Von Startup zu Scaleup

B2B Marketing Trends aus dem
Porttolio von Project A
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Wir haben 100 Spezialisten, um das Wachstum unserer
Unternehmen zu beschleunigen.
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100+ operative Experten S o Ny~ Internationales Venture
Investor mit echtem Mehrwert N, v /1N, Capital Unternehmen
- operativer Support nur fur Hauptsitz in Berlin

unsere Investitionen

T — - [proreeta] Lo ~

50+ Investments €600 Mio. verwaltete
Uberzeugungsorientierter The Operational VC. Vermégenswerte
Investmentansatz mit Insgesamt vier Fonds
Schwerpunkt Europa ) .

Ausgewabhlte Signature Deals Investment Fokus

Trade Republic, Kry, VOI, 80 % digitale Geschaftsmodelle
sennder, Spryker, Homeday, (Frihphase), 20 %

Uberall, Catawiki etc. PE-Ko-Investitionen

Project A
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Wir unterstutzen unsere Portfolio-Unternehmen in jeder
Wachstumsphase.

Goal:
Test product
market fit

A
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Tracking &
Repoxrting

First optimization of
marketing mix based on
improved tracking &
semi-manual reporting

Goal:
Decrease level of
uncertainty

Marketing
Intelligence

Automated reporting of
attributed data &
actionable customer
segmentation

Goal:
Acceptance of
attribution

\

-

Marketing
Automation

Automated marketing

operations by ingesting

attributed lower funnel
data into partner systems

Goal:
Team acts upon
attribution

\

Brand
Intelligence

Scaling to the
upper-funnel with
efficiency (ATL)

Goal:
Scale to upper funnel
with stable CAC

/

.

Advanced
Testing

Understanding
incrementality and
decreasing CAC

Goal:
Maintain scale and
take out cost

/
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Woruber ich heute spreche

Wie sich Produkte geschmeidig wie Butter verkaufen.

Was passiert, wenn Arnie vorbetkommt.
Warum der Funnel eine Pyramide ist.
Warum ich welfs, was du letzte Woche getan hast.
Wie du mit Branding ein Unternehmen verkaufst.
Warum Tech King ist.

Project A




Das Produkt verkauft sich so
geschmeidig wie Butter

Product Led Growth (Butter)

Anastasia Albert




Product Led Growth Ist eine Strategie

fur Unternehmen, die ihr Produkt als

primaren Trelber fur Kundenakquise,
Bindung & Expansion nutzen.




Was sind die Akquisitions-Charakteristika fur Product Lead Growth?
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TN Freemium
@ e Testen vor dem Kauf (Demo)
e Reibung (Kosten) minimieren

e Unverbindliche Preisgestaltung

@ Mehrwert in kiirzester Zeit
e Kunden bekommen durch das Produkt
sofort einen Mehrwert

e Positive Erfahrung

e Mehrwert vor Kosten

| Anastasia Albert
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Mehrwert vor Monetas und das JETZT

Selbstbedienung

e Kunden eigenstandig das Produkt
erkunden lassen

e Eigenstandiges Anmeldung

e User Journey nachverfolgen

Viralitat
e Nutzer des Produktes laden andere

Nutzer ein

e Kunden kreieren Netzwerk Effekte

Project A




O butter Features Download Pricing Community Sign in

[ Round the table

Georgina has a question




Testen vor dem Kauf, Reibung minimieren,
unverbindliche Preisgestaltung

Product Led Growth - Freemium Modell

O butter Features Download Pricing Community Sign in

7 N\
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Basic Pro Legendairy
Free forever. Not too shabby eh? Is basic a bit too, well... basic? Go Pro! With Who's the legend? You are! Oh yeah! This PrOd u kt kan n
the Butter Pro plan, you'll have everything you one is for everyone who wants all of what
so forever need to plan and run the smoothest sessions. Butter has to offer without any limitations! getestet we rd e n
$25 per month $42 per month bevor Kosten
[ Get started, it's free. j $300 per year $500 per year anf a.'.'. en

Access to all Integrations Start free 30-day trial Get started
Up to 50 participants

