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Wir sind unabhängige und erfahrene Berater 
für effizientes und nachhaltiges Wachstum

Was wir tun
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eCommerce Gründer (1999)
Verkauf an Burda DV (2004)

Entrepreneur/Vorstand M. & W. Herz | Tchibo | Blume2000.de 
AG (2005-2011)

Gründer von DIGITAL FORWARD (Seit 2012).



Paradigmenwechsel im MediaeinkaufWie zünden Sie den Marketing Turbo?



Die Zusammenarbeit von Marketing 
und Sales ist erfolgskritisch



Herausforderungen in der Zusammenarbeit sind zum Beispiel…

Verwirrende 
Kundenkommunikation

Marketing und Sales verwenden 
unterschiedliche USPs und 
Informationen entlang der User Journey

Lange Sales-Prozesse

Leads werden zu früh an Sales 
übergeben, oder es werden mehr Leads 
generiert als durch Sales kurzfristig 
bearbeitet werden können

Ineffiziente Content-Erstellung/-
Nutzung

Content wird in Silos erstellt, Inhalte 
stehen nicht allen zur Verfügung. 
Ineffiziente Erstellung und Nutzung der 
Inhalte entlang der Journey

Unterschiedliche Zielsetzungen

Marketing und Sales verwenden 
unterschiedliche KPIs, um ihren Erfolg zu 
messen, dadurch werden die Overall-
Ziele vernachlässigt

Schlechte Leadqualität

Die durch Marketing generierten Leads 
haben eine geringe Qualität, dadurch 
sinkt die Performance beim Sales Team

Wenig Optimierung

Informationen zu Trends und 
Kundenbedürfnissen, die in Sales-
Gesprächen auftauchen, werden nicht 
an das Marketing zurückgespielt

Duplikate & verlorene Leads

Aufgrund von intransparenten Prozessen 
gehen Leads verloren oder werden 
mehrfach angesprochen

…und viel mehr



Kundenzentrierung
unternehmensweit etablieren 



Die Anzahl der abgefragten Informationen sollten entlang des Lead-
Funnels zunehmen

Webinar

Podcast

Demo

Keine Zugangshürde

Whitepaper

E-Book

Success Stories
Blog Videos

Newsletter

Poster Nur wichtigste Daten abfragen: 
Name, E-Mail, ggf. 

Unternehmen

Relevante Daten für die Sales 
Mitarbeiter abfragen

Unternehmen, Telefonnummer, 
Berufsbezeichnung,

Mitarbeiteranzahl

Aktuell ist der Zugriff auf einen großen 
Anteil der Inhalte durch Leadformulare
geschützt

Die de-Anonymisierung der Nutzer ist 
essenziell für die Optimierung und 
Weiterentwicklung der Lead-Generierungs-
Pfade. 

Vor der Datenabfrage sollte zunächst 
ausreichend frei zugänglicher Content 
verfügbar sein, der Interesse weckt. Im 
Anschluss kann auf darauf aufbauende 
Inhalte, die hinter Leadformularen liegen, 
verwiesen werden. 
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Caption

In use

Best Practice

Not in use

Entlang des Conversion Funnels unterschiedliche Formate & Inhalte einsetzen, um Nutzer an Conversion heranzuführen

10

10 Sek Video,
Keine Markenkommunikation

Blogartikel zum Thema Personalisierte 
Services, Zendesk wird erst im unteren 

Teil des Artikels genannt

15 Sek Video, 
Einladung zu einem virtuellen Event zum 

Thema Customer Experience Trends.
Markenkommunikation im Video und auf 

der Landingpage

Banner,
Offensives Produktmarketing

Fokus auf Produkt und Funktionen

18 Sek Video, 
Offensives Marketing der USPs und der 
Brand, Ziel Demo Termin vereinbaren

Personas

Lookalikes

Website Visitors

Webinar Attendants

Free Trial user

Nurturing von Interessenten entlang des Funnels
Zendesk bei Linkedin



Enge Zusammenarbeit von Marketing und Sales entlang der 
gesamten Journey erforderlich

Marketing

Sales

Prospects Lead Qualifizierter 
Lead

Demo Verhandlung Abschluss



• Der Zielgruppen

• Customer-Journey-Etappen

• Der Zuständigkeitsbereiche

Einheitliche Definitionen



• Der USPs

• Der adressierten Painpoints

• Passend zur Funnelstufe

Einheitliche 
Kommunikation



Einklang von Nutzer- und 
Unternehmensinteressen

Kundenakquisitionskosten und 
(prognostizierte) Customer-Life-Time-Values 
sind relevante Steuerungsgrößen

Einheitliche Ziele



• Webtracking

• Single Source of Truth

• Vernetzung zwischen Marketing und

Salesdaten

• Cross-device Tracking

• IP-de-Anonymisierung

• Attribuierte Kampagnenbewertung

Vernetzte Daten



Checkliste

Verwenden wir dieselben Definitionen wie das Marketing?

Sind unsere Sales Daten mit den Marketingdaten verknüpft?

Findet ein regelmäßiger Austausch zur Optimierung und 

dem Ausbau der Maßnahmen zwischen Marketing und 

Sales statt?

Arbeiten alle Abteilungen auf gemeinsame 

Unternehmensziele hin?

Sind die elementaren Prozesse klar definiert und soweit 

möglich automatisiert?



Vielen Dank!

ANALYSE. OPTIMISE. REPEAT.

WE IMPROVE YOUR DIGITAL SUCCESS.

Erik Siekmann
erik@digitalforward.de
040 609 400 111

DIGITAL FORWARD GmbH
Hohe Bleichen 10
20354 Hamburg






