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Wir bringen Entscheider
zusammen.

2020 hat infolge der Pandemie einen gewaltigen
Digitalisierungsschub gebracht und die Rahmen-
bedingungen fiir das B2B Marketing und das
Digital Business nachhaltig verandert.

Damit hat sich die starke Marktdynamik, die sich
etwa in einem gednderten Einkduferverhalten
und in marktbeherrschenden Plattformen und
C")kosystemen manifestiert, nochmal
beschleunigt. Gleichzeitig konnten viele
Unternehmen im B2B selbst in Zeiten von Corona
von einer starken Nachfrage profitieren,
E-Commerce hat in zahlreichen Unternehmen
Umsatzzuwachse gebracht. Gut aufgesetzte
Prozesse und effiziente digitale Vertriebskandle
bilden die Voraussetzungen fiir diesen Erfolg.

Welche Lehren lassen sich daraus fiir das
Marketing und das Digital Business 2021 ziehen?
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TAG 1 | 18. MAI

?— 09.20  Er6ffnung durch die Vorsitzenden

o— 9830 PODIUMSDISKUSSION
Erfolgsfaktoren fiir das B2B Digital Business 2025 m
e

Martin GroBB3-Albenhausen, Stellvertretender Hauptgeschaftsfiihrer, ’\"’2
Bundesverband E-Commerce und Versandhandel e.V. (bevh) mit - ) 4
Andreas Hart, Leiter eCommerce, HYDAC Digital GmbH, b Vh N4 ‘m
Michael Wolfframm, Director Digital Experience and Business,
communicode AG & =
Dominik Schulz, Director Digital Business & E-Commerce, WEGMANN > )
automotive GmbH & Co. KG - \

ol boe (O WESMANN

PODIUMSDISKUSSION (PARALLEL)

Das B2B Marketing pandemiefest gemacht... und was kommt
danach?

Dr. Alexander Decker, Studiengangleiter Marketing/ Vertrieb/ Medien,

H EFFFLEX —o—=.

Technische Hochschule Ingolstadt THI mit Christian Jacob, Leiter ’
Marketing, EFAFLEX Tor- und Sicherheitssysteme GmbH & Co. KG, ~

Susanne Trautmann, Global Marketing Manager, GKN Powder Metallurgy @

& Silke Lang, bvik-Board & Director Marketing Mobile Hydraulics Bosch &

Rexroth AG

<N
O— o2 | BEST PRACTICE VORTRAGE (PARALLELVORTRAGE)

Vortrag A: Erfolg durch Innovation: Wie Elektro-Material zum
innovativsten B2B Unternehmen der Schweiz wurde Nicolas Buchalik
Marketing Manager

Contentsquare GmbH

Pascal Willi
Leiter Digital Commerce
Elektro-Material AG

Vortrag B: Digitale Leadgenerierung im Maschinenbau -
Das bringt's!

- . Bedd
> Digitale Lead-Generierung P f:;:r ,\j::(eting
> Digitale Buyer Journey FLOTTWEG SE

> Omnichannel ")
> Leadmanagement & CRM V¥ Flottweg
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0— e BEST PRACTICE VORTRAGE (PARALLELVORTRAGE) |

Vortrag A: Das Geheimnis erfolgreicher Customer Journeys

im B2B - kein Hexenwerk, sondern saubere Arbeit

Warum dieser Vortrag 35 Minuten Ihrer Zeit wert ist:

> Customer Centricity genau verstehen und entsprechend handeln

> Lernen, was geht: Strategien flr durchgangige B2B-Kundenprozesse

> Erleben, wie es geht: Eine ,,click-through” Customer Journey am Beispiel

> Plattform- & Prozesswissen: Was digitale Technologien kdnnen und was
nicht

> Mehr ist manchmal doch mehr: Experten-Insights aus Marketing &
Commerce

Vortrag B: Digitalisierung der Kommunikation im B2B
Warum die beschleunigte Digitalisierung im B2B Marketing Unternehmen
kalt erwischt hat

o— ey MATCHMAKING — IMPULSVORTRAG

Mythos oder Fakt: Social Media und B2B passen nicht
zusammen?!

> Was ist dran am Mythos?

> Was spricht fiir B2B und Social Media?

> Was funktioniert wirklich in B2B-Social-Media?

