LEAD MANAGEMENT DER EXTRAKLASSE!
WIE SYNTAX MIT EVALANCHE 50 % SEINES
NEUKUNDENGESCHAFTS GENERIERT

Was 2015 bei Syntax, internationaler IT-Dienstleister im Bereich Cloud-Services,
mit einem Last-Minute-Weihnachtsmailing begann, kann sich heute als professio-
nelle Marketing Automation samt mehrstufigem Lead Nurturing und ausgefeiltem
Lead Scoring (mehr als) sehen lassen. Dank e-raumwerk, Experte fiir die Implemen-
tierung von Marketing Automation Prozessen, und Evalanche hat der IT-Spezialist
sein Lead Management auf ein neues Level gehoben. Nicht nur, dass zahlreich
vielversprechende Leads iiber die automatisierten Kampagnen die Sales Pipeline
erreichen. Sie werden auch noch so gut ,,genurtured”, dass dariiber 50 Prozent der
Neukunden-Auftrage generiert werden.

Syntax ist ein international tatiger IT-Dienstleister, der sich im Bereich Cloud-Services und
Consulting spezialisiert hat. Mit rund 1.500 Mitarbeitern an 15 Standorten weltweit, davon
sieben in Europa, sechs in Amerika und zwei in China, unterstitzt Syntax Unternehmen,
insbesondere aus dem industriellen Mittelstand, bei ihren vielfaltigen IT-Herausforderungen.
Der IT-Spezialist weist seinen Kunden den Weg hin zu S/4Hana, hilft ihnen bei der digitalen
Transformation durch SAP im Industrial IoT (Internet of Things) und liefert Beratung zum Betrieb
von SAP in der Private-, Public- und Hybrid-Cloud. Dabei punktet Syntax nicht nur mit weit-
reichendem Know-how und langjahriger Erfahrung, sondern ist zudem mehrfach als Trusted
Partner (SAP) anerkannt. Syntax-Kunden, zu denen unter anderem Heraeus, Julius Berger und
NKT zahlen, wissen immer, wie sie jetzt und in Zukunft optimalen Nutzen aus ihren IT-Investi-

tionen ziehen kannen.

PROJEKTFAKTEN

Branche:
IT-Service und Managed-Cloud

Unternehmen:
Syntax Systems GmbH & Co. KG

UnternehmensgroRe:
ca. 1.500 Mitarbeiter

Projektschwerpunkte:
Lead Generierung und Management,
Marketing Automation

Beteiligte Systeme:
Evalanche, Salesforce, HubEngine (Marini)

Highlights:
Mehrstufiges Lead Nurturing und Scoring,
Sales Automation

Ziele:

Lead Management Prozesse schaffen,
Sales Pipeline flllen und Neukundenge-
schaft generieren

Herausforderung:
Lead Management und Marketing Auto-
mation von Null aus starten

Ergebnisse:
Marketing Influence auf Sales Pipeline
und 50% Neukundengeschaft



DIE AUSGANGSSITUATION

Sophie Westphal, Head of
Marketing Europe der Syntax
Systems GmbH & Co. KG
(Quelle: Syntax Systems GmbH
& Co. KG)

DIE ANFORDERUNGEN

Als Syntax im Dezember 2015 plante, ein Weihnachtsmailing an (potenzielle) Kunden zu versenden,
gestaltet sich das schwieriger als zunachst angenommen. Zwar hatte sich das IT-Unternehmen bereits

vor langerer Zeit mit Evalanche ein leistungsstarkes E-Mail-Marketing- und Marketing Automation-Tool
ins Haus geholt. Jedoch blieb es bislang bei der Anschaffung. Folglich war Evalanche weder mit entspre-
chenden Daten gespeist, noch war Syntax mit dessen Bedienung vertraut. Hinzu kam, dass damals kurz
vor Weihnachten die personellen und zeitlichen Ressourcen stark eingeschrankt waren. ,Auf Empfehlung
von SC-Networks haben wir uns mit unserem Anliegen an e-raumwerk gewandt', erinnert sich Sophie
Westphal, Head of Marketing Europe der Syntax Systems GmbH & Co. KG. ,Bei dem Team rundum Marcus
Kohler hatten wir direkt ein gutes Gefuihl. Wir waren sofort auf Augenhohe und haben dieselbe Sprache
gesprochen!” Mit der Unterstltzung von e-raumwerk, die das E-Mail-Marketing inklusive der Datenbereini-
gung quasi von Null an aufgezogen haben, ging das Weihnachtsmailing schlieBlich erfolgreich raus. Das war
fur Syntax die Initialzindung, um sich starker mit den Themen Marketing Automation und vor allem Lead
Marketing zu befassen. Denn darin sah der Managed Cloud-Provider groRes Potenzial, seine Lead Generie-

rung voranzutreiben und neue Projekte fiir seine Consultants zu gewinnen.

