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SO NUTZT IHR DIESE RESSOURCE

B2B Content Distribution mit
Kaufkontext
Content-, Demand-Generation- und Sales-Enablement-Teams in B2B SaaS

Eure konkreten Arbeitsergebnisse

• Eine Karte relevanter Kaufsituationen

• Ein begrenztes Kanal- und Adaptionsportfolio

• Ein Messplan mit Kampagnenkonventionen

• Ein Diagnose- und Übergabeplan für die Verteilung

Lesen, auswählen, anwenden

Lest zunächst den Überblick und die Entscheidungsregeln. Wählt danach einen konkreten
Engpass aus eurem Unternehmen. Bearbeitet die zugehörigen Vorlagen mit eigenen Daten,
dokumentiert offene Annahmen und vereinbart einen Review mit den zuständigen Personen. Die
vollständige Online-Ausgabe bietet klickbare Quellen und interne Verweise.

Redaktionelle Einordnung

Alle ausdrücklich fiktiven Fälle und Beispielzahlen sind Arbeitshilfen, keine Kundenresultate oder
allgemein gültigen Benchmarks. Frameworks strukturieren Entscheidungen; sie sind keine
wissenschaftlich validierten Scores. Plattformfunktionen können sich ändern. Quellen und
Methodenstände sind offengelegt.

Online lesen: B2B Content Distribution mit Kaufkontext

https://www.patrickwings.com/resources/content-distribution-playbook/
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Dieses Arbeitsbuch ist für die praktische Teamarbeit gedacht. Die hier benannten Modelle sind
eigene redaktionelle Hilfen und keine wissenschaftlich validierten Scores. Verwendet die
Arbeitsfelder mit tatsächlichem Material und ersetzt leere Stellen durch überprüfbare Einträge.
Redaktionelle Belege stützen eine Aussage innerhalb ihres Geltungsbereichs. Eine Hypothese
beschreibt eine noch zu prüfende Erwartung. Ein gemessenes Ergebnis benennt Beobachtung,
Zeitraum, Definition und Grenzen. Diese drei Kategorien bleiben im gesamten Ablauf getrennt.
Die fiktiven Beispiele zeigen Entscheidungen und Kapazitätsplanung; sie behaupten keine
Kundenresultate. Stand der verlinkten Primärquellen: 24. Oktober 2026.

1. Mit einer Kaufsituation beginnen
Distribution macht eine nützliche Antwort dort verfügbar, wo eine passende Frage entsteht. Sie
verspricht keine maximalen Impressionen. Beginnt mit einer beobachtbaren Situation: ein
Auditbefund, eine abzulösende Integration oder eine wachsende Ausnahmewarteschlange.
Benennt die Entscheidung und beteiligte Personen. Eine Rollenbezeichnung wie CFO reicht nicht,
weil dieselbe Person je nach Lage andere Informationen braucht. Ordnet den Inhalt einer Frage
zu, die bereits vor eurer Werbebotschaft besteht. Wählt anschließend den Kontext, in dem die
Antwort erreichbar wird. Dokumentiert auch Situationen, in denen der Inhalt trotz passender
Branche nicht hilft, weil Zuständigkeit, Zeitpunkt oder technische Voraussetzungen abweichen.

Durchführung im Team

Baut eine Situationskarte aus einem tatsächlichen Arbeitsauslöser. Bei einem Auditbefund
erfasst ihr zuständige Rolle, anstehende Entscheidung und benötigte Unterlagen. Erfindet keine
Gefühlslage, um die Karte lebendiger wirken zu lassen. Nennt die bestehende Alternative, etwa
Tabellenarbeit oder eine interne Prüfrunde. Bestimmt eine nützliche Handlung, die der Inhalt
ohne Kauf unterstützen kann. Eine Person aus der betreffenden Funktion prüft anschließend, ob
die Lage wiedererkennbar ist. Eine plausible fiktive Karte darf die Planung eröffnen, bleibt aber
bis zur Recherche als Hypothese markiert. Trennt diese Prüfung von der Frage, welcher Kanal für
das Marketing am einfachsten zu bedienen ist. Bequemlichkeit ersetzt keine Situationspassung.
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Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Beschreibt drei
Situationen mit Auslöser,
Frage, Rolle und
nützlicher Leserhandlung.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Verwerft einen
Verteilauftrag, der
Kanäle, aber keine
Lesersituation benennt.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

