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Tycom Digital Solutions

Wir sind Tycom. Partner und Losung.

-
Tycom Digital Solutions ist kein klassisches IT-

Beratungshaus.

Viele der Innovationen rund um SAP, die wir bei Kunden
implementieren, nutzen wir selbst produktiv im eigenen
Betrieb - ein Erfahrungsvorsprung, der uns ermaoglicht,
praxisbewahrte, und alltagstaugliche Losungen zu entwickeln.

Mit Expertise in Digitalisierung, Kl, Softwareentwicklung,
Analytics, IT-Sicherheit, Infrastruktur, Industrie 4.0 und SAP
S/4HANA helfen wir unseren Kunden, ihre Geschéftsprozesse
erfolgreich zu optimieren.
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Referenzkunde Digital Business
Tyrolit Gruppe

WA - .
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Die Tyrolit Gruppe ist einer der weltweit fuhrenden Hersteller
von Schleif- und Abrichtwerkzeugen sowie ein Systemanbieter
fur die Bauindustrie.

— Umsatz: €740 Mio.+

— MA: 4,500+

— Internationale Produktionsstandorte: 30+
— Standardprodukte: 80.000+

— Int. Patente: 500+

S

O

Tyrolit ist SAP-Kunde seit 1985

Tycom Support: SAP S/4 HANA Conversion & Betreuung, SAP
BDC mit SAC und Datasphere , SAP BTP, Integration Suite, SCT,
Industrie 4.0
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Wie funktioniert digitale Lead-Generierung?

Attraction Prequalification Qualification
Potenzieller Kunde : : Kontakt wird in @ Vertrieb kontaktiert
@ mit Bedarf an einer @ Kunde klicktauf eine @ HubSpot gespeichert Kunden und erfasst

ey Anzeige und wird auf . Bedarf in Opportunit
Tyrolit-Losung eine Landing Page und Inside Sales pportunity

geleitet zugewiesen
@ B R 3 oA i T e . 421 s : s : * : : : :

— Kunde bekommt
: : Angebot und
Inside Sales transferiert platziert Auftrag

vorqualifizierten Lead
ins C4C und uUbergibt

Kunde fullt ein damitan Vertrieb -
Kontaktformular aus ; e o

“, » Mﬂ: 12

whouy

@ Kunde trifft online auf
eine Tyrolit-Anzeige

..7S/4 HANA

m. 0\ NMeta [bexO HubSpnt SAPZ cac




Architektur und Datenfluss: operativ

Technische Umsetzung uber die Integration Suite auf der SAP BTP
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Zahlenspiel am Lead-to-Sales Funnel
Von der digitalen Werbekampagne zum Kundenauftrag in SAP S/4HANA

Cost per Click CPC8,33€ Cost perASQL ~347€ ROAS N 7.6
CTR Click-through Rate [1,5%%0 SQL Conversion Rate|60%0 Win-Rate 22%%0
L
J B L n / |
Online-Suche : B
/| Kiiek- Marketing

Werbeanzeige Sales

Conversion .o 3 . wr
Zielgruppen Qualified Leads | qualified Leads pportunities "
144 SQLs 19 Auftrage
400.000 6000 Klicks 300 MQLs
Impressionen J \ J l
r
| N Umsatz 380K€

MQL Conversion Rate|5%/% Opportunity Conversion Rate 60%0

Ad-Spend 50K€

Cost pé'r MQL ~166€
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Fragmentierte Daten verhindern faktenbasierte Steuerung

Ohne End-to-End-Analytics bleiben Kosten, Effizienz und Wirkung von Marketing und Vertrieb im Dunkeln

— Silos statt Prozesssicht: Marketing-
Plattformen, CRM und ERP liefern nur

icoli inhli Online-Suche / | iy .
Isolierte Einblicke Wr;g:anigigee ggf'll\jersmn Marketing P
. Zielgruppe . '
— Manueller Aufwand, geringe S _ 19 Auftrige
Konsistenz, unklare Profitabilitat: jmpressionen

manuelle Reports, fehlende Verzahnung,
unterschiedliche KPI-Definitionen, ROl von
Kampagnen und Vertrieb nicht messbar

— Fehlende Steuerbarkeit: Management 0\ RN Meta m HubSppot W@ E.X7'S/4 HANA

fehlt die durchgangige Sicht auf den
gesamten Prozess, Budgets und Ressourcen

konnen nicht optimal gesteuert werden f Gefahr! Online-Marketing und Lead-Generierung

werden zur teuren Black Box und tragen nicht zum
Unternehmenserfolg bei.

r
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Ein Prozess - drei Perspektiven

Executive | Lead-to-Sales Process | Digital Campaign Performance

, 1. Executive Dashboard
Ist die

Kundengewinnung
profitabel und wachst
das Geschaft?

