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Digital Approach DACH IMT – specific focus on Cloud / SaaS

Big Data Analytics Portal

NWTW AdvertisingSocial Media Campaign LoB Handelsblatt Computerwoche Paid Search

Hadoop, BI …

WA (IOT)

Navigator (IOT)

Downloads Webinars - Academy Trials Events

Blue Blog Analytics

http://www-01.ibm.com/software/de/big-data/index.html
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DACH - 2015 Q4 2015 Execution Plan Summary

Paid MediaIBM-led Events

3rd Party Events

October November December

Social (Off Domain) IBM Web (On Domain)

AP Digital Campaign

IBM Insight SAP DB2 24/25.NovDSAG, 29.9 

Bremen

FLBI Digital Campaign

IBI Symposium

Gartner BI Summit, 14.Okt München

Bankengipfel Zurich

SPSS PA Roadshow DE in Q4

SPSS Volume Lead Gen Digital

Digital: FinTechs

TDWI DW 2015, Zurich

Watson Analytics (IOT)

CDS (Cloudant) Digital Campaign

goto; conference, Berlin

Cloud Data Services, Agenda & stand

ProStep OSLC

IoT / Industrie 4.0

ComputerWoche Subnet/Meet the Experts/Big Data Big Stories Portal (On & Off Domain)

Stuttgart Softwaretechnik Forum, 20. Okt Franhofer Institut Stammdatenmanagement 

BARC BI Congress

Industry Micro Events

Strategy Circle Insurance

Energieeffizienz Industrie

Kongress Elektronik& Fahrzeug, 

ELIV,Baden Baden

TdSE, Tag d.Systems Engineering, 11.-13.Nov
ITI Symposium

sps ipc drives (Smart Factory)

IBM Business Connect DE & AT IBM Business Connect CH

Research & Results SPSS,München

SWG Academy Industrie 4.0/Internet 
of Things und Sensordaten: Kleine 
Ursache - Große Auswirkungen
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SWG Web Academy

http://www-05.ibm.com/de/events/software-academy/
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By the Numbers
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� 14 to 18 March 2016 
Monday to Friday, Hanover Exhibition Grounds

� Exhibition Program
� Digital Business Solutions

� ECM, Input/Output Solutions

� Business Process Applications

� Research & Innovation

� DatacenterDynamics at CeBIT

� IOT Solutions & Business Communications

� Business Security

� Special Displays 
� CODE_n16

� Global Sourcing Area

� Job and career at CeBIT

� Planet Reseller

� Public Sector Parc

� Scale 11 & Developer World

CeBIT 2016 – Überblick
d!conomy

join - create - succeed.
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Marketing in a digital world
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Where does the buyer’s journey begin?

Source:  Sirius Decisions “Social Marketing and Sales Best Practices in B2B Channels”   April 2014

Clients are using multiple online channels to learn               
about solutions to their business problems 

start their evaluation 
with a search

access social 
content

ask questions on 
social sites

53%79% 33%
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The digital world has changed the way prospects approach IT 
purchases…

…have you changed your marketing approach?

Self-directed buyers 
are constantly consuming 

information

Line-of-business
leaders are primary 

decision makers

Expertise
and personalization are 

valued currencies

iiii
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Digital marketing takes time but the ROI is greater

Outbound Only

Digital-based Plan
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ZZZ

Checks their email 
15 times per day..

..but their attention span for each is only 
8 seconds

@@@@

The average person spends 
8 hours 21 minutes per day sleeping..

..but 8 hours 41 minutes 
on a smartphone, computer, or laptop

More than 50% open their email 
on a mobile device..

..and 46% say the #1 criterion for 
determining a company’s credibility is 

their web site’s design

From a world population of 7.2 billion, 42% are 
internet users and 29% are active on social media..

..and 30% of them check their 
social accounts multiple times per day

1

2 3

4 5

6 7

1 inquisitr.com
2 mashable.com
3 litmus.com
4 emailmonday.com

5 business2community.com
6 jeffbullas.com 
7 adweek.com

Why transform the way we communicate?
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Welche Kanäle sind wichtig?
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text

Übersicht Business relevant 

Xing
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Social Media Benchmarking Report 2014:
Die meistgenutzten Plattformen für B2B Marketing

http://www.b2bmarketing.net/resources/social-media-benchmarking-report-1
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LinkedIn & Xing

IBM Confidential

Warum LinkedIn & Xing

Potenzielle Kunden finden

Direkte Kontaktaufnahme

Expertenpositionierung durch das Engagement in Gruppen und 
das Teilen von Posts

Abgrenzung:

• Xing nur Deutschland, Österreich, Schweiz
• Auf LinkedIn jedoch auch über 6 Millionen deutschsprachige Mitglieder 

→ Nutzung je nach Internationalität der eigenen Kontakte 
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LinkedIn & Xing

IBM Confidential

Vollständiges Profil als Basis

• Ihr Profil ist Ihr Aushängeschild → Füllen Sie alle Felder vollständig aus und achten 
Sie darauf, Ihre Jobinformationen etc. regelmäßig zu aktualisieren 

• Basics: angemessenes Profilfoto, aktuelle und verständliche Jobbeschreibung, 
vollständige Angabe aller beruflichen Stationen

LinkedIn Xing

� Profilbild
� Zusammenfassung
� Detaillierte Berufserfahrung
� Sprachen
� Skills
� Ausbildung
� Empfehlungen