Beleglage [Fundstelle, Version und
zulässige Nutzung
ergänzen]

[Quelle prüfen] [Beobachtung /
Hypothese / Messung]

Übergabe [Arbeitsdatei, offene
Frage und nächsten
Termin eintragen]

[Empfang und Vertretung] [übernommen / blockiert]

2. Fragen der beteiligten Rollen abbilden
Eine Käufergruppe folgt keinem einheitlichen Inhaltsweg. Praktiker brauchen Abläufe,
Sicherheitsprüfer Grenzen und Belege, Budgetverantwortliche möglicherweise Annahmen für
eine Wirtschaftlichkeitsrechnung statt einer weiteren Produktführung. Sammelt Fragen aus
passend nutzbaren Vertriebs-, Support- und Rechercheunterlagen. Erhaltet deren Kontext und
markiert Beobachtung, Ableitung oder Testidee. Erfindet keine saubere Reihenfolge, in der alle
Lesenden von Bekanntheit zu Kauf wandern. Die Karte zeigt sinnvolle Übergaben zwischen
Fragen und erlaubt Einstieg, Ausstieg sowie Rückkehr. Eine nicht besetzte Rolle bleibt als Lücke
sichtbar. Sie wird nicht automatisch durch die Vermutung des Marketingteams ersetzt, nur damit
die Darstellung vollständig aussieht.

Durchführung im Team

Verwendet Spalten für Frage, Rolle, Situation und Belegstatus. Sicherheitsprüfung und täglicher
Betrieb können zum selben Unternehmen gehören und trotzdem andere Antworten brauchen.
Verbindet Fragen nur dann, wenn ein Gespräch oder Ablauf den Zusammenhang stützt. Fragt
den Vertrieb, welche Fragen an andere Rollen übergeben werden und welche Unterlagen dabei
tatsächlich verlangt werden. Bewahrt abweichende Reihenfolgen auf. Die Karte erleichtert
Weiterleitung und wird nicht zum vorgeschriebenen Kaufweg. Prüft sie bei neuen
Anwendungsfällen, weil derselbe Titel in anderen Organisationen andere Verantwortung tragen
kann. Markiert Übergänge ohne Beobachtungsgrundlage als Annahmen. Ein zeichnerischer Pfeil
darf nicht mehr Gewissheit vortäuschen, als die Quellen enthalten.
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Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Erstellt eine
Rollen-Fragen-Matrix und
markiert eine Frage ohne
gestützte Antwort.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Verteilt Funktionsmaterial
nur dann als Wirtschaftlic
hkeitsantwort, wenn es
Annahmen und Grenzen
behandelt.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

3. Nützliche Inhalte und Belege inventarisieren
Prüft Inhalte nach Entscheidungsnutzen statt nur nach Alter oder Format. Erfasst Leserfrage,
Kernaussage, Belege, beabsichtigte Handlung und Pflegezuständigkeit. Eine ältere technische
Erklärung kann weiterhin stimmen, während eine neue Fallstudie bereits eine überholte Funktion
beschreibt. Trennt redaktionelle Belege von der Hypothese, ein Kanal erreiche eine bestimmte
Rolle, und beides von gemessener Nutzung. Der Nachweis für einen Artikel ist nicht zugleich ein
Nachweis für die Wirksamkeit seiner Verteilung. Kontrolliert vor der Bewerbung jedes Ziel
einschließlich Downloads, Quellenlinks und tatsächlichem Ablauf des nächsten Schritts. Ein
funktionierender Ankündigungsbeitrag kann eine fehlerhafte oder unpassende Zielseite nicht
ausgleichen.

