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Die Verfugbarkeit von
Daten allein genugt nicht

Nur validiert und integriert sind sie ,Heilsbringer” fur Digitalisierung
und automatisierte Entscheidungen, meint Bjorn Gerster.

Gastkommentar
eee Von Bjorn Gerster

WIEN/BERLIN. Die Digitalisie-
rung hat erhebliche und disrup-
tive Auswirkungen auf Marke-
ting- und Vertriebsabteilungen
im B2B-Bereich. Sie erhoht einer-
seits den Wettbewerb, anderer-
seits bietet sie enorme Chancen,
wenn es darum geht, potenziel-
le Kunden zu identifizieren und
punktgenau anzusprechen.

Frage der Datenqualitét
Viele Unternehmen haben Pro-
bleme mit der Datenqualitdt in
ihren Systemen: 60 Prozent der
Marketer halten die eigenen Da-
ten fiir nicht zuverldssig (Quelle:
SiriusDecisions), und 40 Prozent
glauben, dass die Vertriebs-
teams ihre eigenen Accounts
nicht richtig kennen (Quelle:
Dun & Bradstreet).
Entscheidend ist daher, die
Qualitat der Daten zu steigern.
Idealerweise wird dies gleich-
zeitig fiir eine grofRere Basis an
Business-Partnern und Leads
geschafft. Es geht darum, die
richtige Basis fiir automatisier-
te Entscheidungen zu schaffen
und dauerhaft aktuell zu halten.
Hier liefern externe Daten spe-
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Die Digitalisierung bietet
enorme Chancen, um potenzielle
Kunden zu tdentifizieren und
punktgenau anzusprechen.
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zialisierter Anbieter, richtig ein-
gesetzt, erhebliche zusatzliche
Potenziale. Monitoringprozesse
stellen die dauerhafte Aktua-
litat sicher und liefern Trigger
fiir Folgeprozesse aus Risiko-,
Compliance- oder Sales- und
Marketing-Perspektive.

Fiir Digitalisierung und Au-
tomatisierung liegt die ent-
scheidende Rolle sodann in der
Prozessintegration. Zwar lassen
sich aus validen Daten auch
tber manuelle Prozesse die
richtigen MalBnahmen ableiten.
Das bedeutet aber erheblichen
Aufwand. Es geht daher darum,
wie die Daten in den Prozessen
automatisiert zur Verfiigung
gestellt werden, damit sie im
richtigen Prozessschritt im je-
weiligen System in der richtigen

Zusammen-
arbeit
,Kooperationen
mit externen
Anbietern
bringen Vorteile.
Sie liefern nicht
nur jederzeit
valide Daten per
Schnittstelle,
sondern stellen
auch sicher,
dass die Daten
und eingesetz-
ten Tools im
Unternehmen
systematisiert
und konsolidiert
werden.”

Form verfiigbar sind. Das ist fiir
Marketing und Sales ebenso re-
levant wie etwa fiir Accounting
und Compliance.

Auch hier bietet eine Ko-
operation mit externen Anbie-
tern Vorteile. Sie liefern nicht
nur jederzeit valide Daten per
Schnittstelle, sondern stellen
auch sicher, dass die Daten und
eingesetzten Tools im Unterneh-
men systematisiert und konsoli-
diert werden. Im Idealfall bieten
sie eine Plug-and-Play-Losung:
Daten, Technologie und eine In-
frastruktur, die die Daten an die
richtige Stelle im Prozess bringt
— gerade auch ins Marketing.

360-Grad-Sicht

Denn richtig kombiniert und in
einer hohen Qualitdt machen
Daten — unter anderem — eine
deduplizierte 360-Grad-Sicht
mit angereicherten Informatio-
nen zu Konzernstrukturen, ak-
tuellen Suchverhalten im Web
oder ESG-Ratings auf Kunden
und Interessenten moglich. Und
dies ist Basis dafiir, die richti-
gen Unternehmen zum richtigen
Zeitpunkt mit der richtigen Sto-
ry anzusprechen.
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