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Von Startup zu Scaleup
B2B Marketing Trends aus dem 
Portfolio von Project A
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50+ Investments
Überzeugungsorientierter 
Investmentansatz mit 
Schwerpunkt Europa

Ausgewählte Signature Deals
Trade Republic, Kry, VOI, 
sennder, Spryker, Homeday, 
Uberall, Catawiki etc.

Investment Fokus 
80 % digitale Geschäftsmodelle 
(Frühphase), 20 % 
PE-Ko-Investitionen

€600 Mio. verwaltete 
Vermögenswerte 
Insgesamt vier Fonds 

100+ operative Experten
Investor mit echtem Mehrwert 
- operativer Support nur für 
unsere Investitionen  

Internationales Venture 
Capital Unternehmen 
Hauptsitz in Berlin

Wir haben 100 Spezialisten, um das Wachstum unserer 
Unternehmen zu beschleunigen.  

The Operational VC.
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Goal:
Decrease level of 

uncertainty

First optimization of 
marketing mix based on 

improved tracking & 
semi-manual reporting

Wir unterstützen unsere Portfolio-Unternehmen in jeder 
Wachstumsphase.   

Goal:
 Test product 

market fit

Automated reporting of 
attributed data & 

actionable customer 
segmentation

Goal:
Acceptance of 

attribution  

Scaling to the 
upper-funnel with 

efficiency (ATL)

Goal:
Scale to upper funnel 

with stable CAC

Tracking & 
Reporting

Marketing  
Intelligence

Brand 
Intelligence

Understanding 
incrementality and 

decreasing CAC 

Goal:
Maintain scale and 

take out cost

Advanced 
Testing

Automated marketing 
operations by ingesting 
attributed lower funnel 

data into partner systems

Goal:
Team acts upon 

attribution  

Marketing 
Automation

Limited transparency into 
sources & quality of first 

marketing induced 
conversions

Fundamentals
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Worüber ich heute spreche
Wie sich Produkte geschmeidig wie Butter verkaufen. 

Was passiert, wenn Arnie vorbeikommt.
Warum der Funnel eine Pyramide ist.

Warum ich weiß, was du letzte Woche getan hast. 
Wie du mit Branding ein Unternehmen verkaufst. 

Warum Tech King ist.
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Das Produkt verkauft sich so 
geschmeidig wie Butter   
Product Led Growth (Butter) 



7 ⎥ Project A

Product Led Growth ist eine Strategie 
für Unternehmen, die ihr Produkt als 
primären Treiber für Kundenakquise, 

Bindung & Expansion nutzen.
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Was sind die Akquisitions-Charakteristika für Product Lead Growth? 

Mehrwert vor Monetas und das JETZT   

Freemium

● Testen vor dem Kauf (Demo) 

● Reibung (Kosten) minimieren 

● Unverbindliche Preisgestaltung 

Mehrwert in kürzester Zeit 

● Kunden bekommen durch das Produkt 

sofort einen Mehrwert

● Positive Erfahrung 

● Mehrwert vor Kosten 

Selbstbedienung 

● Kunden eigenständig das Produkt 

erkunden lassen 

● Eigenständiges Anmeldung 

● User Journey nachverfolgen 

Viralität 

● Nutzer des Produktes laden andere 

Nutzer ein 

● Kunden kreieren Netzwerk Effekte 
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Product Led Growth - Freemium Modell   

Testen vor dem Kauf, Reibung minimieren, 
unverbindliche Preisgestaltung    

Produkt kann 
getestet werden 

bevor Kosten 
anfallen
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Einfache Anmeldung, eigenständige Erkundung des 
Produktes, Nachverfolgung der User Journey    

Mit wenigen Klicks 
zur Nutzung des 

Produktes 

Product Led Growth - Eigenständige Erkundung 
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Product Lead Growth - Mehrwert in kürzester Zeit  

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

Sofortiger 
Mehrwert: Direkt 

mit Workshop 
starten
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Product Led Growth - Viralität 

Nutzer laden andere Nutzer ein, Nutzer kreieren 
Netzwerkeffekte    

Verbreitung 
passiert 

automatisch über 
Nutzung des 

Produktes
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Wenn Arnold Schwarzenegger 
vorbeikommt     
Hybride Events & Webinare (Uberall, Laserhub, Spryker)
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Laserhub - Days of Metal 
Eventreihe für die Metallbranche - Digitalisierung rocken 

● Online-Plattform zur Konfiguration von 

Metallteilen 

● Industrie: Fertigung 

● Series A (Frühphase)

● Ziel: Lead Generierung / Positionierung 

● Markt Einblicke, Kundengeschichten, 

Workshops

● Ergebnis: 350 Teilnehmer (80%), 100 Leads 
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Uberall - Software as a Series 
Partnerschaft mit Software Providern, um Outcome zu maximieren und Kosten zu teilen 

● Lokale CX Plattform: Auffallen. 