11.55-
%_ 13.15 BUSINESS MATCHMAKING SESSION

Alle Infos dazu auf: project-networks.com/gipfelformat

o— ]2:8?' Mittagspause

0— | BEST PRACTICE VORTRAGE (PARALLELVORTRAGE)

Vortrag A: Projektierung eines Produktinformations-

managementsystems im B2B mit dem Six Sigma Ansatz -

Vorstellung der Define Phase

> Die wichtigste Phase in einem neuen Projekt

> Von der Problemstellung bis zum Projektauftrag

> Der praxiserprobte Einsatz von VoC to CtX, Prozessanalyse, SIPOC,
VSM, Risiko- und Stakeholderanalyse bis zum Project-Charter

Vortrag B: Simpel aber wirkungsvoll - Wie Sie mit einfach
umsetzbaren Strategien Ihr Lead Management umsatzwirksam
optimieren

Beziehungs-Aufbau und -Pflege sind wesentlich fur die nachhaltige
Kundengewinnung und Kundenbindung. Wir zeigen Ihnen anhand
praktischer Beispiele, wie Sie Ihre Lead Management Programme
erfolgswirksam optimieren.

> Effektives Lead Management

> Aufbau und Optimierung von Lead Nurture Kampagnen

1 > Erfolge kommunizieren
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https://www.project-networks.com/unser-strategiegipfelformat
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14.45-
15.45

BUSINESS MATCHMAKING SESSION

15.50- |
16.25

BEST PRACTICE VORTRAGE (PARALLELVORTRAGE) |

Vortrag A: Plattform Geld: Von Bargeld zu Kryptowdahrungen?

Vertrauen und Sicherheit als Erfolgsparameter fiir Geld in einer b4 ' T
digitalen Welt f,/‘ [
> It's all about the money -
> Bargeld und Digitalisierung - wie passt das zusammen? e
> Rethinking Cash: kann Bargeld digital werden?

> Too big to digitize? Auf dem Weg zu einem digitalen Euro

Vortrag B: Omnichannel-Vertrieb: Wie man von einem Fokus auf
einzelne Vertriebskandle zu einem kundenzentrierten Ansatz
gelangt L?t,
> Digitalisierung als Chance fir Omnichannel-Vertrieb 3 L
> Das richtige Mindset als Basis LIBERNER
> Technik, Projekt, Prozess - von der Basis zu einem integrierten
Omnichannel-Marketing-Ansatz bereits in der Planungsphase eines

16.30- |
17.05

o_

BEST PRACTICE VORTRAG |

Aktuelle Herausforderungen im B2B Marketing: Lead /
Generation, Marketing Automation, virtuelle Messen und (?
Kundenevents

@— 17.05 Ende des ersten Veranstaltungstages

@— 09.20

o_

Eroffnung des zweiten Veranstaltungstages durch die Vorsitzenden

09.30- |

10.05 BEST PRACTICE VORTRAGE (PARALLELVORTRAGE) |

Vortrag A: Warum braucht Digital Experience Management

einen neuen Ansatz - eine ,,Open DXP"?

> Buzzwords wie Headless, Open Source oder CDP sind in aller Munde:
Aber worauf kommt es wirklich an?

> Agilitat und Flexibilitdt stehen im Fokus: Wie kdnnen Unternehmen
Uber alle digitalen Kandle hinweg attraktive Kundenerlebnisse bieten?

> Data-First: Wie stellen Sie den Kunden in den Mittelpunkt Ihrer
Aktivitaten?

AcQUId
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10.10-
10.45

10.50-
12.10

12.10-
12.45

Vortrag B: AI make or buy - wieviel KI-Kompetenz benétigt man
im eigenen Unternehmen?

| BEST PRACTICE VORTRAGE (PARALLELVORTRAGE) |

Vortrag A: "Transformation Hacking - Getting Your Next Job
Right" oder "Die perfekten ersten 100 Tage": Dos & don‘ts bei
einem neuen Job in der heutigen VUCA-(Arbeits)-Welt

Vortrag B: Ecommerce im Edelmetallumfeld: Effizienz? Longtail?

Kundenfokus!

> Weshalb funktionieren die Ublichen Griinde fir eCommerce im
Edelmetall-Umfeld (eigentlich) nicht?