Durchführung im Team

Öffnet jeden Inhalt statt nur seinen Titel zu bewerten. Prüft versprochenes Ergebnis, erreichbare
Quellen und passende aktuelle Produktbedingungen. Beschreibt die zentrale Frage in einem
Satz. Fällt das schwer, verbindet der Inhalt möglicherweise mehrere schwache Antworten.
Notiert, was ein Ausschnitt sicher sagen darf und welche Einschränkung mitreisen muss. Sortiert
in bereit, reparieren, recherchieren und stilllegen. Inhalte in der Reparaturwarteschlange zählen
nicht als verfügbares Kampagnenmaterial. So verbirgt der Kalender keine redaktionellen
Schulden hinter einer großen Bestandszahl. Erfasst zusätzlich Abhängigkeiten von Downloads,
Vorlagen und verlinkten Produktseiten, denn auch ein unveränderter Hauptartikel kann durch
eine geänderte Zielressource unbrauchbar werden.
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Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Inventarisiert fünf Inhalte
nach Frage, Belegstatus,
nächstem Schritt und
Pflegezuständigkeit.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Pausiert die Verteilung
bei veralteter
Kernaussage oder
fehlendem
versprochenem
Arbeitsblatt.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

4. Kanäle mit dem SCOPE-Filter wählen
Der hier entwickelte SCOPE-Filter prüft Situationspassung, verfügbaren Kontext, Zuständigkeit,
Erlaubnis und Aufwand. Passt die Kauffrage zum Ort? Erlaubt das Format genügend Erklärung?
Wer beantwortet Rückfragen? Entsprechen Teilnahme und Ansprache den Regeln sowie
Erwartungen? Wie viel Arbeit entstehen durch Adaption, Moderation und Pflege? Fehlende
Erlaubnis oder Zuständigkeit ist ein Stoppgrund und kein niedriger Wert, den Reichweite
ausgleichen kann. SCOPE ist eine Planungshilfe und kein Algorithmus oder wissenschaftlich
validiertes Kanalranking. Er verhindert, dass ein kleines Team mehr Veröffentlichungsflächen
ansammelt, als es sinnvoll betreuen kann. Beurteilt bestehende Kanäle mit denselben Fragen
wie neue Ideen, damit Gewohnheit kein automatisches Sonderrecht erhält.

Durchführung im Team

Bearbeitet SCOPE gemeinsam mit den ausführenden Personen. Ein Partnernewsletter kann gut
passen und zu wenig Raum für eine notwendige Grenze bieten. Eine Fachcommunity kann
Kontext liefern und Werbung verbieten. Ein eigener Newsletter kann pflegbar sein und kaum
Menschen mit der gewählten Frage enthalten. Beschreibt diese Unterschiede, statt sie als
genaue Punktwerte zu tarnen. Wählt die kleinste Kontextmenge für einen nützlichen Vergleich.
Benennt je Kontext eine Person einschließlich Antwortbetreuung. Verwerft Beteiligung, die
Regeln verletzen würde, auch bei attraktiv wirkender Zielgruppe. Eine Entscheidung gegen einen
Kanal ist dabei ein konkretes Planungsergebnis und keine unvollständige Distribution.
Dokumentiert den Grund, damit derselbe Vorschlag nicht ungeprüft wiederkehrt.
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Die SCOPE-Kanalbedingungen

Bedingung Zu prüfender Beleg Stoppgrund

Situationspassung Tatsächliche Frage oder
Begegnungsbericht

Nur grobe demografische Passung

Verfügbarer Kontext Raum für Erklärung und Grenze Format verändert gestützte Bedeutung

Zuständigkeit Antwort- und Korrekturverantwortung Unbetreute Beteiligung

Erlaubnis Regeln und Publikumserwartung Teilnahme außerhalb erlaubten Rahmens

Aufwand Adaption, Antworten und Pflegebudget Kapazität bereits überbucht

Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Prüft einen eigenen,
einen sozialen und einen
Partnerkontext mit
SCOPE; wählt höchstens
zwei.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Stoppt, wenn niemand
relevante Antworten und
Korrekturen verantwortet.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

