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Die Vorteile
eines lech-Stacks

Bessere Ergebnisse
durch mehr Effizienz

Beim Aufbau lhres Tech-Stack sollten Sie
sorgfdltig vorgehen.

Denn er entscheidet dartber, wie effizient Sie arbei-

ten und lhr Business skalieren kénnen und wie
schnell Sie Ihren Marketing-ROl erzielen.
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Bei der Zusammenstellung sind Kompromisse nétig:

Mit einigen Tools sparen Sie Zeit, kénnen aber
weniger individuelle Anpassungen vornehmen;
andere lassen sich gut skalieren, mUssen allerdings
regelmallig gewartet werden.

Esist jedoch maglich, einen Stack aufzubauen, der
sowohl Ihre aktuellen Bedirfnisse bericksichtigt
als sich auch an zukUnftige Anforderungen
anpassen ldsst.

Quelle: LinkedIn, Gartner

Die meisten Marketingteams haben
Schwierigkeiten, den Erfolg ihrer
Programme zu kommmunizieren:

05 %

57%

der Marketingteams
wissen nicht, ob sie
ihren ROI

richtig messen

der CEOs sind beretit,
mehrin den Bereich
Marketing zu investie-
ren; dazu mussen
Marketingteams jedoch
den ROl priorisieren

Startup-Ratgeber: LinkedIn Marketingpartner 1



Marlech unad
CRM-

Okosystem

Was Startups am meisten
beschaftigt

Aut den folgenden Seiten erfahre Sie, wie Sie als
schnell wachsendes Unternehmen einen effektiven
Marlech-Stack aufbauen bzw. lhren bestehenden
erweitern und LinkedIn noch erfolgreicher nutzen.

Dazu stellen wir Ihnen eine Auswahl von Partnern vor,
die wir anhand der Vorteile, die sie jeweils bieten, in
folgende Kategorien eingeteilt haben:

1 Zielgruppen
?  Lead-Generierung

3 Reporting und ROI

?
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Beachten Sie: Einige Partner bieten
nur eine Handvoll von Funktionen
innerhalb einer Kategorie, wahrend
andere mehrere Funktionen und
Kategorien abdecken.
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Unsere Partner stellen sich vor

Zielgruppen —

Die eigene x X

Reichweite vergrofiern
6 bis 9 Monate

umfasst der durchschnittliche B2B-

Unsere Partner in dieser Kategorie helfen Vertriebszyklus

lhnen dabei, Ihre Zielgruppe noch
besser zu erreichen.

Durch langere Vertriebszyklen steigt die
Notwendigkeit, schneller zu wachsen
und zUgig positiven ROI zu erzielen
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Quelle: CSO Insights, 2019
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Unsere Partner stellen sich vor

Wie Sie lhre Reichweite
vergrofdern

i
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Zielgruppen anhand von aussagekraftigen
Einblicken segmentieren

Erhalten Sie Zugriff auf eine grollere Anzahl verhaltensbezogener, demografischer
und firmografischer Daten, um lhre Zielgruppe auf LinkedIn noch préziser
anzusprechen. Mit Acxiom und LiveRamp erreichen Sie potenzielle Kund:innen auf
Basis von verhaltensbezogenen oder demografischen Daten, die auf eine gréRere
Kaufbereitschaft fur Ihr Produkt hinweisen kénnten. HG Insights stellt hnen
technografische Daten zur Verfigung, mit denen Sie Unternehmen priorisieren
kénnen, die eine konkurrierende oder komplementare Technologie nutzen.

Zielgruppen ansprechen, die nach |hrer
L6sung suchen

Auch wenn lhre eigenen Kundendaten Ruckschlisse auf die Kaufbereitschaft lhrer
Zielgruppe zulassen, gibt es immer Prospects, die Sie nicht auf dem Schirm haben.
Mit Bombora und G2 kénnen Sie Unternehmen identifizieren, die aktiv nach lhrem
Produkt oder Service suchen. Diese Daten kénnen Sie anschliellend verwenden,
um Prospects frihzeitig anzusprechen und durch den Kaufprozess zu fOhren.

