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Status Quo - Kundenverhalten



Was ist die heutige Erwartungshaltung im B2C?
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Erdinger
Sommerfit

Adidas
Personalisierte 

Bekleidung

RedBull TV



Was ist die heutige Erwartungshaltung im B2B?
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Wie passen Sie sich an dieses Umfeld an?
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Für die erfolgreiche Transformation zur Digitalen Marketing- und Vertriebsstrategie 
gibt es keine allgemeingültige Blaupause. 

Aber drei Zutaten, die unverzichtbar sind:

I. Den richtigen Startpunkt finden und die richtigen Leute an Board 
nehmen.

II. Die notwendigen Fähigkeiten und die  Organisation aufbauen. 

III. Die Daten abgreifen; nutzen, interpretieren und gemeinsam lernen. 

Lernen, anpassen. Lernen, anpassen. Lernen, anpassen…



Definition des eigenen
Eco-Systems
Das gemeinsame Bild erzeugen für eine messbare 
digitale und analoge Marketing- & Vertriebsstrategie 



Start Punkt | Das gemeinsame Bild des Eco Systems als Absprung
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Cost Structure Revenue Streams

Key ActivitiesKey Partners

Customer 
Segments

Value
Propo-
sosition

Customer 
Relationships

Channels

Performance/Controlling/Analytics Performance/Controlling/Analytics 

Ein 
gemeinsames 

Bild 
für Marketing und 

Vertrieb 
erzeugen

Haben Marketing und Vertrieb die gleiche Sicht auf:



Digitale Vertriebsstrategie | Diese Schritte sind zu gehen

INTEGRATION

Fokus auf Content 
Informationsarchitektur & 
Workflow

Mastermap
INTEGRATION

Fokus auf 
Evolutionsstufen & 
Software Architektur

Mastermap

7 Schritte zum Erfolg

INTEGRATION

Fokus auf Analytics
& Controlling

Mastermap

INTEGRATION

Fokus auf Marketing & 
Vertriebsalignment

Mastermap
INTEGRATION

Fokus auf 
Hypothesentests

Mastermap
INTEGRATION
Mastermap

Fokus auf 4 
Kernprozessen

INTEGRATION
Mastermap
Fokus auf 
Kampagnenplaybooks
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Welche Steuerungsmechanismen 
benötigen Sie für dieses Eco 
System?
Auszugsweise Betrachtung



Gemeinsamer Funnel | Gemeinsame Bearbeitung

Interessent/Visitor/Prospect

Identifizierter Kontakt

Qualifizierter Kontakt - MKT

Qualifizierter Kontakt 
- Sales

Opportunity

Abschluss/ 
Kunde

Prospect 2 
MQL

SAL 2 
Customer

25.000 Impr.25.000 Impr.
-> 500 Klicks 

500 Klicks500 Klicks
-> 10 Leads 

10 SAL10 SAL
-> 5 Opps

5 Opps5 Opps
-> 1 Deal

Metrics

-> 10 MQL-> 10 MQL

-> 10 SAL-> 10 SAL

CustomerCustomer
2 Fan

Fan 2 
Promotor

Fan 2 
Promotor

5 Opps5 Opps
-> 1 Deal

Wiederkaufrate
-> Business Dev. Budget

Referenzen

Testimonials

Customer Key Speaker

Business Partnerships

Co-Marketing

Deal -> Deal -> 
Wiederkaufrate

1

2

3

4

Referral

Cross Sell

Up Sell

Next Sell / Loyalty Sell

Traditionell

Aussendienst

Vertriebspartner

Advertising OHH

1-1 Mundpropaganda

Beraten

Präsentieren

Print Broschüre / Katalog

E-Mail

Print Vertrag

Industrie-/Haus Messe

Telefon

Hybrid
Marketing & Vertrieb

Klick

Download

View

Chat

E-Mail

Webmeeting

Lesen

Digital Contracting

Digital Buying

Advertorial

Direkt - Massen E-Mailing

SEA-Anzeige

SERP-Meta Text

Website - Alle Bereiche

Infografik

Auswahlhilfe

Checkliste

Demo - Live Cast

Referenzen

Telefon

Klick

Klick

Download

Download

Prozess
Funnel

Creative Interaktion

Loyaler 
Kunde

Aktiv promotender 
Kunde

Marketing

Sales

Sales & Marketing
GEMEINSAME ZIELE
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Gemeinsamer Funnel | Gemeinsame Sicht auf die Reverse-Planung 

