Executive Leitfaden fur C-Level
Marketing

CRM-Daten strategisch fur Marketing Automation nutzen

Entscheidungsperspektiven fur die Integration von SmartWe und
Fvalanche



\Vorwort

Marketing steht zunehmend vor der Herausforderung, mehr relevante Kommunikation mit hoherer
Geschwindigkeit und gleichzeitig effizienter umzusetzen. Dabei ist die zentrale Frage nicht, ob bereits
ein CRM vorhanden ist. Entscheidend ist, wie konsequent vorhandene Kunden- und Kontaktdaten fir
Marketing genutzt werden kénnen. SmartWe bildet die bestehende CRM-Datenbasis Evalanche
erweitert diese um die Moglichkeiten professioneller Marketing Automation.

Dieser Executive Guide zeigt, welchen strategischen Mehrwert diese Verbindung fur
Marketingorganisationen schaffen kann — von effizienteren Prozessen iber schnellere Kampagnen bis
hin zu einer systematischeren Nutzung bestehender Kundendaten.

Fiir wen ist dieser Executive Guide?

Dieser Leitfaden richtet sich an C-Level-Verantwortliche im Marketing sowie Marketingentscheider in
B2B-Unternehmen, die bewerten mochten, wie sich bestehende CRM-Strukturen um professionelle
Marketing Automation erweitern lassen.

Besonders relevant ist der Guide fuir Unternehmen, die:
e vorhandene CRM-Daten starker fur Marketing nutzen mochten
e Marketingprozesse effizienter und skalierbarer gestalten wollen
Kampagnen schneller und strukturierter umsetzen mochten
Kundenkommunikation starker automatisieren mochten
Marketinginteraktionen transparenter machen maochten
die bestehende CRM-Landschaft erweitern mochten, ohne sie grundsatzlich zu ersetzen

Im Fokus stehen dabei nicht technische Integrationsdetails, sondern strategischer Nutzen, Business
Value und operative Wirkung.
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1. Warum CRM-Daten allein noch kein effizientes Marketing
bedeuten

Die Ausgangssituation

In vielen Unternehmen bildet das CRM bereits die zentrale Grundlage fir Kunden- und Kontaktdaten.
Fir Marketing entsteht daraus jedoch erst dann ein strategischer Vorteil, wenn diese Daten auch

schnell, strukturiert und zielgerichtet fiir Kommunikation und Kampagnen eingesetzt werden konnen.
Genau hier entsteht haufig eine Licke zwischen vorhandenen Daten und ihrer tatsachlichen Nutzung.

Typische Herausforderungen

Kundendaten sind vorhanden, werden aber nicht konsequent fiir Marketing aktiviert
Zielgruppen missen fir Kampagnen wiederholt manuell zusammengestellt werden
Marketingprozesse erfordern Abstimmungen zwischen unterschiedlichen Systemen
Kampagnenreaktionen und Interaktionen sind nicht unmittelbar fir weitere MaBnahmen
nutzbar

Wiederkehrende Marketingprozesse werden manuell gesteuert

Bestehende Kundenbeziehungen bieten Potenzial fur systematischere Kommunikation

Die strategische Konsequenz

Ein CRM schafft die Datenbasis. Marketing Automation macht daraus einen skalierbaren
Marketingprozess.

Die entscheidende Frage lautet: Wie schnell und effizient kann Marketing diese Daten in
relevante Kundenkommunikation tbersetzen?



2. Der strategische Hebel: CRM und Marketing Automation
verbinden

Vom Datenspeicher zur aktiv nutzbaren Marketingbasis

Durch das Zusammenspiel von CRM-Daten und Marketing Automation entsteht ein durchgangiger
Prozess — von der Zielgruppenauswahl bis zur Auswertung der Marketinginteraktionen.

Dadurch entsteht eine Verbindung zwischen:

Zielgruppen isi Marketin Weiterer
Kundendaten «— grupp . Automatisierte, _ : g . . Nutzung im
und Kampagnen Kommunikation interaktionen CRM

Fur das Marketing bedeutet das: Bestehende Daten mussen nicht in einer separaten, isolierten
Marketingwelt neu aufgebaut werden. Stattdessen konnen sie als Grundlage fir professionelle
Marketingprozesse genutzt werden.

Drei strategische Hebel

1.Bestehende Daten besser aktivieren
o vorhandene Kontakte fuir Marketingkommunikation nutzen
O Zielgruppen strukturierter ansprechen
o0 bestehende Kundenpotenziale systematischer entwickeln

2.Marketingprozesse beschleunigen
o wiederkehrende Ablaufe automatisieren
o manuelle Abstimmungen reduzieren
© Kampagnen schneller aus vorhandenen Daten heraus umsetzen

3.Marketinginteraktionen nutzbar machen
o \Versand-, Offnungs- und Klickinformationen zuriick ins CRM iibertragen
o Marketingaktivitaten nachvollziehbarer machen
o Kundenbeziehungen auf Basis aktueller Interaktionen weiterentwickeln

Kernaussage

Der strategische Mehrwert entsteht nicht durch die Verbindung zweier Systeme allein. Er
entsteht dadurch, dass vorhandene CRM-Daten schneller und systematischer in Marketing-
wirkung Ubersetzt werden konnen.