Juan Manuel Kehder, Senior Mar-
keting Manager Campaign Auto-
mation bei der Syntax Systems
GmbH & Co. KG

(Quelle: Syntax Systems GmbH
& Co. KG)

DIE UMSETZUNG

,Furuns hat sich nie die Frage gestellt, ob wir weiterhin Evalanche oder ein anderes Tool nutzen wollen’,
betont Manuel Kehder, Senior Marketing Manager Campaign Automation bei Syntax Systems GmbH & Co.
KG. ,An Evalanche hatte uns schon damals gefallen, dass es von einem deutschen Anbieter kommt und

in deutschen Rechenzentren betrieben wird — insbesondere weil das Thema Datenschutz mittlerweile
unverzichtbar geworden ist. Wichtig war uns zudem, ein Tool zu haben, dass sich mit ein bisschen Erfahrung
einfach selbst bedienen Iasst, sodass wir uns nicht von einem externen Dienstleister abhangig machen. Das

Preis-Leistungs-Verhaltnis von Evalanche hat einfach gestimmt.’

Marcus Kohler, Geschaftsfiihrer
und Griinder der e-raumwerk
GmbH (Quelle: e-raumwerk
GmbH)

Um im Bereich Marketing Automation Ful zu fassen, galt es, Schritt fiir Schritt vorzugehen. ,Wir haben uns
weniger auf die Technologie an sich, sondern mehr auf die eigentlichen Prozesse fokussiert’; erklart Marcus
Kahler, Geschaftsfiihrer und Grinder der e-raumwerk GmbH. ,Diesen Rat geben wir stets all unseren
Kunden. Er hat sich in der Praxis bewahrt" Daran anknipfend sind Marketing, Inside Sales und Sales an
einem Tisch zusammengekommen, um gemeinsam klare Definitionen zu schaffen, Prozesse zu definieren
und Ziele auszuformulieren. Hierbei wurde insbesondere die Lead-Ubergabe, die haufig einen kritischen
Punkt zwischen Marketing und Sales darstellt, diskutiert und ein ausfuhrlicher Prozess festgelegt. Zugleich
haben Syntax und e-raumwerk ein Service-Level-Agreement (SLA) ausgearbeitet, in dem Leistungen und

Zustdndigkeit vereinbart sind.



Von dynamischen Mailing-Templates und einem umfangreichen Download-Center
Nachdem die Rahmenbedingungen abgesteckt waren, ging es content- und

ASYNTAX technologieseitig ans Eingemachte. Um fortan Mailings verschicken zu konnen,
Syntax Systems - Download Center die voll und ganz den Vorstellungen von Syntax entsprechen, hat der Managed
= Cloud-Provider gemeinsam mit e-raumwerk Anforderungen entwickelt, diese

im Standard-Template umgesetzt und so ein individuelles Template kreiert. Ein

besonderes Augenmerk lag darauf, dass sich Content dynamisch generieren

lasst. Darauffolgend wurde ein Download-Center auf der Website geschaffen,

dass nutzwertige Contents zu den flinf Kernbereichen von Syntax, also Cloud,

Internet of Things & Industrie 4.0, Application Management Services, SAP

Services und Digital Workplace, bereitstellt. Gegen Angabe von Kontaktdaten
Download-Center mit nutzwertigen Contents. (Quelle: kénnen Interessierte und potenzielle Kunden kostenfrei zahlreiche Whitepaper,
USRI Studien und Webinaraufzeichnungen herunterladen. ,Unser Download-Center
basiert komplett auf Evalanche’, fihrt Manuel Kehder aus. ,Fullt ein Interessent
ein Formular aus und schickt es ab, flieRen seine Daten direkt in Evalanche. Wir sehen nicht nur, welchen Content er sich heruntergeladen hat
und von welcher Landingpage er kommt. Seine Handlung setzt zugleich eine automatisierte Kampagne samt mehrstufigem Lead Nurturing

und Scoring in Gang, naturlich erst nach einem bestatigten Double-Opt-in.”

Mehrstufiges Lead Nurturing und Scoring muss sein
Insgesamt gibt es finf automatisierte

Cloud Services Professional Services loT / Digitization Kampagnen, auch Core-Initiativen
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Mit Activity Scoring lassen sich ,heiBe” Leads herausfiltern. (Quelle: Syntax Systems) Startpunkt derjeweiligen Core-Initia-