5. Den Begegnungskontext recherchieren
Fragt Praktiker, wo sie beim letzten Auftreten des Problems gesucht haben und was eine Quelle
nützlich machte. Betrachtet tatsächliche Suchsprache, Communityfragen oder
Vertriebsnachfragen, soweit Zugang und Nutzung passend sind. Eine allgemeine Kanalvorliebe
beweist nicht die Wirkung einer bestimmten Botschaft. Wer LinkedIn für berufliche Neuigkeiten
nutzt, kann technische Antworten dennoch in Dokumentation suchen. Erfasst Aufgabe, Zeitdruck
und erwartete Belege. Diese Recherche begründet einen plausiblen Verteilversuch. Sie erlaubt
nicht, private Kaufabsicht aus einem Titel oder einzelnen Seitenbesuch abzuleiten. Notiert
außerdem, ob Antworten aus eigener Erfahrung stammen oder nur beschreiben, wie die Person
normalerweise gern suchen würde.
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Durchführung im Team

Führt ein Begegnungsinterview zum letzten Auftreten des Problems. Fragt nach Suche,
angesprochenen Personen, ignorierten Antworten und Gründen für Glaubwürdigkeit. Bittet bei
passendem Kontext um Wortlaut oder Unterlagen. Die Frage nach dem Lieblingskanal reicht
nicht, weil Vorlieben Aufgabenverhalten ungenau beschreiben können. Kennzeichnet erinnerte
Einzelheiten und allgemeine Erwartungen getrennt. Vergleicht Berichte und erhaltet
Unterschiede. Eine Person bemerkt das Problem vielleicht im Kollegengespräch und prüft die
Lösung später in Dokumentation. Macht den Inhalt an diesen unterschiedlichen Momenten
nützlich. Versucht nicht, einem Kanal den gesamten Weg zuzuschreiben. Auch eine Suchanfrage
ist zunächst eine beobachtete Frage und kein vollständiger Nachweis einer unmittelbar
anstehenden Kaufentscheidung.

Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Sammelt drei
Begegnungsberichte und
erhaltet den
ursprünglichen Wortlaut
der Fragen.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Kennzeichnet
Kanalannahmen als
Hypothesen, solange
passende
Begegnungsbelege
fehlen.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

6. Ziel und nächsten Schritt gestalten
Verteilung scheitert, wenn das Ziel die Einladung nicht einlöst. Stimmt Versprechen, Einstieg und
nächste Handlung aufeinander ab. Eine Arbeitsblatteinladung führt zu einem verwendbaren Blatt
mit Anleitung. Eine Vergleichseinladung zeigt Kriterien, bevor sie ein Gespräch verlangt.
Entscheidet, ob eine Zugangshürde überhaupt nötig ist. Bei einem Formular erklärt den Ablauf
nach dem Absenden und fragen nur zweckbezogene Angaben ab. Die W3C-Hinweise helfen bei
Beschriftungen und Anleitungen. Eine Person, die kein Verkaufsgespräch möchte, kann weiterhin
eine hilfreiche Antwort brauchen. Beendet deshalb nicht jeden Bildungsweg mit derselben
aufwendigen Kontaktforderung. Prüft auch Fehlermeldungen und die Zustellung des
versprochenen Materials.

https://www.w3.org/WAI/tutorials/forms/instructions/
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Durchführung im Team

Erstellt vor Einladungen eine Versprechen-Erfüllungs-Prüfung. Legt Einladung, Zielseiteneinstieg,
verwendbares Material und nächste Handlung nebeneinander. Markiert Abweichungen bei
Thema, Tiefe, Format und Verbindlichkeit. Testet mit frischer Browsersitzung und kleinem
Bildschirm. Bei Formularzugang werden Erfolg und Fehler geprüft. Eine Bestätigung mit späterer
Rückmeldung reicht nicht, wenn sofortiger Arbeitsblattzugang versprochen wurde. Die Reparatur
liegt bei der Zielzuständigkeit und nicht automatisch bei der Person, die soziale Beiträge
veröffentlicht. Startet nicht trotz bekannter zentraler Erfüllungslücke, nur weil Werbetermine
reserviert sind. Klärt stattdessen, ob das Versprechen enger formuliert oder das Ziel rechtzeitig
repariert werden kann, und dokumentiert diese Entscheidung vor der Veröffentlichung.