3. Vom manuellen Kampagnenprozess zur skalierbaren
Marketingsteuerung

Was verdandert sich im Marketingalltag?

Die Integration entfaltet ihren Business Value vor allem dort, wo Marketing heute wiederkehrende
manuelle Schritte durchflihren muss.

<> Zielgruppenbildung

Heute Mit integrierter Marketing Automation
e Kontakte identifizieren e bestehende CRM-Daten als Grundlage
e Daten prifen fur Kampagnen nutzen
e Zielgruppen zusammenstellen e Kontakte gezielt fir Marketing
¢ |nformationen zwischen aktivieren
Systemen abstimmen e definierte Kriterien fur die Auswabhl
verwenden

Effekt: Weniger manuelle Vorbereitung und schnellerer Kampagnenstart.

(? Kampagnenumsetzung

Heute Mit SmartWe und Evalanche
e Daten aus unterschiedlichen e (CRM-Daten fir professionelle
Quellen zusammenfihren Marketingkommunikation nutzen
® Zielgruppen vorbereiten e wiederkehrende Prozesse
Kampagnen manuell automatisieren
koordinieren e Kampagnen strukturierter aufsetzen

und durchfihren

Effekt: Marketing kann Kampagnen schneller umsetzen und mehr Aktivitaten mit weniger
manueller Koordination durchfthren.

</> Kundenkommunikation

Heute Mit Marketing Automation
e Kommunikation haufig e Kommunikation systematischer
kampagnenbezogen automatisieren
e manuelle Folgeprozesse e Reaktionen auf Marketingaktivitaten
e begrenzte Nutzung vorhandener berlcksichtigen
Interaktionsdaten e Kunden entlang relevanter

Kommunikationsanlasse weiterentwickeln

Effekt: Aus einzelnen Kampagnen entsteht ein kontinuierlicher Marketingprozess.



4. Business VValue: Wo Integration konkret Wirkung erzeugt

Die Bewertung einer Integration sollte nicht bei einzelnen Funktionen beginnen.
Vier Wirkungsebenen sind entscheidend.

Weniger manuelle Arbeit fiir wiederkehrende Marketingprozesse

o \ Automatisierte Prozesse konnen wiederkehrende Aufgaben vereinfachen und
Effizienz / manuelle Abstimmungen zwischen Marketing und CRM reduzieren.

weniger Datenubertragungen

weniger Abstimmungen

weniger manuelle Kampagnenvorbereitung

automatisierte wiederkehrende Ablaufe

Business Value:
Marketingressourcen konnen starker fiir strategische und wertschopfende
Aufgaben eingesetzt werden.

\\ Schneller von der Kampagnenidee zur Umsetzung
\
Geschwindig- \ Wenn vorhandene CRM-Daten direkt flir Marketingaktivitaten genutzt
keit . werden konnen, lasst sich der Weg von der Planung bis zur Umsetzung

/ verkirzen.
AN

Business Value:

e kurzere \orbereitungszeiten

e schnellere Reaktion auf Marketinganlasse
e hohere Umsetzungsgeschwindigkeit



. Marketingaktivitaten werden nachvollziehbarer
\
\
_ \ Durch die Verbindung von CRM-Daten und Marketinginteraktionen entsteht
Steuerbarkeit | . . .
‘ | eine bessere Grundlage fir die Bewertung von Kommunikation und

\ / /' Kundenaktivititen.

Business Value:
® bessere Entscheidungsgrundlagen
e nachvollziehbarere Kundeninteraktionen
e strukturiertere Steuerung von Marketingmalinahmen
e bessere Grundlage fir die Weiterentwicklung von Kampagnen und
Kundenkommunikation

g AN Mehr Marketingaktivitat ohne proportional mehr manuellen Aufwand
\
; . \ Automatisierte Prozesse konnen insbesondere bei wachsenden
Skalierbarkeit | - .
| Kontaktbestanden, steigenden Kampagnenzahlen und zunehmender

\ /

N\ / Komplexitat einen relevanten Unterschied machen.
Business Value:
e Marketing kann Prozesse standardisieren
e Kampagnen lassen sich effizienter skalieren
e wachsende Anforderungen konnen systematischer abgebildet werden

Skalierung iiber Lander, Business Units und Marken

Mit wachsender Internationalisierung und organisatorischer Komplexitat
entstehen zusatzliche Anforderungen:
e mehrere Lander und Markte
unterschiedliche Business Units
verschiedene Marken
unterschiedliche Zielgruppen und Kampagnen
landerspezifische Anforderungen
lokale Marketingaktivitaten bei gleichzeitig zentralen Standards

Eine integrierte Marketing-Automation-Struktur schafft die Grundlage,
zentrale Prozesse und Standards mit lokalen Anforderungen zu verbinden.
So konnen zentrale Strukturen und Best Practices etabliert und gleichzeitig
lokale Kampagnen, Zielgruppen und Anforderungen bericksichtigt werden.