tive ist der Download eines beliebigen
Contents aus dem Themenbereich. Abgefragte Datenfelder, wie Branche, und Domain-Kennungen werden nach festgelegten Parametern
automatisch gepriift und Leads so als geeignet oder ungeeignet eingestuft. ,Ladt sich beispielweise ein Student eines unserer White-
paper herunter, erkennt Evalanche dies anhand seiner E-Mail-Adresse. Da Studenten nicht zu unserer Zielgruppe gehoren, wird er als Lead
disqualifiziert und durchlauft nicht das Lead Nurturing”, erlautert Manuel Kehder. Dagegen erhadlt ein qualifizierter Lead eine Woche spater
ein Mailing, das ihn vertiefende Contents anbietet sowie zusatzlich auf interessante Themen und Produkte aufmerksam macht. Klickt er
diese, folgt darauf ein weiteres Mailing. Tut er es nicht oder 6ffnet das Mailing erst gar nicht, triggert das eine Reminder-Mail. Ladt sich der
Interessent einen Content aus einer der anderen Core-Initiativen herunter, kann er in diese Kampagne tibergehen. Im Zuge der Leadqualifi-
zierung werden zudem definierte Scoring-Werte fiir Aktionen vergeben. Fir den ersten Content-Download erhdlt ein potenzieller Neukunde
25 Punkte und gilt damit als ,kalter” Lead. Jeder weitere Download gibt 25 Punkte und das Anklicken einzelner Mailing-Beitrage finf Punkte.

Als ,warm" gilt ein Lead im Bereich von 25 bis 49 Punkten und als ,heil3’, wenn er 49 Punkte tbertrifft.



LEAD ROUTING MIT EVALANCHE

Der Erfolg des Lead Managements im B2B steht und fallt mit dem Lead Routing,
also der reibungslosen Ubergabe qualifizierter Leads vom Marketing an den

\ertrieb. Unterlaufen einem B2B-Unternehmen an diesem kritischen Punkt Fehler,

verlieret es kurz vor der Ziellinie potenzielle Kunden — selbst, wenn diese dank Lead T

Nurturing und Lead Scoring vertriebsreif sind. Mit Evalanche lasst sich der Prozess s ———— g - i
der Leadlibergabe — sowohl inhaltlich als auch technisch — digitalisieren und auto- ”
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matisieren. So kann das Lead Routing in Form einer Reporting-E-Mail erfolgen, die

alle relevanten Lead-Informationen enthalt und die Evalanche automatisch an den
Vertriebsleiter oder einen passenden Sales-Mitarbeiter versendet, wenn die Bedin- -

gung fir die Vertriebsreife erfillt ist. Das kann entweder bei Erreichen eines bestimmten Lead-Scores oder bei einer konkreten Aktion
des Leads, zum Beispiel einer Demo-Anfrage, geschehen. Eine weitere Moglichkeit ist, die Leadiibergabe mittels einer Schnittstelle
zwischen Evalanche und dem CRM-System zu realisieren. Evalanche bietet dafiir zahlreiche APIs und Konnektoren. Datenbereinigung,
Datenmapping und Echtzeitsynchronisation bis hin zu definierbaren Synchronisationsintervallen stellen eine reibungslose Interaktion

und liickenlose Informationen sicher.

HeiRe Leads wandern direkt ins CRM

Erreicht ein potenzieller Kunde 50 Punkte, flie3t er von Evalanche automatisch in Salesforce, das tber die HubEngine von Marini angebunden
ist, und wird als Lead angelegt. Ein ausfihrliches Reporting gibt dem Sales Aufschluss dartber, tiber welchen Ad der Interessent gekommen
ist, welchen initialen Download er getdtigt hat, seine Aktivitatenhistorie und was seine letzte Aktivitat und/oder sein letzter Download war.
Um einen zeitnahen Abschluss sicherzustellen, hat Syntax weitere Prozesse eingerichtet. So sind flr die einzelnen Bereiche individuelle Zeit-
rdaume definiert, etwa flir Consulting vier Wochen und fir Cloud-Services 18 Monate. Werden die Leads in dieser Zeit nicht abgeschlossen,
wandern sie — inklusive Angabe des Grunds — wieder in Evalanche. Ihr Score wird zurtickgesetzt und der Kontakt wieder von Neuem genur-
tured.

DIE VORTEILE

JUnser gestecktes Ziel, die Lead Generierung mithilfe von Marketing Automation voranzutreiben und neue Projekte flr unsere Consultants zu
gewinnen, haben wir mehr als erflllt’, freut sich Sophie Westphal. ,Wir haben nicht nur einen nachweislichen Marketing Influence auf die Sales
Pipeline. Vielmehr speisen sich 50 Prozent unseres Neukundengeschafts aus dem Lead Marketing. Diesen Erfolg verdanken wir nicht zuletzt der
tatkraftigen Unterstlitzung durch e-raumwerk sowie natirlich dem innovativen und benutzerfreundlichen Marketing Automation-Tool Evalanche.
Alles, was Evalanche bislang gelauncht hat, hatte stets Hand und FuB!" Fir die Zukunft plant Syntax den hohen Standard ihrer automatisierten
Kampagnen zu halten und weitere Performance-Steigerungen sowie Optimierungen vorzunehmen. Ein grol3er Zukunftstraum des Managed
Cloud-Providers besteht aul3erdem darin, eine umfangreiche Datenplattform einschliel3lich Business-Daten aufzubauen, um eine noch hohere

Datenqualitat sicherzustellen und potenzielle Kunden noch besser zu betreuen — getreu dem Motto: ,Dream big, start small, act now:”
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