Nachhaltiges Lead Nurturing

durch Vertriebsoutsourcing.

Eine langanhaltende Geschéfisbeziehung zwischen der MarketDialog und Technia.

#EUDAMED #3DEXPERIENCE #MDR #DHF #FDA #UDI #510[k) #DMR #PLM

Der Auftraggeber

Die Technia GmbH ist seit 1987 im CAx/PLM-Geschdft tatig und bietet als einer der fihrenden Spezialisten das gesamte Product
Lifecycle Management (PLM) Portfolio von Dassault Systemes basierend auf CATIA, ENOVIA, DELMIA, SIMULIA, 3DVIA und
EXALEAD an. Dariber hinaus verfigt der Aufiraggeber iiber ein breites Angebot an Dienstleistungen: von der Beratung,
Projektkonzeption, Schulung bis hin zur Anwenderbetreuung vor Ort. Eigenentwicklungen von Standard- und Individualsoftware fur
CATIA, ENOVIA & JT sowie die Absicherung und der Betrieb der vorhandenen PLM-Anwendungen & Infrastrukiur ergénzen das
Portfolio. Als Teil der Addnode Group, welche auf der Nasdaq OMX Nordic List gelistet ist, hat Technia ber 5.000 Kunden zu
welchen auch Daimler, Metabo, hansgrohe und Ford zéhlen, und ist somit international vertreten.

Die Projekte

Mitllerweile hat die MarketDialog zwalf Projekte erfolgreich fir die Technia
GmbH abgeschlossen. Es handelte sich um Lead Nuriuring Projekfe und um
Teilnehmergenerierungen fir Webinare (Eveniboost). Dabei ging es jeweils
nicht nur um die Bekanntmachung von Technia sowie die Bedarfseinstufung in
den konfaktierten Unternehmen, sondern auch um das Profiling von relevanten

Zielunternehmen und die Generierung von qualifizierten Leads.

Einblicke in die Softwarelésungen von Technia & Dassault Systémes*

Redlistische Simulationslésungen bieten viele Vorteile. So wird die Simulation von Festigkeit, Steifigkeit, Thermik, Akustik,
Strémungsverhalten durch SIMULIA méglich gemacht. Um den verschiedenen Anwendungsbereichen gerecht zu werden, werden auch
verschiedene Softwareldsungen angeboten.

CATIA Analysis: erméglicht Konstrukteuren verschiedene SIMULIA Insight: kombiniert verschiedene

Varianten in frihen Entwicklungsphasen, Spannungen und Anwendungen in einem Simulationsprozessablauf und

Verformungen zu untersuchen verteilt die Teilprozesse automatisiert auf
Rechnerressourcen

SIMULIA Abaqus: liefert Lésungen fir komplizierte nichtlineare

Probleme, umfangreiche lineare Dynamikanalysen und Spritzgusssimulation: erméglicht die Simulation des

Routineaufgaben gesamt SpritzguBprozesses

SIMULIA Tosca: erméglicht Ingenieuren optimierte Design- SIMPACK: erméglicht die Generierung von 3D-

Konzepte, die hochste Leistung, Qualitat und Okoeffizienz in Modellen zur Vorhersage, Visualisierung und Bewegung

einer kiirzeren Entwicklungszeit zu erreichen von Kupplungskréften und Spannungen

SIMULIA fe-safe: ist fir die Fatigue Analyse und
Konstruktionsoptimierung

Die 3DEXPERIENCE Platiform vereint dabei alle Dassault Systémes Marken [wie CATIA, ENOVIA, SIMULIA, ..) und steht sowohl On
Premise (standorigebunden) als auch On Cloud (per Cloud Computing) zur Verfigung.

*Quelle: www.technia.de/software/

Die Technia GmbH und die MarketDialog GmbH sind
langjéhrige Geschaftspartner, die sehr erfolgreich @

T EC H N lA zusammen arbeiten. Dies zeigt sich in den sehr positiven _
RUHODE CRotE Ergebnissen jedes einzelnen Projektes und der MG rketD 1d |Og

anhaltenden Projekinachfrage.

Die Herausforderungen

Als Unterehmen in der [T-Branche bietet die Technia GmbH erklarungsbedirftige Produkie und Softwareldsungen an. Fir verschiedenste dieser
Produkte wurden Leads durch die MarketDialog generiert. Eine zentrale Herausforderung der Projekte war die fundierte Vorteilsargumentation
gegeniber den potenziellen Kunden, da diesen die Softwareldsungen versténdlich erklért werden mussten. Zu dieser zentralen Herausforderung,

welche auf dem Produkiportfolio der Technia GmbH basierte, kamen projekispezifische Herausforderungen hinzu:

Herausforderungen in den Eventboost-
Projekten

Herausforderungen in den Leadgenerierungs-
Kurzfristigkeit Projekten
Die Veransfaltungen, fur die die Teilnehmer generiert werden sollien,
standen innerhalb von wenigen VWochen an. Dadurch ergab sich
die Herausforderung, dass die Entscheider eventuell bereits verplant Buying Center

und somit fiir den Termin geblocki waren. Oft wird das Buying Center bei den Zielunternehmen aus

mehreren Personen gebildet. Das bedeutet, dass nicht nur ein
Entscheider kontaktiert werden musste, sondern mehrere, die