Der strategische Vorteil:

Marketing kann wachsen, ohne dass jede zusatzliche Marke, Business Unit
oder jeder neue Markt automatisch zu einem entsprechend hoheren
manuellen Koordinationsaufwand fihrt.



Der Executive Blick auf den Business Value

Wirkung Was verandert sich?
N
N\
/ \
Effizienz \ weniger manuelle Prozesse
///
/
\. — /7//
ﬁ h \\\
t Gescrl\(\é\gcnmg— 3 schnellere Kampagnenumsetzung
\\ ///
/ﬁ ~ N\
‘// N
~ Steuerbarkeit \ bessere Sicht auf Interaktionen

; _ _ \ mehr Automatisierung und
g e / Standardisierung

Relevanz fiir Marketing

bessere Nutzung von
Marketingressourcen

hohere Reaktionsfahigkeit

fundiertere Entscheidungen

Wachstum uber Markte, Marken
und Business Units hinweg



6. Quick Wins und Time-to-Value

Der Nutzen muss nicht erst nach einer vollstandigen Transformation entstehen

Eine Integration kann schrittweise Wirkung entfalten. Entscheidend ist, zunachst Prozesse zu
identifizieren, bei denen vorhandene Daten und wiederkehrende Marketingaktivitaten unmittelbar
miteinander verbunden werden kdnnen.

Mogliche Quick Wins

Quick Win 1: Bestehende CRM-Kontakte fiir Marketing aktivieren
Vorhandene Kontakte kdnnen gezielter fur Newsletter und weitere
Marketingkommunikation genutzt werden.

Quick Win 2: Wiederkehrende Datenprozesse automatisieren

Wiederkehrende Ubertragungs- und Abstimmungsprozesse zwischen CRM und Marketing
konnen reduziert werden.

Quick Win 3: Marketinginteraktionen im CRM verfiigbar machen
Versendungen, Offnungen und Klicks kénnen fiir eine ganzheitlichere Sicht auf
Kundenkontakte genutzt werden.

Quick Win 4: Zielgruppen schneller bereitstellen

Die vorhandene CRM-Datenbasis kann strukturierter fiir Marketingaktivitaten eingesetzt
werden.

Quick Win 5: Manuelle Abstimmung reduzieren
Standardisierte Prozesse zwischen CRM und Marketing schaffen mehr operative Effizienz.



Time-to-Value: Wo der erste Nutzen entsteht
Der erste messbare Nutzen muss nicht an einem langfristigen Transformationsprojekt hangen.

Er kann bereits dort entstehen, wo ein Unternehmen:

¢ einen manuellen Prozess automatisiert

¢ eine bisher isolierte Datenbasis fir Marketing nutzbar macht
¢ eine Kampagne schneller umsetzt

e Marketinginteraktionen wieder in den CRM-Prozess einbindet
¢ wiederkehrende Abstimmungen zwischen Teams reduziert

Fiir die Bewertung relevant

Statt einen pauschalen ROI zu versprechen, sollte jedes Unternehmen seine eigene Ausgangssituation
betrachten:

Wie viele manuelle Schritte gibt es heute?

Wie haufig werden diese Prozesse durchgefiihrt?

Wie viele Kampagnen und Kontakte sind betroffen?

Wo entstehen heute Verzogerungen?

Welche Daten werden aktuell noch nicht fiir Marketing genutzt?
Welche Prozesse lassen sich kurzfristig automatisieren?

Diese Betrachtung schafft eine realistische Grundlage fir die Bewertung des individuellen Business
Value.



6. Die Entscheidungsperspektive: Wann sich die Integration
besonders lohnt

Eine Integration ist besonders relevant, wenn ...

das CRM bereits eine wichtige Datenbasis flr Kundenbeziehungen bildet

Marketing diese Daten starker aktivieren mochte

Kampagnen zunehmend schneller und individueller umgesetzt werden mussen
wiederkehrende Marketingprozesse manuell gesteuert werden

Marketinginteraktionen starker in die Kundenbetrachtung einflieRen sollen

Marketing mit steigenden Kontaktzahlen und Kampagnenvolumen umgehen muss

die bestehende CRM-Landschaft erweitert werden soll, ohne sie grundsatzlich zu ersetzen

Die funf Fragen fur die eigene Bewertung

1. Daten:
K? Nutzen wir unsere vorhandenen CRM-Daten bereits konsequent fiir Marketing?

2. Prozesse:
(\/ Welche wiederkehrenden Marketingprozesse verursachen heute manuellen Aufwand?

3. Geschwindigkeit:
(> Wie viel Zeit vergeht aktuell von der Kampagnenidee bis zum Livegang?

4, Steuerbarkeit:

\) Wie gut konnen wir Marketinginteraktionen mit unseren bestehenden Kundendaten
verbinden?

