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Pardot:
Marketingautomation fur
smarte B2B-Erfolge

Du willst Leads generieren, aber dein Vertrieb spielt lieber Excel-Bingo als
echte Konvertierung? Willkommen im B2B-Marketing 2024 — wo ohne intelligente
Marketingautomation nichts mehr geht. Und wenn es um smarte Automatisierung
im B2B geht, fuhrt kein Weg an Salesforce Pardot vorbei. In diesem Artikel
liefern wir dir die ungefilterte, technikverliebte Wahrheit uUber Pardot: Was
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es kann, was es nicht kann — und wie du es richtig einsetzt, um deinem
Vertrieb endlich den Turbo zu zinden.

e Was Salesforce Pardot eigentlich ist — und warum es kein weiteres E-
Mail-Tool ist

e Die wichtigsten Funktionen zur Marketingautomation im B2B - Lead
Scoring, Nurturing & Co.

e Wie Pardot sich technisch in deine bestehende Systemlandschaft
integriert (CRM, CMS, APIs)

e Warum viele Unternehmen Pardot falsch einsetzen — und wie du es besser
machst

e Die technischen Voraussetzungen fur eine saubere Implementierung

e Wie du mit Dynamic Content und personalisierten Journeys echte
Conversion erzeugst

e Schritt-fir-Schritt-Anleitung zur Automatisierung einer kompletten B2B-
Kampagne mit Pardot

e Wichtige KPIs und wie du mit Pardot-Analytics echten Impact nachweist

e Warum Pardot nicht gunstig ist — aber sich trotzdem rechnet

e Ein Fazit, das dich entweder Uberzeugt — oder entlarvt, dass du noch im
2010er-Marketing lebst

Marketingautomation ist kein Buzzword, es ist die Antwort auf die komplexe
Customer Journey im B2B. Und Pardot ist nicht einfach ein weiteres Tool im
Salesforce-Kosmos, sondern ein skalierbares System, das Marketing und
Vertrieb endlich zusammenbringt — auf Datenbasis, automatisiert, skalierbar.
Aber nur, wenn du weillt, was du tust. Dieser Artikel ist kein Werbeprospekt,
sondern die knallharte Analyse fur alle, die wissen wollen, ob Pardot das
richtige Werkzeug fur ihre B2B-Ziele ist — und wie man es richtig einsetzt.

Was 1st Pardot?
Marketingautomation im B2B —
aber richtig

Pardot ist eine B2B-Marketingautomation-Plattform von Salesforce. Kein
Newsletter-Tool, kein CRM und auch kein Alleskdonner mit
Wunderheilungskomplex. Sondern ein spezialisierter Tech-Stack fir Lead
Management, automatisierte Kampagnen, Lead Scoring, Nurturing und Sales
Enablement. Punkt. Wer es als weiteres E-Mail-Tool betrachtet, hat das
Konzept nicht verstanden — und wird scheitern.

Die Starke von Pardot liegt in seiner tiefen Integration mit Salesforce CRM.
Dadurch wird jede Interaktion eines Leads — vom ersten Website-Besuch bis zum
finalen Kauf — in Echtzeit erfasst, bewertet und automatisiert verarbeitet.
Klingt nach Marketing-Utopie? Ist aber Realitat, wenn du die technische
Architektur verstanden hast. Pardot arbeitet mit einer robusten Kombination
aus Engagement Studio, Automation Rules, Completion Actions und Dynamic
Content. Und ja, man muss das alles verstehen, sonst wird’s peinlich.



Im Zentrum steht dabei immer der Lead. Jeder Touchpoint, jede Mail-
Interaktion, jeder Klick auf ein Whitepaper wird getrackt — und daraus ergibt
sich ein individuelles Lead Scoring und eine relevante, automatisierte
Journey. Keine generischen Massenmails mehr, sondern gezielte Kommunikation
basierend auf Verhalten und Interessen. Willkommen im datengetriebenen B2B-
Marketing.