1 in-session co-facilitator

Access to all Integrations Access to all Integrations

Up to 100 participants Up to 200 participants

Up to 2 co-facilitators Unlimited co-facilitators

Shared rooms Shared rooms

S0000
OO0 00

Record sessions in the cloud Record sessions in the cloud
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Einfache Anmeldung, eigenstandige Erkundung des
Produktes, Nachverfolgung der User Journey

Product Led Growth - Eigenstandige Erkundung

O butter”

Rooms My rooms  Shared with me Q. Ssearch 1 [ + New Room ]

@ Rooms Test room Mit wenigen Klicks

@ Recaps Persona | room zur Nutzung des
{0t Settings Produktes

[ Setup H Start session

[2) Butter Handbook

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

+ New room
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Produkt sofort nutzbar und erlebbar machen, Mehrwert
vor den Kosten, positive Erfahrung

Product Lead Growth - Mehrwert in kurzester Zeit

No agenda set Set agenda

Check out the Sofortiger

agenda Mehrwert: Direkt
mit Workshop

Agendas are a great way to keep
participants on track. Starten

£] Agenda

e (0 o o o o
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Nutzer laden andere Nutzer ein, Nutzer kreieren
Netzwerkeffekte

Product Led Growth - Viralitat

Verbreitung
S passiert
Check out the agenda automatisch uiber

Nutzung des
Produktes
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Wenn Arnold Schwarzenegger
vorbetkommt

Hybride Events & Webinare (Uberall, Laserhub, Spryker)
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Laserhub - Days of Metal

Eventreihe fur die Metallbranche - Digitalisierung rocken

I." LASERHUB

e Online-Plattform zur Konfiguration von
Metallteilen

e Industrie: Fertigung

e Series A (Fruhphase) - . & > r
e Ziel: Lead Generierung / Positionierung . ; Prasentation @

e Markt Einblicke, Kundengeschichten, Gemeinsam rocken wir

die digitale Transformation

Workshops
e Ergebnis: 350 Teilnehmer (80%), 100 Leads

Ansehen auf @ Youlube
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Uberall - Software as a Series

Partnerschaft mit Software Providern, um Outcome zu maximieren und Kosten zu teilen

> uberall

16

Lokale CX Plattform: Auffallen.
Uberzeugen. Binden.
Industrie: AdTech

Series B

Ziel: Sales Pipeline generieren

Keynotes prominenter Speaker

Ergebnis: 3500 Registrierungen, 1.4 Mio.

Sales Pipeline
Serie wird in FR / UK wiederholt

Anastasia Albert

GCeoballtes Wissen aus der Digitalen Transtormation,
Kommunikation und cer Praxis

‘.—_

SaaSDa

Software as a Serlesy

Y

Software as a Series:

®09.50 - 10.00
Opening & Moderation: Sina Landorff

SaaSDay .
®10.00-10.30 11032021 | AGENDA

Was bleibt von Covid: 5 Hypothesen
zur Digitalisierung | Project A

‘‘‘‘‘‘

®,0.30-11.00

Denn der Umsatz liegt so nah: So bauen Sig
eine starke lokale Marke auf | Uberall

®11.00-11.30

SpeakUp Kultur - Préivention gegen ENGLISH VERSION
bt B2B & SaaS Conference

®1.30-12.00
Die Digitale Transformation der PR
in Corona Zeiten| Meltwater

®12.00-12.30

Measure, Monitor, Modify - Dle 3 M's far el
| | Search

optimale Website Performanc

@AXSEMANTI(S BUSINESS KEEPER[® ¢ uberall

cnorawl QAX £ searchmetrics Productsup’ «Z7 uberall
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Spryker - Excite

Eventreihe mit grofsen Stars flir grofse Reichweite

) Spryker

e B2B Ecommerce Platform

e Industrie: ECcommerce

e SeriesC

e Ziel: Reichweite generieren

e Hybrides Event (Berlin, Miami, Online)

e Prominente Stars (Arnold Schwarzenegger,
Jonas Hummels)

e Ergebnis: Viralitat in Social Media, 1400

Registrierungen
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Uberall - Webinare skalieren & on demand anbieten

Webinare sind einer der besten Kanale zur Leadgenerierung und kdnnen

Uberall B o

G wbenall g 297 followers

ik MIT DIESEN DIGITALEN STRATEGIEN & uberall EI

Click & Collect Q What's App Bestellungen -loder der digitale BEGE'STE RT IHR EU RE KUN D:INNEN a WEBINAR Q uberall
Wocheneinkauf flf- nach der Corona-Pandemie genauso relevant? AUC HIN ZU KU NFT

K . .
: ; ST,
In unserem gemeinsamen Webinar mit Doppelganger TechTalk Podcast | 08. 10.30-11.30 Uhr > Oﬂlmes Onllne’
b ; i 3 . Y B = .
Offline, Online, Hybrid - So konsumieren wir nach Corona” sprechen wir mit : N Hybnd 5 So kOllSI,l | lel'el‘l

Investoren und Beratern Uber die Customer Journey nach der Pandemie.