� Profilbild
� Profilspruch
� Berufserfahrung
� Ausbildung
� Sprachen
� Auszeichnungen
� Qualifikationen
� Organisationen
� Interessen
� Portfolio
� Weitere Profile im Netz
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LinkedIn & Xing

Empfehlungen

Vollständiges Profil als Basis

1. Wählen Sie Privacy & Settings im Dropdown Menü am     
oberen Seitenrand (unter Ihrem Foto).

2. Unter der Sektion Helpful Links section wählen Sie die   
Option Manage your recommendations.

3. Klicken Sie auf auf das Ask for recommendations
Tab in der oberen Zeile

4. Folgen Sie den weiteren Anweisungen um eine
Empfehlung anzufragen.

5. Klicken Sie auf Send.
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LinkedIn & Xing

• Nutzen Sie die Suchfunktion um nach potenziellen 
Kontakten zu filtern 

• Denken Sie „um die Ecke“: nicht nur diejenigen, die Sie 
erreichen möchten sind interessant, sondern auch 
diejenigen, die diese Personen widerrum beeinflussen 

• Second-Level Kontakte stellen aufgrund der 
vorhandenen Anknüpfpunkte gute 
Kontaktmöglichkeiten dar → Lassen Sie sich 
vorstellen! 

• Mit der Premium-Version können detailliertere 
Suchfilter eingestellt werden 

Finden Sie wertvolle Kontakte
LinkedIn Xing
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Finden Sie wertvolle Kontakte

LinkedIn & Xing

• Besuchen Sie das Profil Ihres neuen Kontaktes und notieren Sie sich, wann & wo 
Sie sich kennengelernt haben, über was Sie gesprochen haben usw.
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LinkedIn & Xing

Teilen Sie Content

Wählen Sie Public+Twitter, um die 
beiden Kanäle zu verbinden. 

Achtung 140 Zeichen beachten!

Interagieren Sie mit anderen Usern

• Posten Sie regelmäßig Artikel, Events, Fotos etc. (1x pro Woche oder häufiger)

• Auf LinkedIn können Sie auch Blogposts verfassen 

LinkedIn Xing 
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LinkedIn & Xing

LinkedIn-Blogposts

Interagieren Sie mit anderen Usern

• Vorteil: Langformat-Beiträge reflektieren Ihre 
Fachkenntnisse und festigen Ihr professionelles Profil 
und Ihre Glaubwürdigkeit

• Schreiben Sie über Herausforderungen, ergriffene 
Gelegenheiten oder wichtige Trends Ihrer Branche

• Halten Sie Ihre Beiträge authentisch

• Konzentrieren Sie sich auf das Wesentliche, vermeiden 
Sie es, sich in demselben Blogpost mit zu vielen 
Themen zu befassen

• Die Posts, die am besten ankommen, haben eine 
Länge von mehr als 3 Absätzen

Weitere Tipps zu den Blogposts finden Sie hier



© IBM Corporation 25

text

LinkedIn & Xing

Groups

IBM Confidential

Interagieren Sie mit anderen Usern

• Tauschen Sie sich mit anderen Usern 
über Ihren Fachbereich aus und 
etablieren Sie sich als Experte

• Nutzer die sich in Gruppen engagieren 
bekommen vier mal mehr 
Profilansichten

• Diskussionen mit anderen Usern 
können die Grundlage für eine 
Kontaktaufnahme darstellen 

Engagieren Sie sich in Gruppen So bewerten Sie die Qualität einer 
Gruppe

• Wie aktiv ist die Gruppe (Anzahl der 
Beiträge / Diskussionen / Kommentare seit 
Gründung)

• Wer ist der Gruppenleiter und wie 
engagiert er sich in der Gruppe?

• Sind die Influencers der Gruppe 
glaubwürdig?

• Gibt es eine Fülle an Eigenwerbung der 
Mitglieder?
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LinkedIn & Xing

Groups

IBM Confidential

Interagieren Sie mit anderen Usern

Engagieren Sie sich in Gruppen

Größe und Aktivität der Gruppe 
(Gründungsdatum beachten!)

Beschreibung der Gruppe

Wer aus Ihrem Netzwerk ist Mitglied der 
Gruppe

Moderator / Administratoren / 
Gründungsdatum / Anzahl der Beiträge 
und Kommentare

Beispiel LinkedIn
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LinkedIn & Xing

Vollständiges Profil als Basis

Checkliste

LinkedIn

� Min. 1 Post / Woche
� Gruppenaktivität
� Interaktion bei Beiträgen andere 

User (regelmäßig)
� Blogpost
� Skills anderer User bestätigen

Interagieren Sie mit anderen Usern

Xing

� Min. 1 Post / Woche
� Gruppenaktivität
� Interaktion bei Beiträgen andere 

User (regelmäßig)
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LinkedIn & Xing

Groups

IBM Confidential

Weitere Gruppen finden Sie hier

Interagieren Sie mit anderen Usern

Sinnvolle LinkedIn-Gruppen:

2.132 Diskussionen im Monat

100 Diskussionen im Monat

409 Diskussionen im Monat



© IBM Corporation 29

text

LinkedIn & Xing

Groups

IBM Confidential

Interagieren Sie mit anderen Usern

Sinnvolle Xing-Gruppen:

3.668 Beiträge, 1590 Kommentare

901 Beiträge, 151 Kommentare

959 Beiträge, 311 Kommentare

Weitere Gruppen finden Sie hier