Aber Vorsicht: Pardot ist kein Plug-and-Play-System. Ohne saubere
Systemintegration, strukturierte Datenmodelle und ein durchdachtes Lead
Management ist es nur ein teures Spielzeug. Der Unterschied zwischen Erfolg
und Frust liegt — wie so oft — in der technischen Umsetzung.

Lead Scoring, Nurturing und
Co: Die Kernfunktionen von
Pardot

Wer Pardot einsetzt, weil er “automatisieren mdéchte”, hat es nicht
verstanden. Die Plattform entfaltet ihre volle Power erst, wenn man die
Kernfunktionen strategisch und technisch sauber miteinander kombiniert. Dazu
gehO6ren unter anderem:

e Lead Scoring: Automatische Bewertung von Leads basierend auf Verhalten
(z. B. Klicks, Downloads, Besuche) und Attributen (z. B. Branche,
Position). Scores konnen individuell angepasst und mit Schwellenwerten
far Vertriebsubergaben verknupft werden.

e Lead Grading: Erganzend zum Scoring wird hier die Passgenauigkeit eines
Leads gemessen — also wie gut der Lead zum Ideal-Kundenprofil passt.
Grading + Scoring = Qualifizierungsmaschine.

e Engagement Studio: Visueller Flow-Builder fur automatisierte Journeys.
Hier kannst du E-Mails, Wartezeiten, Trigger und Verzweigungen
intelligent verbinden — komplett ohne Code, aber mit viel Logik.

e Completion Actions: Sofortige Reaktionen auf User-Aktionen. Beispiel:
Ein Lead ladt ein Whitepaper herunter - bekommt automatisch die nachste
passende Mail oder wird in eine neue Liste verschoben.

e Dynamic Content: Inhalte, die sich anpassen — je nach Lead-Daten oder
Verhalten. Beispiel: CFOs sehen andere Inhalte als Marketingmanager.
Segmentierung auf Steroiden.

Diese Funktionen sind nicht nur Spielereien, sondern essenzielle Werkzeuge
fir modernes B2B-Marketing. Sie ermdglichen skalierbare, personalisierte
Kommunikation — und das ohne manuelles Nachfassen bei jedem Lead. Aber: Nur
wer die Logiken dahinter versteht, kann damit auch tatsachliche Ergebnisse
erzielen.

Die technische Herausforderung liegt oft in der Datenqualitat. Wenn dein CRM-
MUll enthalt, hilft dir auch das beste Lead Scoring nichts. Deshalb: Bevor du
Pardot einsetzt, raum deine Datenbank auf. Und richte deine Felder, Mappings
und Trigger sauber ein. Sonst automatisierst du Chaos.



Technische Integration: So
passt Pardot in dein System-
Okosystem

Die wahre Starke von Pardot liegt in der Integration. Und zwar nicht nur mit
Salesforce CRM, sondern auch mit externen Systemen wie CMS, Webtracking,
Eventplattformen und Analytics-Tools. Aber: Diese Integration ist kein
Selbstlaufer. Sie erfordert technisches Know-how, API-Verstandnis und einen
klaren Datenfluss.

Die Standardintegration mit Salesforce CRM ist tief — Leads, Kontakte,
Kampagnen und Opportunities lassen sich synchronisieren, Felder kdnnen
bidirektional gemappt werden, und Trigger lassen sich zwischen den Systemen
hin und her schieben. Klingt gut — funktioniert aber nur, wenn du deine
Feldstruktur durchdacht hast. Sonst endet jede Synchronisierung in einem
Datenchaos.

Fir externe Systeme bietet Pardot eine REST-basierte API. Damit kannst du
z. B. Webformulare aus deinem CMS direkt mit Pardot verbinden, oder externe
Leadquellen automatisiert einspeisen. Auch Eventdaten (z. B. von Webinar-
Plattformen) lassen sich via API oder Connector integrieren — wichtig fir
Lead Scoring und Nurturing.

Ein weiterer technischer Aspekt: Tracking. Pardot nutzt eigene Tracking-
Codes, die du in deine Website einbinden musst — inklusive Cookies, Page
Views und Custom Redirects. Wer hier DSGVO-konform arbeiten will, muss
technisch sauber implementieren (Stichwort: Consent Management).