5. Skalierung:

(> Kann unser heutiger Marketingprozess mit steigenden Kampagnen- und Kontaktzahlen
effizient wachsen?



Die zentrale Entscheidung

Die Frage ist nicht, ob CRM und Marketing Automation zwei unterschiedliche Systeme sind.
Die strategische Frage ist: Wie gut gelingt es dem Marketing, aus der bestehenden CRM-
Datenbasis schnell, automatisiert und messbar relevante Kundenkommunikation zu entwickeln?

SmartWe schafft dafiir die Verbindung zwischen bestehenden CRM-Daten und professioneller
Marketing Automation.

Wer die Moglichkeiten von SmartWe um professionelle Marketing Automation erweitern mochte,
findet mit Evalanche4SmartWe einen besonders einfachen Einstieg

Der einfache Einstieg mit Evalanche4SmartWe

Sie nutzen SmartWe und mochten professionelle Marketing Automation schnell einsetzen? Mit
Evalanche4SmartWe gelingt der Einstieg direkt aus SmartWe heraus.

Komplettes E-Mail-Marketing in wenigen gefiihrten Schritten:

Direkt aus SmartWe heraus lassen sich Account, Cl, Farbwerte, Logo und Absenderadresse einrichten
sowie die Datensynchronisation vorbereiten. So kdnnen Newsletter und weitere
Marketingkommunikation in kirzester Zeit DSGVO-konform an Kunden und Interessenten versendet
werden.

Alle Server von Evalanche4SmartWe befinden sich in Deutschland.
Made and hosted in Germany.



Nachster Schritt

Den Business Value fiir die eigene Situation bewerten

Wie stark eine Integration wirkt, hangt von der bestehenden Systemlandschaft, den
Marketingprozessen und dem aktuellen Automatisierungsgrad ab.

Ein Austausch mit den Evalanche-Experten kann dabei helfen, die relevanten Potenziale flir die eigene
Situation einzuordnen.

— Strategischen Austausch mit Evalanche starten

Fur die ganzheitliche Einordnung Deiner Architekturentscheidung im Hinblick auf System- und
Organisationslogik sind folgende Perspektiven relevant:
e Best-of-Breed Ansatz — wie eine modulare Systemlandschaft mit spezialisierten
Losungen maximale Flexibilitat und Spezialisierung ermaglicht
e Skalierungsansatz — wie sich Marketingstrukturen tber Lander, Units und Marken hinweg
auf Wachstum, Vergleichbarkeit und Steuerbarkeit ausrichten lassen

\/ertrauen aus der Praxis

Uber 150 Integrationen in der CAS-Produktwelt

Evalanche wurde bereits tber 150-mal in die CAS-Produktwelt integriert. Unternehmen wie
Kunzmann, LUEG, die Handball-Bundesliga, Grant Thornton und Leitner setzen auf das
Zusammenspiel von CAS und Evalanche.

Damit bringt Evalanche umfangreiche Erfahrung in der Verbindung von CRM und professioneller
Marketing Automation mit.

Kontakt

Evalanche (SC-Networks GmbH)
Wirmstr. 4

82319 Starnberg

Deutschland

Telefon: +49 8151 555 16-0
E-Mail: info@evalanche.com
Web: www.evalanche.com

Die Inhalte dieses Whitepapers wurden mit groRter Sorgfalt erstellt. Fir die Richtigkeit, Vollstandigkeit und Aktualitat kénnen wir jedoch keine Gewéahr ibernehmen.

© SC-Networks GmbH, 2026

Alle Rechte vorbehalten — einschlieBlich derer, welche die Vervielféltigung, Bearbeitung, Verbreitung und jede Art der Verwertung der Inhalte dieses Dokumentes oder Teile davon auRerhalb
der Grenzen des Urheberrechts betreffen. Handlungen in diesem Sinne bediirfen der schriftlichen Zustimmung durch SC-Networks. SC-Networks behalt sich das Recht vor, Aktualisierungen
und Anderungen der Inhalte vorzunehmen. Samtliche Daten und Inhalte, die auf Screenshots, Grafiken und weiterem Bildmaterial sichtbar sind, dienen lediglich zur Demonstration. Fiir den
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