Visitor/Prospect

Identifizierter Kontakt

Qualifizierter Kontakt - MKT

Qualifizierter Kontakt 
- Sales

Opportunity

Abschluß/ 
Kunde

Prospect 2 
MQL

SAL 2 
Customer

z.B. Impression 2 Klick-Ratio: 25:1

z.B. SAL 2 Opportunity Rate: 2:1

z.B. Klick-Ratio 2 Lead Ratio: 50:1

Metrics

z.B. MQL 2 SAL Ratio: 1:1

CustomerCustomer
2 Fan

Fan 2 
Promotor

Fan 2 
Promotor

Referenzen

Testimonials

Customer Key Speaker

Business Partnerships

Co-Marketing

1

2

3

4

Referral

Cross Sell

Up Sell

Next Sell / Loyalty Sell

Traditionell

Aussendienst

Vertriebspartner

Advertising OHH

1-1 Mundpropaganda

Beraten

Präsentieren

Print Broschüre / Katalog

E-Mail

Print Vertrag

Industrie-/Haus Messe

Telefon

Hybrid/Aktuell

Klick

Download

View

Chat

E-Mail

Webmeeting

Lesen

Digital Contracting

Digital Buying

Advertorial

Direkt - Massen E-Mailing

SEA-Anzeige

SERP-Meta Text

Website - Alle Bereiche

Infografik

Auswahlhilfe

Checkliste

Demo - Live Cast

Referenzen

Telefon

Klick

Klick

Download

Download

Prozess
Funnel

Creative Interaktion

Loyaler 
Kunde

Aktiv promotender 
Kunde

Funnel-Plan
Marketing & Sales

2.500.000 Impr.
-> 50.000 Klicks 

50.000 Klicks
-> 1.000 Leads 

1.000 SAL
-> 500 Opps

500 Opps
-> 100 Deals

Funnel Kampagne Funnel Gesamt

-> 1.000 MQL

-> 1.000 SAL

ABM Kampagne
PUSH Kampagne

INBOUND

BRAND

KAMPAGNE ALLE

Funnel-Ist
Marketing & Sales

25.000 Impr.25.000 Impr.
-> 500 Klicks 

500 Klicks500 Klicks
-> 10 Leads 

10 SAL10 SAL
-> 5 Opps

5 Opps
-> 1 Deal

-> 10 MQL-> 10 MQL

-> 10 SAL-> 10 SAL

Wiederkaufrate
-> Business Dev. Budget

Deal -> Deal -> 
Wiederkaufrate
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Customer Journey | Ein gemeinsames Verständnis hier:
Multi-/Omnichannel Kampagne
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PRE-AWARENSS
ZERO 

MOMENT 
OF TRUTH

AWARE-
NESS Interest DESIRE ACTION SERVICE LOYALTY

CUSTOMER JOURNEY
CHANNEL OPPORTUNITIES
- ORGANIC / ADVERTISING -

Website/e-Shop/Mobile

Search SEO /SEA /DISPLAY

3rd Party Plattform Listing 

Affiliate Marketing 

Social Media (incl. Infl.)

Video (incl. Infl.)

PR/Fachpresse/Advertising

Events 

Direct- / e-Mailing/ Newsletter

Sales - Oubound- Inbound Call

Sales Appointment

NEED - Unspecified

Sales



Organisation | Zielausrichtung der Organisation übereinanderlegen und ordnen
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Aufbau eines 360° Performance, 
Analytics & Controlling 
Frameworks
„Don´t Sprint the Marathon“



Die Realität in vielen mittelständischen Unternehmen 
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Website Social MediaDisplay Marketing

Marketing - SEO
Search Engine 

Marketing - SEO
E-Mail MarketingVideo Marketing 

Print Mailing

Public Relations

Etc.