Zielgruppen anhand ihres Account- oder
Pipeline-Status ansprechen

Integrationen mit Marketingautomatisierungs- und CRM-Plattformen wie
Marketo, Salesforce, Hubspot und Oracle Eloqua ermdglichen es lhnen,
bestehenden Kund:innen Upselling- oder Crossselling-Angebote zu unterbreiten
und Prospects durch den Sales Funnel zu bewegen.

Alternativ kdnnen Sie Bestandskund:innen aus lhren Marketingkampagnen
entfernen, um Ihr Budget gezielt zum Aufbau neuer Beziehungen einzusetzen.

Startup-Ratgeber: LinkedIn Marketingpartner 4



Unsere Partner stellen sich vor

Unsere Partner in der Kategorie
/ielgruppe bieten folgende Funktionen:

Einblicke zu Daten zur

Zielgruppen Nutzeralbsicht ABM

Vorteil: Hohere Vorteil: Schnellere Vorteil: Verkirzter

Marketingeffizienz Skalierung Vertriebszyklus

Funktion: Prospects Funktion: Prospects Funktion: Accounts und

anhand von Kaufsignalen ansprechen, die nach OppPrtUV‘]_t‘eS“” Ihrgn

ansprechen Ihrem Produkt suchen Vertriebspipelines direkt aus
lhrem CRM-System heraus
ansprechen

Ausgewdhlte Partner

¥
G zapler ®@HGInsights  gliveRamp

-alf ﬁMh: Hsense

‘ @ PEGA Marketo:  LeadsBridge dCXISMm
1l) Marketo B® Microsoft ORACLE @ RollWorks bombora
CLOUD

HUbS@t zC i=ngagio  @+Convertr = “metadata.io
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Unsere Partner stellen sich vor

F rfolgreiche

Kooperation
Case Study Partner

2 HUbSPDL

Ziel

Conversion Rate steigern und mehr Leads generieren

Strategie

Mithilfe des Anzeigentools von HubSpot und auf Basis
dynamisch aktudlisierter Listen Zielgruppen auf LinkedIn
erstellen und Prospects gezielt ansprechen

Ergebnis o
A 45%

héhere Conversion Rate auf
Landingpage

\ ok

weniger CPL

13 8 Qualified Leads tber
LinkedIn

Quelle: HubSpot + G2 Case Study Startup-Ratgeber: LinkedIn Marketingpartner 6



Unsere Partner stellen sich vor

L ead- A

Generierung ' 3
Einfacher und schneller 6 8

Lead:s generieren Stakeholder:innen sind im Durchschnitt an
Entscheidungsprozessen in B2B beteiligt

o’

bk

Unsere Partner in dieser Kategorie helfen
lhnen, Leads automatisch in hre B2B-Vertriebler:innen missen deshalb
bevorzugte Vertriebs- oder . . . . .
. : . Multi-Threading betreiben, sich also breiter
Marketingplattform zu importieren. . .
innerhalb eines Accounts vernetzen

T
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Unsere Partner stellen sich vor

Wie Sie |hre Leads optimal nutzen

Z) /eit sparen

Viele Partnertools lassen sich in wenigen Schritten mit dem LinkedIn
Kampagnen-Manager verknUpfen. Diese Integration missen Sie nur einmal
einrichten. So sparen Sie Zeit und profitieren zweifach: Sie mUssen sich nicht
standig einloggen, um lhre Kampagnen zu verfolgen, und lhre Lead-Listen auch
nicht manuell herunterladen.

Mehr Informationen Gber lhre Leads gewinnen

Mit Lead Gen Forms kénnen Sie Informationen aus den LinkedIn Profilen |hrer
Zielgruppe und den benutzerdefinierten Feldern abfragen. Diese Informationen
lassen sich dann mithilfe unserer Marketingpartner standardisieren und zu lhren
Leads auf LinkedIn hinzufugen.