Mit dabei: Philipp Kloeckner & Philipp Gloeckler (Doppelganger Podcast), | } . / Wll' nach Corona

Anastasia Albert (Project A), Julia Goelles (Uberall) und Sandra Riesenbeck

(Thalia) ; -ty | & 25.08.2021 | 11:00 Uhr

Jetzt anmelden und mitdiskutieren! ﬁ 5’ : =N £R 4 Thalia
/ C1d
. v 7
Florian Heinemann Maric von Scheel-Plessen Florian Hibner

Griinder, Project A Global Head of Media & Grinder, Uberall
Advyertising, Montblanc

{Jwann? 25.08 um 11 Uhr

See translation Click & Collect, Call & Collect, What's App Bestellungen. In der Pandemée mussten sich Unternehmen, vor

allem der Einzelhandel, neu erfinden, Als Foige ist die Customer Journey Mybnider geworden

Konsumenten bewegen sich nahtios zwischen Online- und Offline-Welten und haben hohe Erwartungen an
Produkte und Dienstieistungen. Wie konnen sich globale Marken aut deses noue Zeitalter einstellen?

%
=N
Philipp Klockner

xnv3:5::?:J:;;:E‘inngg:c%:d“ég;? ér:s‘&'éber die vergangenen Monate haben das Verhalten der Konsument:innen grundlegend Gemeinsam mit den Doppelginger Podcast Gastgebern und Digital-Experten

verandert und wir alle steuern entschieden in eine Multi-Channel-Zukunft. Philipp Kiéckner und Philipp Gldackler diskutieren wir:

Hallo Anastasia Albert,

Seit 2017 berat Philipp Klockner verschiedene
Top Tier Private Equity Firmen, Venture Capital
Fonds und Wachstumsunternehmen. Die gI'OBe Fra ge ist:

BRheek Was bedeutet das fiir Inre Marke und Ihre Customer Experience? o & \ 'a
© 24 . 5 comments : z < ’ ; g : .
Beim OMR Virtual Panel diskutieren wir, mit welchen Strategien sich Branchenprofis auf Konsum und Gelomt:Wiehatsich  Oullook:Wasm@ssen  Tiops fir Untemehmen

die Zukunft des Marketings vorbereiten. Markeneriebnis post-  Thaiia Blicherwahrend globale Marken tun, auch im hybeiden
Covid: Wie habon sich der Pandemic auf de um in Zukuntt iokal Zeitalter Kunden 2u

Reactions
Customer Journey und neven rolovant 2u bleiben? begeistern

2ecs@eed - S e
7 \ + | der Pandemie singestellt?
() O G O S verdndern?

JETZT ANMELDEN
& Like G Comment () Share < Send
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Was passiert mit Events 20222

Die nachsten Events sind physisch, hybrid oder 1:1

19

Unsere Ventures buchen wieder

physische Events!

Anastasia Albert

Potential: Hybride Events / Webinare

fur globale Reichweite und On

Demand Content

Events brauchen prominente
Speaker, wenn sie Reichweite

erzielelp sollen.

Events mussen aber auch promoted Kleinere 1:1 Events (ABM), bei

werden. Media Buying, Social & denen der Vertrieb direkt Gesprache

Display gehen Hand in Hand mit vereinbaren kann funktionieren gut.

geplanten Events.

Project A




Pyramide statt Funnel

ABM (Unmind, Uberall)

20 Anastasia Albert




ABM - Unsere Ventures drehen den Funnel um

Voraussetzung: Marketing & Sales arbeiten zusammen, es gibt keine “Ubergabe”

21

Anastasia Albert

01

02

03

04

Account Identifizierung
Definition des ICP, Scoring
basierend auf Firmographics,

Technographics

Expand
Wer sind die Nutzer,
Entscheider, Champions.

