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VORSTELLUNG eCommerce Griinder (1999)
Verkauf an Burda DV (2004)

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

Griinder von DIGITAL FORWARD, einer der fiihrenden Digital Marketing
Unternehmensberatungen fiir digitale Marketing Audits, Effizienz und Wachstum
in Deutschland (Seit 2012).




DIGITAL FORWARD - Was wir tun

Wir sind unabhangige und erfahrene Unterstiitzer um effizientes und
nachhaltiges Wachstum zu erzielen.
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99 Das ,Operating Model” der Advertiser hat sich
durch den Paradigmenwechsel im Mediaeinkauf
und der Mediasteuerung grundlegend verandert



Die digitale Medienwelt ist auktionsbasiert

Das Ende der Economies of Scale im Mediengeschaft

Erfolgskritisch bei der Auktion:

Nachfrage Wettbewerber Die Definition des richtigen Gebots
/ . auf sehr granularer Ebene
Deine Marke
o -
N “ Gebot:
Nutzer/ Google E— Die Fahigkeit den moglichen Erfolg
Konsument P amazonde / ~——, vorherzusagen und das spezielle
\ Gebot entsprechend zum Volumen
und des zu erwartenden Gewinns zu
Desktop .
optimieren

Steuerung und Bearbeitung ist sehr komplex und setzt Datenhoheit der Advertiser voraus
Erfordert hohes Engagement der Advertiser beim Monitoring und der Steuerung

Begrenzt Wertschopfungsrahmen fiir Agenturen

Muss End-to-End betrachtet werden



Neue SteuerungsgrofRen erfordern Monitoring und Steuerung
durch den Advertiser

SteuerungsgroRen
Kosten Wertbeitrag
Reichweite Zielerreichung
GRP | TKP KUR | CLV | CPX
Kont akt Kunde

NS
;’\ Economy of Scale Gebotsbestimmung



End Bewertung und Steuerung

to-

End

Von reinen Reach Zielen hin zu wertbasierten CLV Zielen
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o b, Wer erfolgreich in der digitalen Media Welt
bestehen mochte, braucht eigene Daten (first
Party-Data), Interpretations- und
Exekutionskompetenz




Die zentralen Merkmale einer erfolgreichen Organisationsform

Datenhaltung Ablaufprozess

e = —
B R O™ S 2
Product User Order Behavioral / \

Data Data Data . Data
Daten |
Tl o y Optimierung MaRnahmen
Segmentierung :
profil
Und 1st party

Orchestrierung ),  data \ J
I
Auslleferung - Tracking
Websh
pIace

------ Analyse / BI
» Zentrale Datenhaltung durch Verkniipfung und Zusammenfassung aller Kunden-, Kampagnen und Verhaltensdaten in einem System

» Integriertes Bl in allen Marketing- und Vertriebsprozessen zur Datenanalyse und Ableitung von Optimierungspotenzialen

» Beriicksichtigung von Customer Journeys und Bestandskundenraten bzw:Wiederkaufquoten innerhalb des CLV-Managements




Was haben erfolgreic
Advertiser gemeins:




Tech-Stack und Daten
werden Advertiser-propritar

Das Tech-Stack wird ebenfalls nach innen
gezogen.

Die inhaltliche und vertragliche ,Ownership”

beginnt haufig bei Daten (Cookies und
Kunden-IDs), CRM, Attribution und Web-
Analytics, selten bei Adserver und DMP.




Abteilungsiibergreifenden Austausch
initiieren (Tech, Marketing, Sales)

Silo denken

- Marketing darf sich nicht hinter
auflosen IT verstecken




Wert-Beitrag

Das Procurement

muss eine Fachlichkeit erreichen,

die die Wertbeitrage von Mediainvestments
inhaltlich greifen und bewerten kann.

schlagt

eindimensionale
Kosténbetrachtung




Kanaliibergreifende Planungs-, Bewertungs-

Strategische Steuerung ,
" 2 und Steuerungskompetenz wird zunehmend
bei Advertisern beim Advertiser aufgebaut.

Operative Aufgaben Media-Agenturen kommt immer mehr eine
! Exekutionsaufgabe zu.
bei Agenturen




Der Pitch steht
am Ende eines
Strategie-Prozesses

Pitches am Ende eines
advertiserseitigen Strategie-Prozesses:

1. Strategie — 2. Organisation — 3. Prozesse

Die Arbeitsteilung (In- und Outsourcing), die
Dienstleisterauswahl sowie die Verglitung
folgt einer Strategie, die allen Stakeholdern
(inkl. Procurement) bewusst ist.




Wer in der digitalen Mediawelt versucht, mit der

organisatorischen Aufstellung aus der analogen

Welt zu bestehen, wird sich aus der Schlacht um
den Kunden verabschieden.




99 Mittel- und langfristig sind der Aufbau und die
Sicherung von internen Kompetenz- und
Wissenskapital entscheidend:

Tech follows people






FlieRen Verhaltensdaten von Interessenten und Kunden in
die Media-Planungs- und Steuerungsprozesse ein oder
steuere ich rein kosten- und hypothesenbasiert?

Bin ich Owner der Daten (Cookies), der Attribution und des
Tech-Stacks?

Ist mein Budget-Prozess und die -Optimierung agil und
kanalagnostisch oder arbeite ich in Organisations-Silos?

Steuere ich die Dienstleister oder lasse ich mich von den
Dienstleistern steuern?

Binich in der Lage Wissens- und Exekutionsfahigkeit durch
eigene Kopfe aufzubauen und weiterzuentwickeln?



Machen Sie unseren Quick
Check und bestimmen Sie
den Media Reifegrad lhres
Unternehmens!

dfwd.de/quick-check
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Die Prasentation zum
Download gibt es hier:

dfwd.de/gewinner-setup