CTR Click-through Rate 1,5%/% SQL Conversion Rate 60% Win-Rate 2204

Online-Suche / Klick-

Werbeanzeige s w
Zielgruppen D B Qualified '
SR 19 Auftrage
- 00 Klicks 300 MQLs 14450ls | ekl

\.,/w~/—J L/Y/—/_J

MQL Conversicn Rate 5% Opportunity Conversion Rate 60%%

TEAM LEADER
SALES &
MARKETING

MARKETING
MANAGER

r
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Architektur und Datenfluss: Analytics

Technische Umsetzung in SAP Business Data Cloud
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Digital Business im Blick

Executive Dashboard - alles auf einen Blick fur die Geschaftsleitung

Ist die
Kundengewinnung

profitabel und wachst
das Geschaft?

— Rentabilitat der
Marketinginvestitionen

(ROAS)

— Kosten-Nutzen-Relation
der Akquise (CAC vs. CLV)

— Entwicklung des
Gesamtumsatzes aus
Leadgen-Kunden
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Current year

Ad Spend

13.427,55 €

4 49.096,65 €

Potential cust. reached

218

+ 217

CAC

319,70 €

+ 214,69 €

ROAS - development

Sales won

37.735,78 €

4 378.165,27 €

Customers won

42

475

CLv

6.964,12

+ 2,662,96

ROAS

2,83

+ 3,82

ARPC

898,47 €

4 2.656,24 €

CLV/CAC

21,8

2023

2024

2025

{I~ @ C N~

[ won - Dev it
iiiiiiii

1= Overview “| < 202 [

Lead to Sales - Executive Dashboard

Il customerswon  -e- Ad Spend (£)

20231 20232

2023

Sales won per Target Group
in EUR

20233 20234 20241 20242 20243 20244 20251
2024 2025

Net Sales by LeadGen Year and Sales Year

Measures. Net Sales (€) MTA
425
7% 2p8
223 Year 2023 2024 2025 Totals
| E
I s10 Y
Rest
2023 7.71011 22.286,71 3.399,80 33.396,62
2024 - 196.894,76 321.425,66 518.320,42
2025 - - 37.735.78 37.735,78
21,69%
Totals 7.710,11 219.181,47 362.561,24 589.452,82

Q= YROL!



Der durchgangige Blick: Vom Lead bis zum Umsatz

Lead-to-Sales Process Dashboard - die gesamte Wahrheit uber den Prozess

) v W C  Av = | Process Dashb... 1/1 =] &
Lead-to-Sales Process Dashboard
@ 1S Reporting Channel o HS Conversion Category o @ HS Counmry "
™ Direct, Offline Events, Organic, Paid Se... & any & (A
TEAM LEADER Lead-to-Sales Funnel Revenue Contribution
SALES &
MARKETING MaQLs Customers won Net Sales (€) MTA per Year stacked by LeadGen Year
sQlLs in EUR
1 . 933 ; ; Opportunities 13 7 480.812,82 2023
" FET T1.620 T518% 962 Opportunities won 189 T185% 128.726,05 = 335‘;
— Entwicklung und Qualitat 2520 Y T Y
49,6% T 277 T 254% 17 1 Sales Documents created 80.135,81
d er Lead S (M Q LS u n d SQ L) 40:4% 45.2% e wane 399 34.825,68
¥
E t t d I g J t Current vs. Previous Year - oz o ==
— Erwartete und realisierte e—
" . .
U m Sat Z e I m D rl I I d OW n < ML Breakdown Dimension Count MQLs by HS Reporting Traffic Type Count MQLs & Conversion Rate MQL to SQL
HS Reporting Channel
E d t d I I HS Reporting Division %5 . o Direct & Referral 2388 g
n 0 e n a e HS Reporting Platform s =0 o 697 62,0%
. .
K h | ®  HS Reporting Traffic Type 496 279 wE A
221 354
e n n Za e n I n el n e m HS Reporting Industry = 120 L = Paid (SEA & Social) 1795 e

58,0%

.
A u f rl S S 115 Country 51 88 e e P 287 290 308 = 2

Lifecycle Status - First

Touchpaint 20231 20232 20233 20234 20241 20242 20243 20244 20251 20252 20253 56.0%
2023 2024 2025 Organic 1577
54,0%
Direct & Referral Organic Paid (SEA & Social)