Überzeugen. 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 
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Spryker - Excite
Eventreihe mit großen Stars für große Reichweite 

● B2B Ecommerce Platform   

● Industrie: Ecommerce 

● Series C

● Ziel: Reichweite generieren 

● Hybrides Event (Berlin, Miami, Online) 

● Prominente Stars (Arnold Schwarzenegger, 

Jonas Hummels)  

● Ergebnis: Viralität in Social Media, 1400 

Registrierungen
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Uberall - Webinare skalieren & on demand anbieten  
Webinare sind einer der besten Kanäle zur Leadgenerierung und können  
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Die nächsten Events sind physisch, hybrid oder 1:1 

Unsere Ventures buchen wieder 

physische Events! 

1

Potential: Hybride Events / Webinare 

für globale Reichweite und On 

Demand Content

2
Events müssen aber auch promoted 

werden. Media Buying, Social & 

Display gehen Hand in Hand mit 

geplanten Events. 

3

Events brauchen prominente 

Speaker, wenn sie  Reichweite 

erzielen sollen. 

4
Kleinere 1:1 Events (ABM), bei 

denen der Vertrieb direkt Gespräche 

vereinbaren kann funktionieren gut.  

5

Was passiert mit Events 2022? 
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Pyramide statt Funnel   
ABM (Unmind, Uberall)   
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Account Identifizierung
Definition des ICP, Scoring 

basierend auf Firmographics, 

Technographics  

01

Expand
Wer sind die Nutzer, 

Entscheider, Champions. 

Erweiterung der Kontakte.  

02

Engage 
Kontakte auf 

unterschiedlichen Plattformen 

ansprechen.  

03

Land & Expand  
Accounts gewinnen und 

expandieren. 
04

01

02

03

04

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

ABM - Unsere Ventures drehen den Funnel um   
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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 

für den Einzelhandel

One To Many (100te Accounts)
Fokus auf relevante neue Accounts 

Lead Generierung

Keine Personalisierung 

Biespiel Uberall: ROI Calculator  

One To One

One To Few

One To Many

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

ABM - Heißt nicht alles zu personalisieren   
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Ich weiß, was du letzte Woche 
getan hast 
Intent Daten (Uberall, Spryker)   
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Marketing kann in jeder Phase der Buyer Journey beeinflussen 

Unternehmen können Intent Daten nicht nutzbar machen    

Quelle: TOPO Intent Market Guide (2020) 

62% der 
Unternehmen 
nutzen Intent 

Daten Lösungen 
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Intent Daten aktivieren 

Spryker - In Market Intent    

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

Funnel Stage: Es gibt eine Lösung 

Ziel: Conversion / Lead Generation 

Targeting: 
● Account Segmente (Industrie) 
● Persona: Titel, Seniorität 
● 6sense Account Stage: Consideration 

Datenquellen: 6sense → Salesforce 

Kanäle: LinkedIn / Facebook 
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Intent Daten aktivieren 

Uberall - Website basierte Intent Daten 

Strategie: Identifizierung von hochfrequentierten 
Unternehmensbesuchen auf der Uberall Website (IP 
Tracking) 

Funnel Stage: Kennen Uberall 

Ziel: Vereinbarung einer Demo 

Targeting: 
● Unternehmen mit mehr als 20 Zugriffen 
● Personalisierte BDR Sequenz (Email / Tel / LinkedIn)  

Datenquellen: Leadfeeder, Zoominfo 

Kanäle: Website, Outreach 
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Mit Personal Brand zum Exit    
Personal Branding (Eyeota) 
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Kristina Prokop als Vorreiterin der AdTech Industrie 

Eyeota - Personal Branding der Unternehmerin 

● Plattform für Audience Daten  

● Industrie: Ad Tech 

● Exit an Dun & Bradstreet (2021)

● Ziel: Positionierung Kristina Prokop als 

Vorreiterin der AdTech Industrie 

● Ergebnis: Exit des Unternehmens 

http://www.youtube.com/watch?v=zmFDksfreos
http://www.youtube.com/watch?v=zmFDksfreos
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Vier Aspekte zur Definition der persönlichen Brand 

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

Was biete ich? 

Funktionaler Nutzen
Daten für Marketingzwecke (1. / 
2. party), Transparenz, Freigabe, 
erfolgreiche Marketingkampagne
Psychosozialer Nutzen
Erfolg, Demonstration von 
Wissen, Vereinbarkeit von Beruf, 
Familie und Privatleben, Vorbild, 
Inspirierende Führungskraft

Brand Vorteile

Wie gebe ich mich? 

