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Transforming
mindset=s and mar-ket=s witch
our- passion for-
technologqy

Wir begleiten unsere
Kunden bei der
Transformation zum digitalen,
datengetriebenen Marketing




Arten der Content Frih
Distribution und Datentransparenz
deren schaffen
Zusammenspiel

Wie kommt man Content entlang

zu relevantem der Buyer Journey
Content? planen

Leadqualitat for
den Vertrieb
erhohen
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In 2 Schr-itEen zum
relevanten Contents




1. Schrritt

Aus der Perspektive des Kunden denken

Hilfsmittel: Persona Template

Aufgaben

Probleme

Teamwork abteilungsibergreifend

Kein 0815 Template

Bild, Name, Rolle

Aufgaben, Winsche, Bedirfnisse, Herausforderungen
Fachliches Versténdnis

Buying Center und sekunddre Zielgruppen
Informationsverhalten und Kandile

)) Verwendet die Persona!
In der Schublade bringt sie nichts.
N] 172
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2. Schr-itt:
Hilfreichen Content planen

Hilfsmittel: Value Proposition Canvas

1. Welche Themen und Inhalte kdnnen die Zielperson dabei
unterstitzen, ihre Aufgaben erfolgreich zu meistern?

il

2. Welche Themen und Inhalte helfen dabei, Probleme zu N
Uberwinden? Nutzenstifter

Aufgaben

3. Welche Themen und Inhalte helfen dabei, Nutzen zu
stiften?

v Probleme
Problemloser

)) Euer Content muss die Fragen
der Zielpersona beantworten

N] 172
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Contentplanung entlang
der- Buyer- lour-ney




They want info - We want leads

Kennt sein Problem, recherchiert
nach mdglichen Lésungen
(Suchbegriffe: Problembezogen)

Kennt die Lésung, sucht danach, welche
Anbieter bei Losung helfen kdnnen
(Suchbegriffe: Losungsbezogen)

Anzahl der Suchen

Kennt die Anbieter, sucht gezielt
nach Anbieternamen

exeta 10



Content Marketing entlanq der Buyer dourney

Awareness Awareness Content

Phase z.B. Erklarvideos, Whitepaper,
Blogartikel, Fragebogen

Content Pages mit
Informationsabsicht

Consideration Consideration Content

Phase z.B. Infografiken, Checklisten,
Best Practices

Decision Decision Content @
Phase z.B. Produktdatenblétter,

Success Stories, Produktdemo

— Sales Pages mit
Verkaufsabsicht

exetda 11



Contentdistr-ibution
und Zusammenspiel




Distributionswege fir Euren Content
FUr Credibility, Authority und Trust . Word-of-mouth

* Media Relations
* Blogger relations

v

« Influencer Marketing < EARNED MEDIA
o . ~* User-Generated content
. . * Co-Branding activities
* Social Media Ads
* SEA < e

PAID MEDIA ‘ SHARED MEDIA
@

v

* Organic Social
* Social Forums

[+ Product Pages OWNED MEDIA
: | OWNED MEDIA
* Success Stories » e+ Content Distribution
SEARCH ENGINE _| * Blog Posts ) = - Content Curation
OPTIMIZATION * Visual Content
* Videos, Webinars
* Audio, Podcasts

exeta Auszug aus dem PESO Modell - Quelle: Spinsucks 13



Informativer Content wird von Dritten geteilt,
Vertriebscontent nicht!

Awareness

EARNED MEDIA

SHARED MEDIA

Consideration
Phase

Decision
Bh Sales Pages ——
ase Inkl. Produktdatenbldtter,
Produktdemo, Preise etc.
o

Phase
Content Pages m—
- Erklarvideos, Whitepaper,
Blogartikel, Infografiken,
Checklisten, Best Practices °

OWNED MEDIA

OWNED MEDIA



Schnell Datentl—anzpal—enz
schaffen!




Identifizieren der richtigen KPIs

Frihe KPls Spdte KPIs

>

t
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Friuhe KPIs

SEARCH &

REICHWEITE VISITS KLICK VOLUMEN

INTERAKTIONEN DOWNLOADS

ERWAHNUNGEN

exeta Quelle: Norbert Barnikel - Auszug aus ,Quadriga Seminar Data Driven Marketing Management” 17



Spite KPIs

CONVERSION SALES RETURN ON
RATE TURNOVER INVESTMENT

NUMBER OF
AL PROMOTER NEW CUSTOMERS
SCORE

exeta Quelle: Norbert Barnikel - Auszug aus ,Quadriga Seminar Data Driven Marketing Management” 18



Identifizieren der richtigen KPIs

Friihe KPIs * Spéte KPIs
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Aufsetzen des Tracking Konzeptes

® PY o o .
° Y : :
2 ® o O Analytics, Pixel, UTM etc.
. .' ’, e o P Kontinuierliches Monitoring
. % ° A/B Tests
SO ¢ P PS ¢ Erfolgsmessung
o e . ¢ ® Dashboards
o : . o’ P ¢ ® Anpassung der MaRnahmen
L
o ° o ° ® R €
Mogliche KPIs Relevante

KPIs
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O

Leadqualit=at= fur- den
Vertr-ieb er—hcéhen




Qualitative Bewertung des Website Traffics durch B2B IP Tracking

WER:
Unternehmensprofile mit Umsatzgrolie,
Mitarbeiteranzahl, Branche etc.