Etc.

Marketingleitung

Silos steuern sich selbst
SELTEN PROZESS- & ZIELORIENTE ZUSAMMENFÜHRUNG

Inkompatibel Systeme und KPI
MEISTENS BROWNFIELD OHNE SCHNITTSTELLEN 
UND NICHT HARMONISIERTE DATEN/KENNZAHLEN

Kampagnen, Messages & Themen
DURCHGÄNGIGES THEMENHAUS/MKT-FRAMEWORK/KAMPAGNENSTEUERUNG
EHER SELTENVertriebsleitung



Schritt für Schritt |  Definitionen erarbeiten und Prozesse vereinbaren
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Organisatorisches Vorgehen 

Informationsbedarfe, Zusammenarbeiten 
und gemeinsame Sichten schaffen 

Definitorisches Vorgehen 

Standardisierungen

Strukturelles Vorgehen

Sich wiederholende Frameworks 
nutzen um Lerneffekte zu schaffen 
und Geschwindigkeit aufzunehmen 



Think Big. Start Small.

Aufbau eines xlsx-Channel
und 

-Funnel Reporting Frameworks

Aufbau eines durchgängigen 
TAG-basierten 

datenbankbasierenden 
Reportings

Durchgängige 
abteilungsübergreifende
Steuerung auf Basis von 
Plattformtechnologie mit 

durchgängigen Prozess- und 
Datenmodellen 

Learnings der 
Dateninterpretation und 

Datendefinitionen in Plattform-
Technologie überführen

EIN SCHRITT FÜR SCHRITT VORGEHEN IN DER GEMEINSAME 
SICHT UM ALLE IM PROZESS ZU HALTEN 

360App Platform
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Kampagnensteuerung | Sales & Marketing

18

Marketing Auslastung Kampagnen-Übersicht Kampagnen Maßnahmen-ÜbersichtFUNNEL BOARD

Make it
YOURS

LEAD MANAGEMENT

Sales - TeamMarketing - Team

SMARKETING BOARD

SMARKETING KAMPAGNEN 
MANAGEMENT

Make it
YOURS
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Kampagnensteuerung | Sales & Marketing

19

Kampagnen Status Kampagnen Performance Einzelmaßnahmen Marketing Channel PerformanceKampagnen Projektübersicht Business

Kampagnen
Performance 

Einzelmaßnahmen

Make it
YOURS

LEAD MANAGEMENT

Sales - TeamMarketing - Team

CSO & CMO – SMARKETING BOARD

SMARKETING KAMPAGNEN 
MANAGEMENT
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360App | TAG-basiertes Multidimensionales Multichannel App Reporting

20

360App

©  All for One Group SE



Platform-Technologie | Durchgängige Prozess- und Datenmodellierung

Platform
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Wissen wo man steht und wo 
man Potenziale ausschöpfen 
kann…



Physikalische und digitale Marktbegleiter im Auge 
behalten und Wissensvorteile ausspielen

©  All for One Group SE 25

Fertigende 
und portfolioverwandte
Hersteller

Primär digitale 
Handels-Marktbegleiter (SEO)

Plattformen !NEW! 

YOUR-COMPANY.COM
COMPETITOR-ONE.EU

COMPETITOR-TWO.COM

Primär digitale 
Content-Marktbegleiter (SEO)

Produktplattformen

• Plan.One GmbH

Herstellerinformations
plattformen

• Heinze GmbH

Content Hubs mit MediaPlan

• baunetzwissen.de
• hausbautipps24.de

HERSTELLER

• Technologie GmbH

• Müller & Co GmbH

• Mustermann KG

• Müller GmbH

Webshops & 
Lokale Händler

• Diverse

???