Erweiterung der Kontakte.

Engage
Kontakte auf
unterschiedlichen Plattformen

ansprechen.

Land & Expand
Accounts gewinnen und

expandieren.

Project A




ABM - Heifdt nicht alles zu personalisieren

Personalisierung erfolgt lediglich auf der One To One Ebene flr die wichtigsten Accounts

22
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One To One

One To Few

One To Many

One To One (Top Accounts)

Fokus auf die wichtigsten Accounts
Starke Personalisierung
Beispiel: Personalisierte Maturity Level

Analysen, dezidierte LPs

One To Few (Cluster)

Cluster von Accounts mit gleichen
Charakteristika

Leichte Personalisierung

Beispiel Uberall: Vertikale Kampagnen

fur den Einzelhandel

One To Many (100te Accounts)

Fokus auf relevante neue Accounts
Lead Generierung
Keine Personalisierung

Biespiel Uberall: ROI Calculator

Project A




Ich wells, was du letzte Woche
getan hast

Intent Daten (Uberall, Spryker)

23 Anastasia Albert




Unternehmen konnen Intent Daten nicht nutzbar machen

Marketing kann in jeder Phase der Buyer Journey beeinflussen

Challenges of Intent Data (Figure 3)

Making intent
data actionable

of usage :
4 36%
for intent data
lift from usage
Determining the most appropriate _ _— 62% der
message through account insights =
g g g Unternehmen
N nutzen Intent
Daten Losungen
Evaluating intent a
Identifying keywords or topics 13%
that are intent indicators §
l | | | | | | |
0% 10% 40%

Quelle: TOPO Intent Market Guide (2020)

24 | Anastasia Albert Project A




Spryker - In Market Intent

Intent Daten aktivieren

Strategie: Content von Analysten pushen, um zu zeigen wie
Spryker in den Markt passt / positioniert ist

Funnel Stage: Es gibt eine Losung

Ziel: Conversion / Lead Generation
Targeting:

e Account Segmente (Industrie)

e Persona: Titel, Senioritat

e 6sense Account Stage: Consideration

Datenquellen: 6sense — Salesforce

Kanale: LinkedIn / Facebook

25 | Anastasia Albert

2021 Gartner® Magic Quadrant™ for Digital Commerce

Gartner recognizes Spryker as a

Visionary in the Magic Quadrant

Download the Magic Quadrant

Project A




Uberall - Website basierte Intent Daten

Intent Daten aktivieren

Strategie: IdentiﬁZieru ng Von hochfrequen‘tierten ‘gUbefQ" CoreX Solutions Customers Partners Pricing Resources Company
Unternehmensbesuchen auf der Uberall Website (IP -~
Tracking)

LOCAL CUSTOMER EXPERIENCE

Get Discovered Online,
Funnel Stage: Kennen Uberall Win Customers Offline

We humans crave real-world experiences, but we also
love the convenience and choice of the digital world. At
Uberall, we see the blurring of our online and offline
worlds as a unique opportunity for brick-and-mortar
businesses to stand out even more with connected,
hyperlocal experiences.

Ziel: Vereinbarung einer Demo

H [}
Ta' rgetl ng' Whether you have 10 locations or 1,000s, put your
. . physical presence to work for your brand with Uberall
® Unternehmen mlt mehr a'l's 20 Zugrlffen CoreX, the local customer experience platform.

e Personalisierte BDR Sequenz (Email / Tel / LinkedIn)
Datenquellen: Leadfeeder, Zoominfo

Kanale: Website, Outreach
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Mit Personal Brand zum Exit

Personal Branding (Eyeota)

27 Anastasia Albert




Eyeota - Personal Branding der Unternehmerin

Kristina Prokop als Vorreiterin der AdTech Industrie

% eyeota

e Plattform fur Audience Daten
e Industrie: Ad Tech
e Exitan Dun & Bradstreet (2021)

| Who Is Using Audience
Targeting Today?

e Ziel: Positionierung Kristina Prokop als
Vorreiterin der AdTech Industrie

e Ergebnis: Exit des Unternehmens

28 |eyeota Personal Brand Strategy Project A



http://www.youtube.com/watch?v=zmFDksfreos
http://www.youtube.com/watch?v=zmFDksfreos

Wer bin ich? Was biete ich? Wie gebe ich mich?