Relevante Ansprechpartner dann gemeinsam eine Kaufentscheidung trafen.
Eine weitere Herausforderung war die Einladung tatséchlich

relevanter Entscheider, da nur eine rein hohe Anzahl an Teilnehmern
zu keinem Erfolg fishren wiirde. Lange Sales Zyklen
Erklérungsbedirfie Produkte wie die Softwareldsungen von
Technia haben sehr lange Sales Zyklen, welche in kirzeren

Einmal-Angebot Projekizeiten zu einer Herausforderung werden kénnen.
Eine weitere Herausforderung war, dass die Veranstaltungen nur zu

einem bestimmten Zeitpunkt statigefunden haben und es keine
Onlineaufzeichnungen oder Ahnliches gab, um die Veranstaltung
auch zu einem anderen Zeitpunkt zu verfolgen.

Wie die MarketDialog diese Herausforderungen bewdltigte

Fundierte Expertise
Dank der fundierten Expertise der MarkeiDialog Mitarbeiter war eine langwierige Einarbeitung in die Thematiken (z.B. SIMULIA, 3DEXPERIENCE
Platiform/Licence to Cure., PLM, Solid Works und Cloudlasungen) nicht nétig und es war méglich, die wirklich relevanten Ansprechpartner
herauszufiliern. Denn die MarketDialog weif, wo und wen sie suchen. Dafir bringen die Mitarbeiter bereits eine hoch qualifizierte Ausbildung in
den jeweiligen Bereichen mit und erhalten regelmaBig ein internes Side-by-Side Coaching, um stets auf dem neuesfen Stand zu sein.

Timeline
Durch die Vorgabe einer genaustens ausgearbeiteten Timeline hat die MarketDialog dafir gesorgt, dass das Projekt eine klare zeitliche
Begrenzung hat und, dass damit innerhalb der gegebenen Zeit die entsprechenden leads generiert wurden. Dabei wurde stetig kontrolliert, dass
die definierten Zwischenziele erreicht wurden. Zusétzlich hat das wéchentlich angefertigte Reporting dabei geholfen, schnell auf Anderungen
reagieren zu kénnen.

Funded Head Stages Unsere Vorgehensweise

COLD STAGE a O

DEVELOPMENT STAGE 9 O

WARM STAGE Q O
HOT STAGE e O

O |dentifizierung & Qualifizierung der
Ansprechpartner

Bedarfsklarung & Vorteilsargumentation;
O Potenzialfragen; Bedarfsweckung;
Informationsaussendungen &

Optin Prozess

O Generierung von leads, Interessenten
& Verfriebschancen

O lead nach definierten BANT-Kriterien
[Budget | Authority | Need | Time)

Insbesondere die Potenzialfragen helfen dem Auftraggeber die Erwartungen und Vorstellungen an sein Produkt besser zu verstehen und
entsprechend zu handeln. Zusatzlich helfen die gezielt gestellien Fragen mégliche Bedarfe bei den Zielunternehmen zu wecken. Es wird

also das Interesse bei den potenziellen Kunden geweckt sowie Fragen geklért.

40 7% der Befragten gaben an, dass sie noch keine numerische
,/ /o

Simulation im Produktentwicklungsprozess nutzen.

44 5% der Befragten gaben an, dass sie eine CAD-
! integrierte Software nutzen.
39 5% der Befragten gaben an, dass sie eine Stand
’ (o]

Alone Software nutzen.

Basierend auf den Potenzialfragen und den erzielten Ergebnissen konnte die MarketDialog dem Aufiraggeber spezifische
Handlungsempfehlungen aussprechen. Mithilfe dieser Empfehlungen kann sowohl das angebotene Produkt des Auftraggebers als auch
das néchste anstehende Projekt zwischen dem Auftraggeber und der MarketDialog angepasst werden, sodass eine kontinuierliche

Verbesserung erzielt werden kann.

Die Projekte in Zahlen — Ein Uberblick

12 77,24% 20,49% 197

: Adhess Interessenten- WARM
Projekte

ausschépfung quote e

,Ein gutes Gespréch in der Krise kann
Beziehungen festigen”

Tanja Boch, Marketingleiterin Technia GmbH

| .
Zum Interview

Die MarketDialog sfeht fir leidenschaft im Veririeb und stellt die Vorteile des Veririebsoutsourcings unter Beweis.

Mehr Leads Mehr Termine Mehr Kompetenz ~ Mehr Ressourcen Mehr Umsatz

Termin vereinbaren Q


https://www.technia.de/
https://www.3ds.com/de/
https://www.addnodegroup.com/en
https://www.marketdialog.com/leistungen/b2b-telemarketing-akquise/#1603187731410-355b6d88-afe3
https://www.marketdialog.com/leistungen/b2b-telemarketing-akquise/#1603187731513-069595c2-8c1f
https://www.marketdialog.com/terminbuchung/?utm_source=pdf&utm_medium=casestudy&utm_campaign=technia
https://www.marketdialog.com/ein-gutes-gespraech-in-der-krise-kann-beziehungen-festigen/
https://www.technia.de/software/