Substitutionsprodukte



Physikalische und digitale Marktbegleiter im Vergleich
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0,0

1,0

2,0

3,0

4,0

5,0
Reichweite - Website Traffic

Reichweite - SEO

Reichweite - SEA

Reichweite - Social Media
Business

Reichweite - Social Media
Consumer

Reichweite - PR und Out of
Home

Reichweite - E-Mailings - KEINE
DATEN

Social & Relationships

Content - NUR WHZielgruppen Identifikation

Conversion Strategie

CMS - Desktop Performance

CMS - Mobile Performance

Webanalytics

Digitale Verzeichnisdienste - NUR
WH

GDPR Compliance

Marketing Automation / E-Mail
Plattform

Vergleich “YOUR COMPANY” zu Marktbegleitern
01.09.2020

Tactic
Score „YOUR 
COMPANY"

Score
"Begleiter 1"

Score 
"Begleiter 2"

Reichweite - Website Traffic 3,1 3,3 1,8
Reichweite – SEO 3,1 3,0 1,9
Reichweite – SEA 0,3 1,5 0,0
Reichweite - Social Media Business 1,8 1,5 1,3
Reichweite - Social Media Consumer 2,8 2,7 1,4
Reichweite - PR und Out of Home 0,9 1,3 0,0
Reichweite - E-Mailings n.v. n.v. n.v.
Social & Relationships 3,4 2,8 2,4
Content 3,0 n.v. n.v.
Zielgruppen Identifikation 1,7 1,0 0,0
Conversion Strategie 1,0 1,0 0,5
CMS - Desktop Performance 3,0 3,5 3,6
CMS - Mobile Performance 2,9 3,7 3,5
Webanalytics 2,5 3,0 2,5
Digitale Verzeichnisdienste 2,0 n.v. n.v.
GDPR Compliance 2,5 2,5 2,5
Marketing Automation / E-Mail Plattform 1,0 2,5 0,0
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STRATEGIE

Themen Architektur
Mastermap

STRATEGIE

SEO Content 
Konzeption

Mastermap

STRATEGIE

Channel-
Strategie

Mastermap

STRATEGIE

Persona
Design

Mastermap

STRATEGIE

Influencer
Map

Mastermap

VORBEREITUNG

Zielgruppen-
Modulation 

Mastermap
VORBEREITUNG

Kampagnen-
Konzept

Mastermap

VORBEREITUNG

KPI - Identifizierung
Mastermap

VORBEREITUNG

MarTech –
Business IT 
Architektur

Mastermap
VORBEREITUNG
Mastermap

Organisation
Marketing & Sales
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PE
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TI
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N
S

UMSETZUNG
Mastermap

Team Enabling

UMSETZUNG
Mastermap

Agentur Strategie

UMSETZUNG
Mastermap

Technische 
Konfiguration

UMSETZUNG
Mastermap

Channel 
Konfiguration

UMSETZUNG
Mastermap

Content Setup

UMSETZUNG
Mastermap

Training

OPERATIONS
Mastermap

Pilotierung

OPERATIONS
Mastermap

Go-Live

OPERATIONS
Mastermap

Alignement 
Marketing & Sales

STRATEGIE
Mastermap

Content Marketing 
Leitbild

Wir begleiten. Ganzheitlich.

Kompetenz- und Prozesssilos zwischen Marketing, Vertrieb und Service harmonisieren

STRATEGIE

Funnel Design
Mastermap

OPERATIONS
Mastermap

Review Performance
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Steigen Sie ein: „Standortbestimmung im digitalen Wettbewerb“ 
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Performance Check & Recommendations

Benchmarken Sie mit uns den aktuellen Status 
Ihrer digitalen Marketing- und Vertriebsstrategie 
zu Ihren Marktbegleitern.

Mehr erfahren und Kontakt aufnehmen:
Bild durch Klicken auf Symbol 

hinzufügen

www.all-for-one.com/marketing-consulting-services



HERZLICHEN 
DANK für Ihre 
Aufmerksamkeit.

b4b Solutions GmbH
Sunderweg 2
33649 Bielefeld
https://www.b4b-solutions.com

T:
M:
E:
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Torsten Goldbecker

Business Expert Marketing

+492301944753
+491715605986
torsten.goldbecker@b4b-solutions.com


