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MIT PRÄZISION ZU ZUFRIEDENHEIT:
WAFIOS' WEG ZUR GANZHEITLICHEN CUSTOMER 

EXPERIENCE01



Maschinen für Draht und Rohr
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Kurzvorstellung – WAFIOS Kennzahlen

▪ Gründung: 1893

▪ Gründer: Ernst Wagner, Hans Ficker und Otto Schmid

▪ Headquarter: Reutlingen

▪ Vorstand: Dr.-Ing. Uwe-Peter Weigmann

Betriebswirt (VWA) Martin Holder

▪ Beschäftigte: 1083 im WAFIOS Konzern

45 Hard- und Softwareentwicklung

80 Mechanische Konstruktion

▪ Umsatz: 192,7 Mio. EUR

(WAFIOS Group, Planumsatz 2023)

▪ Exportanteil: 64% 

(Stand 2023)

▪ Sortiment: > 130 Maschinentypen

E - Mobility

FedernDrahtbiegen

Rohrbiegen

Automatisierung Richten

Ketten
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Airbagfedern

Handyfedern

Reifenventilfeder

Grillrost

Schneebesen

Schiebedach

Durchlauferhitzer

Tapezier- und Formerstifte

Handtuchhalter

Feuerlöscherhalter

Dachträgersysteme Estrichgewebe

Elektrodraht

Entriegelungsgestänge

Radial-Wellendichtring

Motorhaubenhalterung

Geländer

Schaltgestänge

Tausende von Applikationsteilen für 
nahezu jeden Lebensbereich

Postkartenständer

Glühwendel
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KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

IDENTIFIZIERUNG PERFORMANCEENGAGEMENT

B2B

In dieser Phase werden die Bedürfnisse 

und Präferenzen potenzieller Kunden 

analysiert und relevante Zielgruppen 

definiert.

01

Anhand der gesammelten Daten 

werden personalisierte Inhalte und 

Angebote erstellt.

02

Durch gezielte Marketingmaßnahmen 

werden Kunden aktiv eingebunden und 

in den Dialog mit dem Unternehmen 

gebracht. Ziel: Langfristiger Aufbau 

einer Kundenbeziehung

03

Anhand der definierten ABM 

Strategie werden quantitative 

und qualitative Ziele festgelegt. 

Die Performance wird anhand 

vordefinierter KPIs gemessen.

04

PERSONALISIERUNG



NAHTLOS VERDRAHTET:
ZWISCHEN MARKETING UND SALES 

ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY
02
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AUFBAU MODERNER NEWSLETTER-SYSTEME

Kernfunktionen: Newsletter, Content Editor, …

Intelligence: Automation, Taktiken, 

Segmentierung, Personalisierung, …

Kanäle: Webkanäle, CRM-Ads, SMS, …

Loyalität, Vorhersage, Produktempfehlungen, …

CRM
SAP Sales Cloud

Emarsys B2B: Account-basiertes Marketing, 

Kontakt Replikation, Genehmigungsverfahren
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EVENT MARKETING JOURNEY

Pre-Event

Nurturing

Event

Durchführung

Post-Event

Nurturing

Analysis &

Reporting

Voucher

Digital Ads (LinkedIn)

Automatisierung

Formulare

Ziel der Event Marketing Journey ist nicht der Abschluss, sondern die Teilnahme des Interessenten am Event.

Formulare

K
I 

&
 P

e
rs

o
n

a
li

si
e
ru

n
g

Kampagne

Durchgängigkeit der Kampagne, Zusammenarbeit mit Vertrieb, Datenhoheit

Mailing, Segmentierung

Voucher

Leaderfassung

Leadqualifizierung

Event



© All for One Group SE

14,90 0,00 14,9013,70

4,00

2,50

5,70

7,40

Emarsys

Social Media

Vertrieb

ÜBERBLICK DER JOURNEY

Save-the-date

Mailing

LinkedIn

Vertriebs-

aktivitäten

Ticket Mailing
Pre-Event 

Nurturing

Post-Event 

Nurturing

Gespräche & 

Lead-Erfassung 

(Marketing

Lead)

Feedback-Mailing 

inkl. Ansprechpartner

Erfassung 

qualifizierter Sales 

Leads und 

Kontaktaufnahme

Event

Weitere Qualifizierung

Weitere Qualifizierung
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AUTOMATISCHE TICKETBEREITSTELLUNG
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EVENT MARKETING JOURNEY
TOUCH POINT: TICKET MAILING

ZEITPUNKT

Nach Registrierung

EMPFÄNGER

Alle Registrierten

BESCHREIBUNG:

Erfolgreich angemeldet, 

Ticket/QR-Code, Anfahrt, Messeplan
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EVENT MARKETING JOURNEY
TOUCH POINT: TICKET MAILING

ZEITPUNKT

Nach Registrierung

EMPFÄNGER

Alle Registrierten

BESCHREIBUNG:

Erfolgreich angemeldet, 

Ticket/QR-Code, Anfahrt, Messeplan

>1.000 Ticketcodes müssen 

nicht mehr manuell versendet 

werden!