Vier Aspekte zur Definition der personlichen Brand

29 |eyeota Personal Brand Strategy

Brand Tonalitat

——————————————————————

er bin ich?

Personliche Werte
Selbstbewusst, Warmherzig,
Einfuhlsam, Ruhig,
Leidenschaftlich,
Aufgeschlossen, Kompetent,
Kommunikativ, Energetisch,
Neugierig, Vertrauensvoll

Personllchkelt

Wie gebe ich mich?

Desigh &
Erscheinungshild
Kuhn, Sauber,
Minimalistisch, Effizient,
Dunkel gefarbt, Stark

Brand Vortelle

——————————————————————

% Was biete ich?

"N Funktionaler Nutzen

Daten flir Marketingzwecke (1. /
2. party), Transparenz, Freigabe,
erfolgreiche Marketingkampagne
Psychosozialer Nutzen

Erfolg, Demonstration von
Wissen, Vereinbarkeit von Beruf,
Familie und Privatleben, Vorbild,
Inspirierende FUhrungskraft

Brand Charakterlstlka

Welche Charakterzsttka habe ich?

Personliche Eigenschaften
Keine auffallige Person. Es geht um
Substanz, Qualitat und Effizienz.

Project A




Eye to Eye(ota) mit Kristina Prokop

Der gemeinsame Nenner: Die Brand und die Unternehmerin

Vision

Globale Marken darin Eine inspirierende
unterstltzen Daten begreifbar FUhrungskraft, Unternehmerin,

zu machen. Mutter und Ehefrau zu sein.
Mission
Mission % Wissen demonstrieren und

-
-
O o T

Kunden Vertrauen in Daten zu
geben und Losungen zu liefern

gleichzeitig Familie unter einen
Hut bringen. Vorbild fur jede
Unternehmerin.

Reason Why

. . Mehr Ausgewogenheit im
Entwicklung von Produkten, die :
Leben finden.

echte Kundenprobleme losen. Als Vorbild und Beispiel dafiir

Ein Umeld bieten, in dem eyeota Kristina PI‘OkOp stehen, dass es keinen
Menschen lernen und sich '

. . ) "richtigen Weg" zur
weiterentwickeln konnen.

Unternehmerin gibt.
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Tech ist King

Den richtigen Tech Stack Mix zu finden wird zur
Hauptaufgabe von B2B Marketern (Uberall).
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Der B2B Marketer von morgen wird
hauptsachlich unterschiedliche Tools
sinnvoll miteinander verknupften.




Die MarTech Landschaft wird immer unubersichtlicher

Unsere Ventures nutzen eine Vielzahl von Technologien

q_—"r facebook

o g Azs

Linked [[}) ads

A Google Ads

b Bing ads

Performance
marketing

& ahrefs
Google

SEQ

®Sendible

Organic social

:E: GoToWebinar

Webinars
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Conversion

coredna
CMS

%

PIARESPALY

SaaSDay CMS
@ unbounce

Landing pages

DR/FT

Chatbot and live chat

é 0. usercentrics

GDPR compliance

Tracking

g

CRM

@ pardot

Forms,
segmentation,
automations of

CRM fields

CHILI MPER

Meeting scheduler
for inbound forms

{2 uberall

Office locator

optinmy“nster

Popups

TAM & Lead
management

zzoominfo

P o Sy SNy
Sales Navigator

oo Lusha

Enrichment,
qualification,
research

Q- Yools

Deduping and data
quality

QI,G‘OWDO'O

Automated lead
routing

Account
Engagement

-

Email nurturing
and scoring

o Outreach
SDR emails

7 stripo

Email template
designer

AMBITION

SDR operations
and engagement

) aircall

Call center cloud

1k ORUM

Automated dialer

Reporting

Google Analytcs

-‘: Googk Data Studio

Website analytics

.1
yytableou

CRM reporting

a eanstown anatytics

Campaign analytics

A dreamdata.io

Multi-touch Attribution
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Reifegrad des Unternehmens entscheidet uber Setup

