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B2B Daten Revolution

Demografische Daten

• Name
• E-Mail-Adresse
• Telefonnummer
• Ort
• Berufserfahrung
• Skillset

Firmografische Daten

• Firmenname
• Standort
• Branche
• Anzahl der 

Mitarbeiter
• Jahresumsatz

Technografische Daten

• Informationen zu den 
Technologien, die ein 
Unternehmen und 
seine Mitarbeiter 
nutzen

Intent Data

• Informationen zu 
der  Kaufabsicht 
eines 
Unternehmens

Wachstums-Trigger

• Standortwechsel
• Funding
• IPO
• Firmenübernahme

Daten im Einklang mit der DSGVO erfassen und verwenden



Goodbye Lead Generation





• E-Book zu aktuellem Thema

• Landing-Page mit eigenem Formular

• Paid Social, um E-Book zu promoten

• Ziel: Leads, Leads, Leads

• KPI: CPL, alle 1-2 Wochen qualitativer Check mit 
Sales-Team

Der traditionelle Weg
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Video Clips: von einem Interview mit 
einem Brachen-Experten

Wir messen:
Video Views, Engagement, CTR

Interactive Landing Page

Wir messen:
Time on page, Bounce Rate

Ungated – ganz ohne Formular: praktische 
Leitfäden und Vorlagen, die man sofort 
nutzen kann.

Wir messen:
Engagement, CTR und optimieren für 
Website Visits

Der neue Weg
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Content mit echtem Mehrwert

• Inhalte sollten anwendbar & authentisch sein

• B2B Influencer: mehr Authentizität & Reichweite

• Verschiedene Contentarten:
• Thought Leadership (ToFu): Reichweite
• Praktische Tipps: Traffic (Alle Phasen)
• Social Proof (BoFu): Conversions
• Produktbezogen (BoFu): Traffic, Video Views

• Fokus: Kanäle mit größtem Erfolg & dann Tests mit 
verschiedenen Formaten

Checkliste

1. An Meetings mit Zielkunden 
teilnehmen

2. Identifizieren Sie die wichtigsten 
Ziele

3. Wie können Sie helfen, diese zu 
erreichen?

4. Wie können Sie Ihren Content 
am besten auf dem bevorzugten 
Kanal Ihrer Zielgruppe 
verbreiten?
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Die Zielgruppe
Keine Streuverluste + hochwertiger Content
-> hohe Relevanz + hohes Engagement = bessere Ergebnisse



Quantitativ Qualitativ 
Direct Demo Request Pipeline

Die Ergebnisse
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3% Aktive Käufer

7% haben die Absicht, etwas zu verändern

30% haben Bedarf, sind aber nicht 
bereit zu handeln

30% haben keinen Bedarf

30% haben kein Interesse an Ihrem 
Unternehmen

Top 10%

Untere

90%
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Sales Intelligence

Quelle: Sticky Branding, Jeremy Miller, 2015 



Eingesetzte
Technologien

Wissen, wann Unternehmen neues Funding erhalten, welchen Tech-Stack sie nutzen 
oder neues Personal einstellen

Intent Wachstums-
Trigger
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Context Data
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Multi-Channel-Kampagnen am 
Beispiel von Lendis

• Status quo: Prozesse nicht optimal, Datenbasis ausbaufähig

• Ziel: Effektivere Neukundenansprache & Leadgenerierung

• Hauptnutzer: Sales-Abteilung
• Identifizierung der Zielkunden
• relevantere Ansprache durch bessere Daten und Insights

• Resultate: 
• Höhere Effizienz, doppelt so viele Meetings im Quartal als zuvor, mehr 

Datenpunkte (für Marketing wiederum nutzbar)
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Launch eines ABM-Programms am Beispiel 
von Metrikus

• Status quo: kein Tool zur B2B Leadgenerierung

• Ziel: Neukunden gewinnen

• Genutzt von Sales & Marketing
• Daten als Basis für ABM-Strategie
• Nutzung von Intent Data & Matched Audiences für Paid Social Kampagnen
• Aktualisierung des CRM

• Resultate: 
• Kürzere Formulare, höhere Conversion Rates
• Besseres Targeting & höhere Relevanz = bessere Kampagnen

= Leads, die Sales liebt



Fazit 
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Fazit

Goodbye to:

• MQLs

• E-Mail Blasts

• E-Books

• Webinar Leads

• Formulare

• Veraltete Leadlisten

• Genervte Kunden