Du willst’s einfach? Dann ist Pardot vielleicht nicht dein Tool. Du willst’s
sauber, skalierbar und integriert? Dann ist es das Beste, was du bekommen
kannst — wenn du weilft, wie’s geht.

Beispielhafte Automatisierung:
Pardot im Kampagnen-Einsatz

Du willst wissen, wie eine echte B2B-Kampagne mit Pardot aussieht? Kein
Problem, hier kommt ein realistisches Szenario — inklusive technischer
Umsetzung.

e Schritt 1: Lead-Magnet definieren
Whitepaper, Webinar, Tool oder Checkliste — Hauptsache relevant.

e Schritt 2: Landingpage bauen
Mit eingebettetem Pardot-Formular, Tracking-Code und Completion Actions
(z. B. Lead wird zu Liste hinzugefugt).

e Schritt 3: Engagement Studio einrichten



1. Mail mit Download-Link - 3 Tage warten - Wenn ged6ffnet, dann nachste
Mail - Wenn nicht, Reminder - Dann Segmentierung nach Interaktion.

e Schritt 4: Lead Scoring aktivieren
Klicks, Downloads, Visits werden mit Punkten bewertet. Ab Score X wird
Lead an Vertrieb ubergeben.

e Schritt 5: Vertriebseinbindung
Lead wird automatisch als “Marketing Qualified Lead” (MQL) im CRM
markiert — inklusive Aktivitatsprotokoll.

Das war’s? Nicht ganz. Du musst A/B-Tests fahren, deine KPIs tracken,
auswerten, optimieren. Aber mit dieser Struktur hast du den Grundstein gelegt
— und zwar skalierbar, nachvollziehbar und automatisiert.

Zahlen, die zahlen: Reporting
und ROI mit Pardot

Ohne Metriken keine Optimierung. Und ohne Optimierung keine Skalierung.
Deshalb ist das Pardot-Reporting ein kritischer Erfolgsfaktor — aber auch
eine technische Herausforderung. Denn out-of-the-box liefert Pardot nur
begrenzte Reports. Wer echten ROI nachweisen will, muss tiefer graben.

Salesforce bietet mit B2B Marketing Analytics (ehemals Einstein Analytics)
ein Reporting-Tool, das Daten aus Pardot, CRM und anderen Quellen
zusammenfuhrt. Damit kannst du Conversion-Raten, Lead-Zyklen und Pipeline-
Attribution in Echtzeit analysieren. Voraussetzung: Du hast deine Daten
sauber modelliert.

KPIs, die du im Blick haben solltest:

e Open Rate und Click-Through-Rate (CTR) pro Kampagne

e Conversion Rate Landingpage - Lead

e Lead-to-MQL-Rate

e Sales Accepted Leads (SAL) und ihre Pipeline-Zuordnung
e ROI pro Asset / Kampagne / Channel

Die technische Herausforderung? Daten aus verschiedenen Quellen
zusammenfuhren, bereinigen, normalisieren — und sinnvoll visualisieren. Das
heillt: Du brauchst ein sauberes Datenmodell, strukturierte Kampagnen und ein
gutes Verstandnis deiner Customer Journey. Wer das vernachlassigt, bekommt
Zahlenfriedhdfe statt Insights.

Fazit: Pardot lohnt sich -
wenn du’s ernst meinst

Pardot ist kein Tool fur Einsteiger, keine Losung fur Copy-Paste-Marketing
und schon gar keine Wunderwaffe. Aber: Wenn du als B2B-Unternehmen ernsthaft
skalieren willst, Marketing und Vertrieb datenbasiert verzahnen und dabei



automatisiert wachsen mdéchtest — dann ist Pardot dein Werkzeug.

Aber nur, wenn du’'s richtig machst. Mit Struktur, mit Integration, mit
Technik-Verstandnis. Wer Pardot nur “mal ausprobiert”, verbrennt Budget. Wer
es strategisch nutzt, baut sich einen messbaren Wachstumsmotor. Willkommen im
echten B2B-Marketing. Willkommen bei der Realitat der Automation. Willkommen
bei 404.