Je reifer das Unternehmen, desto mehr Tools und Datenquellen

Marketing Qualification &

Automation

Prospecting Negotiation

Lead Routing

. . L 1
Early pipedrive HUbSF},ét elrs-‘, t Demodesk

Stage Hubspwt ActiveCampaign > W @ Calendlg

@Unbounce m SALES NAVIGATOR

ﬁ Lusha 7 zoominfo ([(J aircall Z¥endesk
Later salesforce pardot . -
Stage o Outreach ,{ {1 ORUM vdlxa

&
I]) Marketo”

>

An Adobe Company 6sense CHILI PIPER {:r GONG
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Zusammengefasst
Freemium, Selbsterkundung, Mehrwert, und Viralitat
sind die “Geheimnisse” von Product Led Growth.
Events & Webinare bleiben Tell der Strategie.
Lead Gen & ABM sind Freunde.
Intent Datennutzung ist ein Muss.
Personal Branding hiltt.
MarTech Setups je nach Reife des Unternehmens.

Project A




Anastasia Albert

Head of Marketing @ Project A Ventures
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8 Jahre im Agentur & Startup-Umfeld

-

-

Scholz & Friends
Coresystems (SAP)
Mila (Swisscom)
Project A

Rollen: Director Demand Generation, Head of
Marketing Strategy & Execution

Email @ Linkedin
anastasia.albert@project-a.com linkedin.com

Project A



https://www.linkedin.com/in/anastasia-albert-2372642b/

Backup
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Unser Kommerzialisierungsansatz

N Lower Funnel
AN Intros: through Partners, Board

Research & positioning Inbound: Website, Linkedin, contact@, phone

:\ . Search: SEO/SEA
Research: Market, Competitors, Outbound: Leadlist, Cooperations CO’) Building Audiences
Product

Reactivation: direct mail, Newsletter, Retargeting ([~}
Engagement: churn rate optimization, upselling
Funnel Rate Optimization: all touch points

Own Podcast, Youtube Channel,

Define: Product Concept, Target
Personal Brand, Blog

Groups, USP, Message, MVP Brand

|

¥, — Basic Setup N1 Upper Funnel

M — CRM & Funnel N Inbound: Whitepapers, Product Demos, Lead Magnets
Website
Tracking / Reporting Outbound: Linkedin, Public Relations, Events, External Podcasts, Print
Insights Ads, Advertorials, Influencer Marketing
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Product Led Growth - Strategien

Welche Strategien nutzen Produktmanager?

Kunde Navigation Metriken
e Teams bauen e Einfache e Definition von
Produkte, die ein Produktnavigation Metriken
Kundenproblem e Einfache e Produkt Teams
0osen Anmeldung und sind fur
e Fokussiert auf Start Akquisitions-
Erlebnis und e Fokus auf den metriken
Vortelle Kunden und die verantwortlich
Nutzung e Produktdaten sind
die Single Source
of Truth
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Netzwerkeffekte

e Kunden als

Vertrieb / Word of

Mouth

e Produktnutzung

und Features
treitben den
Demand

Project A




er B2B Kaufprozess ist nicht geradlini

B2B buying journey

lllustrative

Purchasing Rules
Contact With a QOverrule Group Decision
Fomer Colleague \L

l Feasibility Blgget Legal Flag

CEO End-User Review :

[Turnover € hpt Y € I Capital
Web

Procurement Review

Executive Budget Search Flag End-User foae

. Approved .
P':.O:m.:i'on Web Trends Report Supplier  gocial Media iyas
an estions ‘Li Search Reviewed > Website oo ersation

l Visit

Problem Solution Requirements Supplier
identification exploration building selection

White Paper Supplier __T RFP Buying
T Download _TWeb Website 5 R;P —> Response D LlV%Suppller —> Group
Search  Vist THEROTL Comparison N0 Debate

Overwhelming =%arc

Information About l S L Suppliers More

the Problem Content Buying Guide Information

Independem
Online
Resaarch Poar =i A : -
are
Wab Mnnllgnmem Group  Discussions 1 Download Needed From

Diagnostic Online Virtual Sales Reps
Search on Problem Deplg sz Linkadiin i) Business

Discussion CaseData Purch ase
Misalignment Buying l Unavailable )

" decision
on Solution Consultant Expert 4+

White Paper Scope Discussion Consultation
Download

Gartner
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