ Oracle

iniv] flole
oracle.com/cx/
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