WAS:
Welche Suchanfrage wurde gestellt
(falls Google Ads geschaltet wurden)

WIE:
Wie bewegt sich der Interessent auf meiner
Seite

WO:
Information zur Quelle, Uber die der jeweilige
Besucher auf die Website kam

Besuchsaktivitat

AAAA

Firmengrofe

exetda
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Gemeinsame Definition von Zielkunden- / segmenten
mit dem Vertrieb

Firmografische Merkmale

Benennung konkreter Unternehmen
Mitarbeiteranzahl

Umsatzgrobhe

Branchenzuordnung

Regionale Zuordnung

Neu- oder Bestandskunde

Albacross Signal - Tier A+ (Pricing or demo page)

ast seen-30 days

o Converted = Employees: 1-1000 % Customer

R) B +Pricing (UK)

Y B +Bookademo (FR,ES,UK,DE) B +Bookademo(IT)

B +Pricing (DE)

©  Duration: 1min -

exetda

Quelle: Albacross
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Zielkundensegmente qualifizieren
Wo befindet sich der Zielkunde in der Buyer dourney?

Awareness

—(;
=
Phase =

. ] Content Pages mit
Consideration Informationsabsicht
Phase

Decision
Phase
€ Sales Pages mit

Verkaufsabsicht
exeta
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Zielkundensegmente qualifizieren
Vertrieb mittels Intend Data Uber relevante Leads informieren

FILTERS | 10 B Clearal
Wh B Lastse 7d 'f'“'ﬁi' -
9 Tag tanyof Cnmpctitnr,(ustom rInt... w o
* Leadqualifizierung durch die Kombination E
& Visit I o
von firmografischen Daten und dem N e o e SN N = N
Tracking der Website Aktivitdten I ryvre o il Sewen | p— 1
&: Employees I Iv :
o . . . and | B Pages b | [ sanyet Growth automation APP 3:34 AM
* Notification an Vertrieb, wenn potentieller b ™M @Gamal New Website Visit spotted on
Zielkunde definierte Aktion ausgefUhrt hat i Bpoes G| isnetanyol o sloree Ino: y
Vet can manage available filtering ontian ays since the last activity
o Status: Working
9 Locat v of
WA Indust " ol Pages visited:

______________________________________

/de/lp/virtual-cards
/de/schedule-a-demo

E High Intent

exeta Quelle: Albacross
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Steigerung der Transparenz & Leadqualitat durch B2B IP Tracking

« Gemeinsame Definition von Zielkunden- /
segmenten mit dem Vertrieb

* Traffic Transparenz durch Google Analytics
Enrichment

 Uberprifen, ob mit den
Marketingmalnahmen die Zielkunden
erreicht werden

* Moglichkeit von Re-Targeting Kampagnen
auf Account Ebene

* Personalisierte Kampagnen fur Account
Based Marketing mit spezifischen Landing
Pages

* Website Personalisierung fir spezielle
Zielkundensegmente fur hdhere Conversion

exeta Quelle: Albacross



Wie kommt man
ZU relevantem
Content?

Content entlang
der Buyer Journey
planen

Summary

Arten der Content
Distribution und
deren
Zusammenspiel

Frih
Datentransparenz
schaffen

Leadqualitat fur
den Vertrieb
erhohen

exetda
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Wo liegen Eure groften
Potentiale im digitalen,
datengetriebenen
Marketing:

lhr aktueller Marketing
Digitalisierungsgrad

2.4 Management Akzeptan:
2.2. Strategie und Struktur

Oftmols befinden sich Marketingabteliungen in de
Roflo dos nternen Dienstieisters. Da bel Euch der

Die Aworeress K die Wichtigkelt einer z §

Obgestirenten ved borelche.Chorgrelionden Zuspruch dos Managements fr Potentialo im Die Digitalisierung des i felds erfordert es,
Strategie i1t verhanden uad wir digitolon Morketing vorhonden ist, hobt Thr den Klossische MarketingmoRnahmen an die digitale Umwelt anzupassen.
operativen Dolng gelebt. OF Shift vom Internen Dienstielster zum Warttreiber

Im Pre-Sales kBanen durch Digitales Morketing bereits vollzogen. Die Beantwortung des Fregebogens hat folgende Reifegrade ergeben:
Germomimen baw. unterstitzt weeden. Im Hinblick ot dio Genehmigung welterer

Heroustorderuagen ous dar Marketing Ressourcen, emplehien wir Tronsporenz durch ein

Avtemotisierung kbnnen baspleisweise durch kor Manogement Dashboord zv schoffen,
geregoite und gemelnsom definierte

Unergobopueite dar Morketing Quatified Leods on
Solas begegnat werden

Potential

Veenan Integrierto
Uoer toe Kundenerfahrung

Anzelgen Uber ATB T

Monagement

Know-how in dee
Cont|

=e=Individueller Reifeg

https://digital-marketing-check.exxeta.com/




LET'S
STAY IN
TOUCH
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