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Was ist die heutige Erwartungshaltung im B2B?
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Wie passen Sie sich an dieses Umfeld an?

Fur die erfolgreiche Transformation zur Digitalen Marketing- und Vertriebsstrategie
gibt es keine allgemeingultige Blaupause.

Aber drei Zutaten, die unverzichtbar sind:

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

Die notwendigen Fahigkeiten und die Organisation aufbauen.

Die Daten abgreifen; nutzen, interpretieren und gemeinsam lernen.

Lernen, anpassen. Lernen, anpassen. Lernen, anpassen...
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Definition des eigenen
Eco-Systems

Das gemeinsame Bild erzeugen fur eine messbare
digitale und analoge Marketing- & Vertriebsstrategie
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Start Punkt | bas gemeinsame Bild des Eco Systems als Absprung
Haben Marketing und Vertrieb die gleiche Sicht auf:
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Digitale Vertriebsstrategie | Diese Schritte sind zu gehen
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Welche Steuerungsmechanismen
bendtigen Sie fur dieses Eco
System?

Auszugsweise Betrachtung
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Gemeinsamer Funnel | Gemeinsame Bearbeitung
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Creative Interaktion
Maf’ketmg - Advertoria\ Lesem
Interessent/Visitor/Prospect
Q Website - Alle Bereiche
ﬁ |dentifizierter Kontakt
. Quialifizierter Kontakt - MKT
Sales & Marketmg Ve
| Gemeisave ZiELe S —

- Sales

Sales
Opportunity

Q Abschluss/
QBB Kunde

Digital Contracting

Digital Buying

© All for One Group SE 10



Funnel-Ist
Prozess Marketing & Sales

25.000 Impr.
-> 500 Klicks

Prospect 2
MQL

500 Klicks
-> 10 Leads

| —>toma |

| >1sa |

SAL 2 ¥

Customer 10 SAL
-> 5 Opps

5 Opps
-> 1 Deal

Customer

Deal ->
Wiederkaufrate

Wiederkaufrate
-> Business Dev. Budget
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Funnel

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

Visitor/Prospect

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

Qualimz’c - MKT

B. MQL 2 SAL Ratio: 1:1

AbschluB/
Kunde

Loyaler
Kunde

Aktiv promotender
Kunde

Gemeinsamer Funnel | Gemeinsame Sicht auf die Reverse-Planung

Funnel-Plan

T

Marketing & Sales

Funnel Kampagne

| 2.500.000 Impr.

| > 50,000 Klicks | |

50.000 Klicks
->1.000 Leads

-> 1.000 MQL

ABM Kampagne

PUSH Kampagne

. Funnel Gesamt

INBOUND
BRAND
KAMPAGNE ALLE
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Multi-/Omnichannel Kampagne

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
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Organisation | Zielausrichtung der Organisation ubereinanderlegen und ordnen
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Aufbau eines 360° Performance,
Analytics & Controlling

Frameworks
,Don’t Sprint the Marathon”
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Die Realitat in vielen mittelstandischen Unternehmen

/\

Marketingleitung

Vertriebsleitung EHER SELTEN

Website Display Marketing Social Media Print Mailing

Etc

Public Relations Video Marketing E-Mail Marketing Search Engine
Marketing - SEO
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Kampagnen, Messages & Themen
DURCHGANGIGES THEMENHAUS/MKT-FRAMEWORK/KAMPAGNENSTEUERUNG

Silos steuern sich selbst
SELTEN PROZESS- & ZIELORIENTE ZUSAMMENFUHRUNG

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



Organisatorisches Vorgehen Definitorisches Vorgehen Strukturelles Vorgehen
Informationsbedarfe, Zusammenarbeiten /Tf? Standardisierungen Sich wiederholende Frameworks
und gemeinsame Sichten schaffen nutzen um Lerneffekte zu schaffen

und Geschwindigkeit aufzunehmen

Geschaftsziele Channels Creatives Conversions
5 6 7 e ———
Ut™m
MarTech
Zielgruppen/Buying Portfolio ZG/Buying Budget
Portfolio Center Center Mapping Etc.
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Think Big. Start Small.

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

Aufbau eines xlsx-Channel
und
-Funnel Reporting Frameworks

© All for One Group SE

Aufbau eines durchgangigen
TAG-basierten
datenbankbasierenden
Reportings

360App

Learnings der
Dateninterpretation und
Datendefinitionen in Plattform-
Technologie Uberfthren

-
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Durchgangige

abteilungstbergreifende

Steuerung auf Basis von

Plattformtechnologie mit
durchgéngigen Prozess- und

Datenmodellen
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I Platform
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Kampagnensteuerung | Sales & Marketing

. ’ SMARKETING BOARD ‘
= b4b solutions } ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
= Customer Experience SMARKETING KAMPAGNEN
MANAGEMENT

FUNNEL BOARD Marketing Auslastung Kampagnen-Ubersicht Kampagnen MaBnahmen-Ubersicht
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Kampagnensteuerung | Sales & Marketing