In Echtzeit reagieren

Sie méchten lhre Leads zu einer neuen Marketingkampagne hinzufigen oder
sie an das Vertriebsteam weiterleiten? Oder beides? Je schneller Sie dies tun,
desto eher erzielen Sie Conversion. Unsere Partner unterstitzen Sie in dieser
Phase des Lead-Prozesses.
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Unsere Partner stellen sich vor

Unsere Partner in der Kategorie Lead-
(Generierung bieten folgende Funktionen:

Vertrieb und Marketing
aufeinander abstimmen Zielgruppen definieren

Vorteil: Verbesserte Conversion Rate von

Vorteil: Hohere MQL Conversion Rate
MQLs zu SQLs

Funktion: |hr Ideales Kundenprofil mit

Funktion: Leads in Echtzeit an den Vertrieb LinkedIn Profildaten aufbauen

oder ein Nurturing-Programm weiterleiten

Ausgewdhlte Partner (Lead-Generierung)

B Microsoft i metadataio &« Convertr Hubsaﬁ)t

ORACLE
ARKETING (O INTEGRATE  |ul driftrock ©LOLA

CLOUD

ﬁvh 5 salesforce
LeadsBridge Zd p] er .
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E rfolgreiche

Kooperation
Case Study

‘\\\‘ Fivetran

Ziel

Eine Marketing-getriebene Pipeline aufbauen

Strategie

Integration mit Marketo und Salesforce und Nutzung der
LinkedIn Lead Gen Forms: Mit dem Ziel, mehr Qualified
Leads zu generieren und die Glaubwirdigkeit seiner Marke
zu steigern, bot Fivetran ausgewdhlten Accounts relevanten
Content zum Download an — darunter ein Whitepaper und
eine Anleitung zur Datenintegration.

Ergebnis
24 Mio.$ 871
Eine Marketing-getriebene auf LinkedIn
Pipeline aufbauen generierte Leads
O/ Conversion
e > §-mial
Leads
zu SQLs

hoher als auf
anderen Kandlen

Quelle: Fivetran Case Study

Unsere Partner stellen sich vor

Partner

salesforce

11) Marketo
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Reporting
und RO

Genauere Einblicke
in lhre Kampagne gewinnen

Unsere Partner in dieser Kategorie
verhelfen lhnen zu Einblicken in Ihre
Marketingkampagnen auf LinkedIn und
anderen Kandlen. So kénnen Sie deren
Erfolg umfassend beurteilen.

Quelle: Gartner-Bericht zur Buyer's Journey im B2B-Bereich

Unsere Partner stellen sich vor

=/

>
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Inhalte werden Gber alle Kandle hinweg im
B2B-Kaufprozess konsumiert

B2B-Marketer:innen missen in jeder
Pipeline-Phase die richtigen Kandle
nutzen kénnen
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Unsere Partner stellen sich vor

Wie Sie den Erfolg |hrer Kampagnen
umfassend einschétzen

Die kanaltbergreifende Performance auf einen
Blick beurteilen

Mit den Tools unserer Partner kdnnen Sie die Performance |hrer Kampagnen
auf LinkedIn und anderen Kandalen wie Facebook, Google, Twitter und Web-
Publishern zentral auf lhrer bevorzugten Plattform messen und analysieren.

Die Wirkung lhrer Marketingmalinahmen
besser verstehen

Unsere Partner helfen Ihnen, LinkedIn Daten mit Leads, Conversions und
Umsatzen in Verbindung zu bringen und so besser zu verstehen, wie lhre
Marketingmalinahmen auf LinkedIn zum Unternehmenserfolg beitragen.