Design & 
Erscheinungsbild
Kühn, Sauber, 
Minimalistisch, Effizient, 
Dunkel gefärbt, Stark

Persönlichkeit 

Wie bin ich?

Persönliche Werte 
Selbstbewusst, Warmherzig, 
Einfühlsam, Ruhig, 
Leidenschaftlich, 
Aufgeschlossen, Kompetent, 
Kommunikativ, Energetisch, 
Neugierig, Vertrauensvoll

Brand Tonalität

Welche Charakteristika habe ich? 
Persönliche Eigenschaften
Keine auffällige Person. Es geht um 
Substanz, Qualität und Effizienz. 

Brand Charakteristika 
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eyeota Kristina Prokop

Der gemeinsame Nenner: Die Brand und die Unternehmerin 

Eye to Eye(ota) mit Kristina Prokop

Globale Marken darin 
unterstützen Daten begreifbar 

zu machen.

Vision

Wissen demonstrieren und 
gleichzeitig Familie unter einen 

Hut bringen. Vorbild für jede 
Unternehmerin. 

Mission

Mehr Ausgewogenheit im 
Leben finden.

Als Vorbild und Beispiel dafür 
stehen, dass es keinen 

"richtigen Weg" zur 
Unternehmerin gibt.

Reason Why

Eine inspirierende 
Führungskraft, Unternehmerin, 

Mutter und Ehefrau zu sein.

Vision

Kunden Vertrauen in Daten zu 
geben und Lösungen zu liefern

Mission

Wertschöpfung durch die 
Entwicklung von Produkten, die 
echte Kundenprobleme lösen. 

Ein Umfeld bieten, in dem 
Menschen lernen und sich 
weiterentwickeln können.

Reason Why
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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 
hauptsächlich unterschiedliche Tools 

sinnvoll miteinander verknüpfen. 
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Unsere Ventures nutzen eine Vielzahl von Technologien 

Die MarTech Landschaft wird immer unübersichtlicher   
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Je reifer das Unternehmen, desto mehr Tools und Datenquellen  

Reifegrad des Unternehmens entscheidet über Setup    

CRM Marketing 
Automation Prospecting Qualification & 

Lead Routing Negotiation Customer 
Success

Early 
Stage

Later 
Stage
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Zusammengefasst
Freemium, Selbsterkundung, Mehrwert, und Viralität 

sind die “Geheimnisse” von Product Led Growth. 
Events & Webinare bleiben Teil der Strategie.

 Lead Gen & ABM sind Freunde.
Intent Datennutzung ist ein Muss.

Personal Branding hilft.
MarTech Setups je nach Reife des Unternehmens.
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Head of Marketing @ Project A Ventures 

Anastasia Albert

Email
anastasia.albert@project-a.com

Linkedin
linkedin.com

8 Jahre im Agentur & Startup-Umfeld 

→ Scholz & Friends 

→ Coresystems (SAP)

→ Mila (Swisscom)

→ Project A 

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

https://www.linkedin.com/in/anastasia-albert-2372642b/
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Backup   
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Research & positioning

Lower Funnel 
Intros: through Partners, Board
Inbound: Website, Linkedin, contact@, phone 
Search:  SEO/SEA
Outbound: Leadlist, Cooperations
Reactivation: direct mail, Newsletter, Retargeting
Engagement: churn rate optimization, upselling
Funnel Rate Optimization: all touch points

Basic Setup
CRM & Funnel
Website
Tracking / Reporting
Insights

Upper Funnel
Inbound: Whitepapers, Product Demos, Lead Magnets

Outbound: Linkedin, Public Relations, Events, External Podcasts, Print 
Ads, Advertorials, Influencer Marketing

Unser Kommerzialisierungsansatz 

Research: Market, Competitors, 
Product
Define: Product Concept, Target 
Groups, USP, Message, MVP Brand

Building Audiences
Own Podcast, Youtube Channel, 
Personal Brand, Blog
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Kunde 

● Teams bauen 
Produkte, die ein 
Kundenproblem 
lösen 

● Fokussiert auf 
Erlebnis und 
Vorteile 

Navigation

● Einfache 
Produktnavigation 

● Einfache 
Anmeldung und 
Start 

● Fokus auf den 
Kunden und die 
Nutzung 

Metriken 

● Definition von 
Metriken 

● Produkt Teams 
sind für 
Akquisitions-
metriken 
verantwortlich 

● Produktdaten sind 
die Single Source 
of Truth 

Netzwerkeffekte 

● Kunden als 
Vertrieb / Word of 
Mouth 

● Produktnutzung 
und Features 
treiben den 
Demand 

Welche Strategien nutzen Produktmanager? 

Product Led Growth - Strategien 
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Der B2B Kaufprozess ist nicht geradlinig     