> Aber warum dann? Die umgekehrte Reihenfolge macht's: Kundenfokus,
Longtail, Effizienz.

> Der Use Case: Platin-Tiegel jetzt online kaufen | 5ml, hohe Form |
Altmaterial in Zahlung geben | Heraeus Precious Metals Shop

> Die Erfahrungen: Kundenfokus, Longtail, Effizienz

> Ausblick: Erweiterung auf kundenspezifische Geschafte und
regionaler Rollout

BUSINESS MATCHMAKING SESSION

| BEST PRACTICE VORTRAGE (PARALLELVORTRAGE) |

Vortrag A: Multichannel-Vertrieb bei einem

Technischen GroBhéandler

> Verknipfung der einzelnen Vertriebskandle ohne Medienbruch

> Optimierung aller Touchpoints

> VerknUpfung der regionalen Standorte mit den zentralen Systemen
> Mobile Losung fir die Baustelle

> Klassischer Verkauf erganzt durch Expertenwissen

Vortrag B: Digital Sales Support - Durch enge Verzahnung von

Marketing, Kommunikation und Vertrieb altes Silodenken

aufbrechen und die Customer Journey verbessern

> Start Set up und Aufbau der Kommunikationsabteilung in der
Business Unit Cement Technologies

> 0Old vs. New - Neustart als Chance einer integrierten Kampagnen-/
Themenbetrachtung (Silos einreil3en)

> Kampagnenbeispiele & Vorgehen (Customer Journey,
Value Proposition & Co.)

> Change im Vertrieb - von reaktiv zu aktiv und wie die
Marketingkommunikation dabei begleitet

> Schwierigkeiten & Learnings
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Dominik Schulz
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Max Schubert
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Fidelity International

Gisela Mainberger
Lead Digital Customer
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Heraeus Precious Metals

Andreas Timm
Sales Manager
Heraeus Holding GmbH

René Becker
Leiter e-Sales &
e-Services
Adalbert Zajadacz
GmbH & Co. KG

Carsten Sichler

Head of Brand &
Marketing
thyssenkrupp Industrial
Solutions AG
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Vortrag A: Das Marketing Canvas: Ein Template fiir starke
Go-to-Market Strategien

> Das Big-Picture verstehen

> Alle Experten zusammenbringen

> Solide Wettbewerbspositionierung

> Gehirngerechtes Arbeiten

Vortrag B: Best Fit im B2B eCommerce: Mit individuellen
Standards nachhaltige Beziehungen aufbauen

Kundenzentrierung ist der Schlussel zu nachhaltigen Kundenbeziehungen
im B2B eCommerce. Denn: Nur wer individualisierte Leistungen anbietet
und einen klaren Mehrwert fir den Kunden schafft, entkommt dem
reinen Preisdumping. Es muss aber nicht immer gleich der teure
MaBanzug sein. Meist genligt die smarte Kombination standardisierter
Schnittmuster, um die Kundschaft gut aussehen zu lassen. Christian
Berndt zeigt, wie Wucato mit individuellen Standards nachhaltige
Beziehungen aufbaut.

14.25-
e_ 15.25 BUSINESS MATCHMAKING SESSION

O— ey | BEST PRACTICE VORTRAGE (PARALLELVORTRAGE) |

Vortrag A: Leadgenerierung durch Digitalisierung der B2B
Kommunikation: Kunden gewinnen, Positionierung ausbauen

Vortrag B: Sales accepted Leads - das Meisterstiick im B2B
Leadmanagement!

Praxisbericht: Erfolgreiche Leadqualifizierung bei CREATON.
Der Vertrieb wiinscht sich meist nichts mehr als top qualifizierte Leads.
Hierfir muss jedoch ein Leadmanagement-Prozess eingefuhrt werden,
sukzessive optimiert und weitestgehend automatisiert werden.

Wie der mittelstandische Steildachspezialist diese Herausforderung
gemeistert hat und welche ,learnings” die Marketing-Verantwortlichen
mitgenommen haben, erldutern Andreas Hack (Leiter Regionalmarketing)
und Ann-Katrin Rieser (Leiterin Marketing & Unternehmenskommu-
nikation) anhand von kurzweiligen Praxisbeispielen.