Aut lhren Bedarf abgestimmte Reporting-
Funktionen nutzen

Finden Sie heraus, welche Anzeigen-, Targeting- und Gebotskombinationen
am besten funktionieren. Unsere Partner erstellen benutzerdefinierte
Dashboards, mit denen Sie die Performance Ihrer LinkedIn Kampagnen mit
dem Erfolg |hrer Anzeigen auf anderen Plattformen vergleichen kénnen.
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Unsere Partner stellen sich vor

Unsere Partner in der Kategorie Reporting
und RO bieten folgende Funktionen:

Ereignisse identifizieren Wert zuweisen

Vorteil: Verbesserter Marketing-ROI Vorteil: Verbesserter Marketing-ROI
Funktion: \erstehen, welche Ereignisse und Funktion: Sie kénnen jedem Ereignis einen
Touchpoints zum gewinschten Ergebnis fhren Wert zuweisen und diesen messen, um zu

verstehen, wie dieses den ROI beeinflusst und
in welcher Reihenfolge die Ereignisse zum
gewUnschten Ergebnis gefUhrt haben.

Ausgewdhlte Partner (Reporting und ROI)

fi'metadataio G Hootsuite: . dashthis  HubSpDt

ﬂéng \ .sprinklr SRACS @ datorama

MARKETING
CLOUD

ADSTAGE () INTEGRATE pardot MADISON

LOGIC,.
4C Wbizible
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Unsere Partner stellen sich vor

E rfolgreiche
Kooperation

Kundenstimmen Partner

=Ey MADISON
M-Files MADIS

Die Plattform von Madison Logic erméglicht ein
aggregiertes Reporting auf Account-Ebene. Dadurch
konnten wir verstehen, wie Top-Prospects auf unsere
Marketingbotschaften auf unseren drei wichtigsten
Kandlen reagieren. Diese Daten haben wir
anschliellend an unser Vertriebsteam weitergeleitet
und so Prospects noch erfolgreicher konvertiert.

Kevin Salas
Senior Director of Demand Generation
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/usammenarbeit
mit LinkedIn

Nutzen Sie unser LinkedIn Marketingpartner-Verzeichnis

Die Zahl unserer Marketingpartner wachst kontinuierlich, sodass wir hier nicht alle im
Einzelnen vorstellen kénnen. Eine Ubersicht Uber die Unternehmen, mit denen wir
kooperieren, und ihr Angebot finden Sie im LinkedIn Marketingpartner-Verzeichnis.

Hier geht’s zum Verzeichnis der LinkedIn Marketingpartner
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Zusammenarbeit mit LinkedIn

Die Funktionen unserer Partner im Uberblick

Zielgruppen Lead-Generierung Reporting und ROI

4C Insights/Mediaocean X X
bsense X

Acxiom X

AdStage X X
Bizible X
Bombora X

Convertr X

Datorama X
Driftrock X

G2 X

HG Insights X

Hootsuite X
HubSpot X X X
Integration X

Liveramp X

Microsoft X X

Oracle Marketing Cloud X X

Salesforce X X X
Sprinklr X

Zapier X
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Zusammenarbeit mit LinkedIn

Wir sind fUr Sie da

Sie mochten Kontakt zu einem LinkedIn Marketingpartner aufnehmen? Wenden Sie sich dazu
an lhre LinkedIn Ansprechpartner und erfahren Sie:

- Wie die Marketingpartner Sie bei lhren LinkedIn Kampagnen unterstitzen kbnnen
- Welche Partner fur Ihre Marketingziele am geeignetsten sind

- Wie die Zusammenarbeit mit LinkedIn und unseren Marketingpartner gelingt

L. k d Copyright © 2021 LinkedIn Corporation. LinkedIn, das LinkedIn Logo und InMail sind eingetragene Marken der LinkedIn Corporation in den USA und/oder anderen Lé&ndern.
In e Alle weiteren Marken und Namen gehéren den jeweiligen Rechteinhabern. Alle Rechte vorbehalten.



