ENTERPRISE WHITEPAPER

Generatives B2B-Marketing: Michasl Fene!
Der Sweet Spot der Personalisierung relationship marketing solutions G(;“nﬁ’s“)

Enterprise-Potenziale, Rollen-Scharfschitzung und High-Speed-Delivery
in TYPO3

Kernproblem & Losungsansatz: Personalisierter Paid-Traffic scheitert im B2B oft an der Kluft zwischen harten
Kampagnen-Intents und starren Zielseiten. Entscheidend sind hier keine datenschutzrechtlich riskanten
Account-Spionage-Modelle, sondern prazises Rollen-Matching, atomisierte Micro-Assets und sub-50ms-
Auslieferung.

1. Executive Summary

Wer B2B-Budgets (z. B. via LinkedIn Ads) investiert, darf die Intent-Signale nicht in generalisierten Landingpage-Silos
verpuffen lassen. Der strategische Hebel fiir den Marketing-Alltag liegt im generativen Multi-Asset-Assembler: UTM-
Parameter steuern deterministisch die Ausspielung passender Bausteine fiir CFO vs. CTO oder spezifische Branchen.

+31% bis +80% <50 ms 100%

Conversion-Rate-Lift Edge-Delivery Response-Time DSGVO / TDDDG Konformitat

2. Warum Personalisierung im B2B oft scheitert

Klassische Anséatze im Enterprise-Umfeld verfangen sich typischerweise in zwei ineffizienten Extremen:

1. Der Einheitsbrei 2. Das Stalker-Anti-Pattern

Eine zielgerichtete LinkedIn-Kampagne verspricht konkrete Account-Level-Enrichment verspricht personalisierte
Branchenlésungen (z. B. fiir den Energiesektor), die BegriiBungen (,Hallo Firma XY*), scheitert jedoch
Zielseite zeigt jedoch lediglich generische Unternehmens- regelméRig an fehlerhaften IP-Resolutions-Raten (30-50
USPs. Hohe Absprungraten (Bounce-Rates > 60 %) sind die %), massiven Consent-Hiirden und zersplitterten Cache-
unausweichliche Konsequenz. Strukturen.

3. Der Sweet Spot: Rollen-Scharfschiitzung statt Account-Spionage

Gute Personalisierung fiihlt sich an wie ein passgenaues Erstgesprach mit einem Senior Consultant: Nicht die
Identitat der Person steht im Vordergrund, sondern ihre geschaftliche und fachliche Agenda.

Zielgruppe / Rolle Was den Entscheider triggert Modularer Baustein auf der Landingpage
CFo (Finanzen / Business) ROI, Amortisation, Budget-Sicherheit, @ Amortisation (Payback Period): 8,4 Monate bei
CapEx vs. OpEx mittelstandischen Industriekunden.”
cto (IT/ Technik) Datenschutz, Integration, System- ,HNSW-Metadaten-Filtering, lokale Modell-
Performance, DSGVO Anbindung, mandantengetrennter Vektorraum.”
Branchenfokus (z.B. Spezifischer Use-Case, ,Reduzierung der Report-Durchlaufzeit um 22%
Energie) Prozessbeschleunigung durch branchengerechte Suche.”
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4. Architektur-Blueprint: Wie Marketing & Technik greifen

Die Auslieferung folgt dem Prinzip der strikten Entkopplung von Kl-Logik und Echtzeit-Auslieferung. Dies stellt
Hochstleistung und Ausfallsicherheit im Produktivbetrieb sicher:

SCHRITT 1
UTM-Normalisierung
Ankommende Parameter
mappen an der Edge
(CDN/Worker)
deterministisch auf
kanonische Segment-Keys

(z.B. segment=energy-
cfo).

SCHRITT 2

Atomare Content-Basis
Micro-Assets (2—-3 Sétze,
verifizierte KPIs, Role-Proofs)
liegen modular und
strukturiert im CMS vor.

SCHRITT 3

High-Speed Edge-Cache
Hunderte Kampagnen-Klicks
zielen auf einen
gemeinsamen Cache-Key
(<50ms Response-Time, null
Last auf dem CMS-Kern).

SCHRITT 4

Deterministic Guardrails
Keine Kl-Halluzinationen im
Live-Pfad, sondern
qualitatsgesicherte, feste
Baustein-Komposition.

5. Governance, Datenschutz & Freigabe
Human-in-the-Loop: Redaktionen definieren und
genehmigen den Pool an Micro-Assets kontrolliert im
TYPO3-Backend.

DSGVO / TDDDG: Vollstandig auditierbar und
datenschutzkonform, da keine personenbezogenen
Tracking-Profile im Request-Pfad ausgewertet werden.
SEO-Sicherheit: Verbindliche Canonical-Tags auf die Basis-
URL eliminieren jedes Risiko von Duplicate Content.

o

. Projektvorgehensweise (4 Schritte)

Content-Audit: Top-Landingpages auf KPI- und
Rollen-Dichte (CFO vs. CTO) priifen.

Atomisierung: Bestehende Case-Studies in
modulare Bausteine zerlegen.

Mapping & CDN: UTM-Segment-Regeln und Edge-
Cache im Proxy aufsetzen.

Rollout: Redaktions-Enablement &

kontinuierliches Monitoring.

7. Erfolg messbar machen & 8. Typische Risiken

Bereich Messbare KPI

Performance Ladezeit (<50ms), Cache-
Hit-Rate

Conversion CR-Lift (+31% bis +80%)

Redaktion & SEO Pflegeaufwand pro
Kampagne

Compliance Zero-Risk-Audit

9. Fazit & Ausblick

Maximale B2B-Performance erfordert keine datenschutzrechtlichen Hiirdenlaufe, sondern konsultative Scharfe auf Rollen-
und Branchen-Ebene, abgesichert durch atomare Assets und High-Speed Edge-Caching.

Potenzielles Risiko

Cache-Explosion durch
UTM-Chaos

Unpassendes Messaging /
Branchen-Mismatch

SEO-Cannibalization

Datenschutzkonflikte (PII)

rms-Gegenmaflnahme

Deterministisches Mapping
auf Segment-Schliissel

Strikter Freigabe-Workflow
in TYPO3

Verbindliche Canonical-Tag-
Strategie pro Cluster

Keine personenbezogenen
Profile an der Edge

Der nachste sinnvolle Schritt: In einem fokussierten Workshop analysieren wir Ihre aktuellen Paid-Traffic-Zielseiten und
definieren den priorisierten Rollen-Fahrplan fiir lhre TYPO3-Enterprise-Plattform.

relationship marketing solutions GmbH (rms) — Digitales Marketing, Enterprise-Architektur und Kl-Integration mit Fokus auf
nutzbringende Automatisierung, kontrollierte Prozesse und maximale Performance.
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