} CSO & CMO — SMARKETING BOARD

I\

= bA4b solutions

== Customer Experience

|

SMARKETING KAMPAGNEN

VANAGEMENT | = b4b solutions

:“memﬁ

Kampagnen Projektiibersicht Business Kampagnen Status Kampagnen Performance EinzelmaBnahmen Marketing Channel Performance
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360App | TAG-basiertes Multidimensionales Multichannel App Reporting
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PIatform—TechnoIogie | Durchgangige Prozess- und Datenmodellierung
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Standard © Hice Fiter Bor  Fiters [
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Wissen wo man steht und wo
man Potenziale ausschdpfen
kann...
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Physikalische und digitale Marktbegleiter im Auge

behalten und Wissensvorteile ausspielen

Substitutionsprodukte

Plattformen 'NEW!

Fertigende  HERSTELLER
und portfolioverwandte #
Hersteller + Technologie GmbH

* Muller & Co GmbH

Austermanr

© All for One Group SE

Webshops &
Lokale Handler
» Diverse
Primar digitale
Handels-Marktbegleiter (SEO)
Content Hubs mit MediaPlan
* baunetzwissen.de Primir digitale
* hausbautipps24.de Content-Marktbegleiter (SEO)

T
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Vergleich “YOUR COMPANY" zu Marktbegleitern
01.09.2020

_ _ Reichweite - Website Traffic
Marketing Automation / E-Mail 5.0 Reichweite - SEO

Plattform

GDPR Compliance 4,0 Reichweite - SEA

Reichweite - Social Media
Business

Digitale Verzeichnisdienste - NUR
WH

Reichweite - Social Media

Webanalytics
n Consumer

Reichweite - PR und Out of

CMS - Mobile Performance
Home

Reichweite - E-Mailings - KEINE
CMS - Desktop Performance DATEN

Conversion Strategie Social & Relationships

Zielgruppen Identifikation Content - NUR WH

© All for One Group SE

Physikalische und digitale Marktbegleiter im Vergleich

Tactic

Reichweite - Website Traffic

Reichweite - PR und Out of Home

Reichweite - E-Mailings

Marketing Automation / E-Mail Plattform

Score ,YOUR
COMPANY"

3,1

T

Score
"Begleiter 1"

3,0
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Wir begleiten. Ganzheitlich.

Kompetenz- und Prozesssilos zwischen Marketing, Vertrieb und Service harmonisieren

OPERATIONS <~ UMSETZUNG < VORBEREITUNUNG <=1 STRATEGIE

STRATEGIE

Themen Architektur

VORBEREITUNG
Mastermap
Zielgruppen-
Modulation

UMSETZUNG
Mastermap

Team Enabling

OPERATIONS
Mastermap

Pilotierung

STRATEGIE

Content Marketing
Leitbild

VORBEREITUNG

Mastermap
Kampagnen-
Konzept

UMSETZUNG
Mastermap

Agentur Strategie

OPERATIONS
Mastermap

Go-Live

STRATEGIE

SEO Content
Konzeption

VORBEREITUNG

Mastermap

Organisation
Marketing & Sales

UMSETZUNG
Mastermap

Technische
Konfiguration

OPERATIONS
\YENEET)

Alignement
Marketing & Sales

STRATEGIE

Channel-
Strategie

VORBEREITUNG
Mastermap

KPI - Identifizierung

UMSETZUNG
Mastermap

Channel
Konfiguration

OPERATIONS
Mastermap

Review Performance

£

STRATEGIE

Persona
Design

A
r Y
AR

V.

VORBEREITUNG
Mastermap
MarTech -
Business IT
Architektur

UMSETZUNG
Mastermap

Content Setup

STRATEGIE

Funnel Design

UMSETZUNG
Mastermap

Training

STRATEGIE

Influencer
Map

T
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Steigen Sie ein: ,Standortbestimmung im digitalen Wettbewerb”

Performance Check & Recommendations

Benchmarken Sie mit uns den aktuellen Status
lhrer digitalen Marketing- und Vertriebsstrategie
zu lhren Marktbegleitern.

Mehr erfahren und Kontakt aufnehmen:

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

© All for One Group SE

IHR WEG ZUR MESSBAREN
MARKETING- & VERTRIEBSSTRATE-
GIE

WERTVOLLE EINBLICKE UND POTENZIALE
FUR UNSERE DIGITALEN B2B2C VER-
MARKTUNGSPROZESSE KONNTEN WIR
U.A. MITHILFE DES B4B MARKETING
BENCHMARKING ANSATZES HERAUSAR-
BEITEN.

JETZT KOSTENLOSEN
QUICK-CHECK VEREINBAREN!

T
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Torsten Goldbecker
Business Expert Marketing

b4b Solutions GmbH
Sunderweg 2

33649 Bielefeld
https://www.b4b-solutions.com

T: +492301944753
M: +491715605986
E: torsten.goldbecker@b4b-solutions.com

HERZLICHEN
DANK far lhre

Aufmerksamkaeit.
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