7
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Von Reichweite uber

Digital Campaign Performance Dashboard

MARKETING
MANAGER

Marketingbudgets dorthin
lenken, wo qualitative
Leads und Umsatze
entstehen

Aggregierte Kennzahlen
und flexible Drilldown
Moglichkeiten

Digitale Kampagnen im
Einzelvergleich
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qualifizierte Leads bis zum Umsatz

{}v %9 C Av Digital Campai... 1/2 >

>

Digital Campaign Performance Dashboard

Platform

@ - g Account Name o g Workstream - @ Cemesian Name o @ Cempsion Ststus o
(A (A1) ENABLED, PAUSED

Campaigns & Ad Spend

5

Impressions & Clicks

1.353.082

MaL & sQL

320

CtR & Cost per Click

3,3%

Cost per MQL & SQL

320,94 €

Business Partners reached Customers & Sales won

81

ROAS total & current year

10,54
152

102.700 € 45.236 2,27 € 209 491,39 € 1.233.597 € 8,74

4 17,16%

Drill Down by Time

B2 Column Axis Measure

oo Line Axis Measure Cost per Click, Impressions per Reporting Date

in -, EUR

Ad Spend (€) ®  Cost per Click

® Impressions Cost per MQL
Clicks Cost per SQL
Count SQLs Click through Rate
Count MQLs

Count Business Partners

Count Campaigns

202301 202302 202303 202304 202305 202306 202307 202308 202300 202310 202311 202312 202401 202402 202403 202404 202405 202406 202407 202408 202400 202410 202411 202412

2023 2024

Il impressions <@~ Cost per Click

Digital Campaigns

® =ROAS
Measures  Ad Spend (€) Impressions  Clickthrough Rate  Clicks ~ Costper Click CountMQLs — Costper MQL  CountSQLs  Costper SQL  Count Business Partners CAC  NetSales (§)MTA  ROAS
Campaign ID Account Name Campaign Status  Campaign Type
21136549904 |g TYROLIT Metal Industry ~ PAUSED SEARCH a7866€ 85976 45 14, 1.413 1.413 4
20003066554 |ral Engineering  TYROLIT Metal Industry ~ ENABLED SEARCH P
19068672214 ral Engineering ~ TYROLIT Metal Industry ~ ENABLED SEARCH
19992303755 | Engineering TYROLIT Metal Industry ~ ENABLED SEARCH
20003066548 fal Engineering  TYROLIT Metal Industry ~ ENABLED SEARCH 4 4
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Kunden-Feedback

Lead-to-Sales Analytics mit SAC Dashboards

Bisher lagen uns nur isolierte Auswertungen pro Kanal und Kampagne vor -
, , ein Gesamtbild iber den gesamten Funnel hinweg war nicht moglich.

Mit den SAC-Dashboards haben wir erstmals eine tagesaktuelle,

durchgangige Sicht und Vergleichbarkeit, vom ersten Klick bis zum Umsatz.

So erkennen wir sofort, welche Kampagnen erfolgreich sind, wie sich die
Pipeline entwickelt und ob wir unsere Umsatzziele erreichen.

Das schafft Transparenz, spart Zeit und ermaglicht faktenbasierte
Entscheidungen. Gleichzeitig steigern wir die Effizienz unserer digitalen
Marketing-Investitionen und maximieren den Return on Investment.
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\

Marina Brenner MA

Digital Commerce & E-Operations

Tyrolit Schleifmittelwerke Swarovski AG & Co K.G.
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Bleiben wir in Kontakt

q Dipl. Ing. Alexander Lieb

7 ¢

alexander.lieb@tycom.at
+43 664 8292 755

Tycom Digital Solutions GmbH "
Swarovskistrasse 33, 6130 Schwaz | Osterreich

Folien-Download via
tycom.at

r
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Tycom.
Let’s innovate together.

© TYCOM Digital Solutions GmbH

Texte und Abbildungen sind, falls nichts anderes angegeben ist, geistiges und rechtliches Eigentum der TYCOM Digital Solutions GmbH.

Jede komplette oder teilweise Vervielfaltigung und/oder Verwendung, auch in Ausziigen, bedarf der ausdriicklichen schriftlichen
Zustimmung der TYCOM Digital Solutions GmbH. Die Texte sind ausschlieBlich im Rahmen dieser Veréffentlichung freigegeben.
Jede widerrechtliche Abbildung oder Vervielféltigung, egal auf welchem Weg, stellt eine rechtswidrige Nachahmung dar.

w.tvcom.at
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