16.10-
o— 1645 | BEST PRACTICE VORTRAG |

My QIAGEN - 100K User in 3 Jahren, mehr als nur eine

Engagement Platform

> Story: why we launched My QIAGEN (originally)

> How the goals changed over time (success, GDPR, Covid)

> Scalability (products and new features) and business impact (revenue,
experience, marketing, sales)

> Outlook and current vision

‘_ 1700 Round-Up

O— 135 BEST PRACTICE VORTRAGE (PARALLELVORTRAGE) |
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Susanne Trautmann
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{ y? Manager
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‘ Christian Berndt
l ‘@GJ Geschaftsfuhrer

Christian Jacob
Leiter Marketing
EFAFLEX Tor- und
Sicherheitssysteme
EFFFLEX === GmbH & Co. KG

Ann-Katrin Rieser
Leiterin Marketing &
Unternehmenskommu-
nikation

 CREATON GmbH

. Andreas Hack
Leiter Regionalmarketing
CREATON GmbH

José Manuel Gavilanes
Head of Digital Sales
and Experience
QIAGEN
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Referenzen zu unseren digitalen Events

»Klasse Event, top organisiert, die »Hervorragend. Zeitmanagement, »Dieser Strategiegipfel zeigte mir,
technische Plattform ldisst keine Wiin- Diskussionsmoderation, Organisati- wie gut es auch in einem
sche tlibrig und kommt nah an einen on im Vorfeld und wihrend des ONLINE-Format méglich ist,
vor-Ort Event ran. Inhaltlich super Events. Finde ich persénlich das sehr interessante Themen
spannend, guter Mix von Themen und gelungenste Online Event.« zu vermitteln.«

Formaten, klasse Referenten.

Hat viel Spajs gemacht und viele BURG
gute take-aways. « w

»Der Strategiegipfel war rund um eine gelungene Ver- »Sehr gute Veranstaltung. Die Durchfiihrung per
anstaltung. Viel Miihe und Gedanken wurde sichtbar Zoom war exzellent. Die Vortrige, Workshops und
in die Organisation einer virtuellen Veranstaltung Partnergesprdche haben gut geklappt und liefsen
vorab investiert. Das Programm war spannend, ab- einen Vor-Ort-Veranstaltungen fast vergessen.

wechslungsreich und kurzweilig. Die Kombination Der ziehe einen grojsen Nutzen aus dieser
aus Paneldiskussion, Vortrdgen und Veranstaltung.«

Einzelgesprdchen war sehr gut.«
Fenix Outdoor

Leifheit AG
»Five Stars Event - Mehr geht nicht. »Flir mich war es toll zu erleben, »Hilfreicher als eine Prisenz-
Super einfaches Setup, was den Fokus wie man ein virtuelles Event veranstaltung hinsichtlich
auf das Gesprdch und die Interaktion personlich, interessant und Aufwand und Nutzen.
lenkt. Ihr fiihrt prima durchs Pro- informativ gestalten kann. Vielen Dank, dass Sie das
gramm und haltet die Gespridche stetig Ich fand mich sehr gut aufgehoben moglich gemacht haben.«
am Laufen. Gern wieder!« von den Moderatoren und den

Organisatoren im Hintergrund.« —~
BIO-CIRCLE®

| — N~
hummel print Surface Technology GmbH
® i

»Sehr gut organisiert, das Beste »Bestes online Event an dem ich
seiner Art. Freue mich auf die bislang teilnehmen durfte. Top!«
ndchsten Gipfel.«
4

@ eew

»Rundum eine tolle Veranstaltung. Die Technologie funktionierte einwandfrei, die Diskussionen in der
Kaffeekiiche waren tiberraschend effektiv und wir kamen schnell in einen guten Austausch. Grofse Teilnehmer-
zahl aus verschiedenen Branchen und Entwicklungsstadien. Sehr effektive Moderation durch project networks.

Sie stellten die richtigen Fragen, um die Diskussion voranzutreiben, verfolgten die Prisentationsthemen, um
diese wieder mit dem Gesamtziel zu verkniipfen und ermutigten alle, die sich beteiligen wollten, aktiv
mitzuwirken. Ich hoffe wirklich, dass diese Veranstaltung der Beginn einiger konstruktiver Partnerschaften ist,
die sich weiterentwickeln.«