GEHEIMREZEPT DES ERFOLGES03
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DIE CUSTOMER JOURNEY

IDENTIFIZIERUNG PERFORMANCEENGAGEMENTPERSONALISIERUNG

After SalesSocial MediaWebsite Kauf EventSocial Media DemoVertriebSocial Media Website Mailing
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DIE CUSTOMER JOURNEY

IDENTIFIZIERUNG PERFORMANCEENGAGEMENTPERSONALISIERUNG

After SalesSocial MediaWebsite Kauf EventSocial Media Demo

GANZHEITLICHE 

CUSTOMER 

EXPERIENCE

VertriebSocial Media Website Mailing

− Aufmerksamkeit generieren

− Neue Branchen und Interessenten 

erreichen

− Zielgruppenspezifische Kampagnen

− Personalisierung

− Ressourcenorientiertes Event-

Management

− Automatisierung
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DIE REALITÄT 

DATEN AN UNTERSCHIEDLICHEN ORTEN 

Excelliste Messebericht (gelber Zettel)Altes Anschreiben
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DIE REALITÄT 

EIN FÜHRENDES SYSTEM

− Transparenz

− Effizienz

− Analyse

Digitalisierung mit 

Emarsys
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SEGMENTIERUNG

Zielgruppenspezifische Newsletter. 

DATENSCHUTZ

Kundenkommunikation nach DSGVO 

TRANSPARENZ

Nachvollziehbarkeit & Analyse 

AUTOMATISIERUNG

von Messeeinladungen und Kampagnen

- Siehe Beispiel mit Ticketcodes

DATENQUALITÄT

data is gold

DAS ZIEL: VERBESSERUNG DER 
KUNDENKOMMUNIKATION 

GANZHEITLICHE PROZESSE

Ohne Systembrüche 
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DIE ERGEBNISSE

IDENTIFIZIERUNG PERFORMANCEENGAGEMENTPERSONALISIERUNG

After SalesSocial MediaWebsite Kauf EventSocial Media DemoVertriebSocial Media Website Mailing
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DIE ERGEBNISSE

IDENTIFIZIERUNG PERFORMANCEENGAGEMENTPERSONALISIERUNG

After SalesSocial MediaWebsite Kauf EventSocial Media DemoVertriebSocial Media Website Mailing

− Steigerung der Mail-Aktivität von ca. 

1-2 Mails pro Jahr auf 10–20

− Sehr gute Öffnungsraten und hohe 

Reichweite
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DIE ERGEBNISSE

IDENTIFIZIERUNG PERFORMANCEENGAGEMENTPERSONALISIERUNG

After SalesSocial MediaWebsite Kauf EventSocial Media DemoVertriebSocial Media Website Mailing

− Automatisierte Messekampange „Wire and Tube“

− Facts: In 6 Wochen über 1.000 Anmeldungen 

zum Messebuch; das sind 250 % mehr als bei 

der letzten Veranstaltung 
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Aufbau des Systems anhand von kundenorientierten 

Fallbeispielen in diversen Workshops 

mit der All For One

Moderne Kommunikation von 

klassischen Werten 

(Klassischer Maschinenbauer)

Persönliche Note mit Ansprechpartnern 

und persönlicher Anrede, „Jeder Kunde 

hat seine persönlichen Erwartungen und 

muss abgeholt werden“

Jedes WAFIOS Segment benötigt 

unterschiedliche Informationen. 

Z.B. haben Federkunden 

kein Interesse an der Rohrfertigung

GEHEIMREZEPT DES ERFOLGS

KUNDENORIENTIERUNG PERSÖNLICHKEIT

AUTHENTIZITÄT ZIELGRUPPENSPEZIFISCH
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DO: VOM LEICHTEN ZUM 
SCHWEREN

− Herstellung der Mailfähigkeit (Blockbasierte Mails) 

− Analyse von Mails 

− Automatisierung und einbetten von KI
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DO: DATENQUALITÄT: WAS 
BENÖTIGE ICH WIRKLICH?

− Bereinigung von Kundendaten

− Neustrukturierung 

− Einführung von Pflichtfedern & Sensibilisierung Vertrieb
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DON‘T: SCHLECHTE INHALTE FÜR 
DIE FALSCHE ZIELGRUPPE!

− Im B2B ist eine Kundenrückgewinnung nicht einfach. 

− Kaum Rückgewinnung in unserem B2B-Geschäft 

− gesamt ca. 10.000 Kontaktdaten
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ECC R3

SERVICE 

SERVICEMELDUNG 

IN R/3

SALES

CRM

CUSTOM INTEGRATION

CSV

IT ARCHITEKTUR VORHER

MARKETING
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ECC R3

SERVICESALES

INTEGRATION SUITE

IT ARCHITEKTUR JETZT

MARKETING FSM

CLOUD PLATTFORM



VIELEN DANK! HIER FINDEN SIE:

− die Präsentationsunterlagen

− ab morgen die Aufzeichnung 

des Vortrags

− weiterführende Informationen

Sie erhalten den Link am Freitag 

auch per E-Mail.
mittelstandsforum.de/2024
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