Versprechen-Erfüllungs-Prüfung

Einladung Ziel muss enthalten Reparatur

Arbeitsblatt nutzen Verwendbare Datei und Anleitung Datei herstellen oder Versprechen
begrenzen

Ansätze vergleichen Kriterien und faire Alternativen Vergleich vor Kontaktforderung ergänzen

Einführung verstehen Abhängigkeiten und Reihenfolge Voraussetzungen benennen

Rundgang anfragen Format und zeitlicher Ablauf Bestätigung mit Prozess abgleichen

Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Testet den Weg von der
Einladung über das Ziel
bis zur erledigten
Leseraufgabe.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Entfernen oder begrenzt
die Einladung, wenn das
Ziel den versprochenen
Nutzen nicht liefert.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]
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7. Adaptions- und Freigaberegeln festlegen
Prüft ein Verteilpaket als Aussagenmenge statt nur als Dateisammlung. Haupterklärung,
Mailabsatz, sozialer Ausschnitt und Vertriebssatz dürfen unterschiedlich lang sein und müssen
dieselbe Beleggrenze erhalten. Gebt der Redaktion frei anpassbare Formulierungen und erneut
prüfpflichtige Aussagen. Bei Partnerveröffentlichungen werden Zuschreibung, Bearbeitung und
Korrekturen geklärt. Auch ein schmeichelhafter Teaser kann die Argumentation überdehnen.
Prüft Einstieg und Bildtext, weil Lesende möglicherweise nur diese Elemente sehen. Jede
Adaption bleibt mit der maßgeblichen Fassung verbunden, damit wesentliche Korrekturen
weitergegeben werden können. Ein Partnerlink allein ersetzt weder Freigabe noch Verständnis
des tatsächlich publizierten Ausschnitts.

Durchführung im Team

Erstellt eine Aussagenkarte für das Paket. Jede Adaption erhält Kennung, gestützte Aussage,
maßgebliche Quelle und notwendige Einschränkung. Prüft Text und Bild gemeinsam, denn eine
neutrale Bildunterschrift kann unter einer überzogenen Grafiküberschrift stehen. Vereinbart bei
Partnerbearbeitungen erneut prüfpflichtige Änderungen und den Korrekturweg. Speichert nach
Möglichkeit die tatsächlich veröffentlichte Fassung, weil sie vom gelieferten Entwurf abweichen
kann. Prüft Ausschnitte nach wesentlichen Quellenänderungen erneut. Das Paket ist keine
einmalige Freigabesammlung, sondern ein kleines Netz von Versprechen mit gemeinsamer
Korrekturpflicht. Trennt neue Gestaltung und neue Aussage, damit eine rein optische
Bearbeitung nicht versehentlich eine ungeprüfte Behauptung in den Umlauf bringt.

Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Gebt je Kontext einen
aussagentreuen
Ausschnitt frei und
hinterlegt seine
maßgebliche Quelle.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Sperrt einen Teaser, der
ein stärkeres Ergebnis als
der Hauptinhalt
verspricht.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]
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8. Verteilung im jeweiligen Kontext zugänglich
machen
Ein lesbarer Hauptinhalt kann unzugänglich beworben werden. Erläutert den Kern einer Grafik im
Begleittext, platziert wesentliche Informationen nicht nur im Bild und benennt Ziele verständlich.
Prüft Hierarchie und mobile Lesereihenfolge der Zielseite. W3C WAI bietet Hinweise zu Text,
Bildern und Seitenstruktur. Wendet diese auf die gesamte Begegnung statt nur auf den Artikel
an. Bietet auf fremden Plattformen nach Möglichkeit einen alternativen Zugang. Eine
zugängliche Quellseite rechtfertigt keine Ankündigung, die ihr Thema in unerklärten Bildkürzeln
versteckt. Testet deshalb Teaser und Ziel zusammen, einschließlich Linkbezeichnung,
Bildbeschreibung und verständlichem Hinweis zum angebotenen Format.

Durchführung im Team

Testet die Einladung mit ausgeblendetem Bild und separat vorgelesenem Link. Thema,
Öffnungsgrund und Zieltyp sollten erkennbar bleiben. Gebt bei Diagrammen relevante
Erkenntnis und Grenze im Text statt nur über Farben wieder. Kontrolliert mobil abgeschnittene
Einschränkungen und verkürzte Beschriftungen. Auf eigenen Seiten werden semantische
Überschriften und Tastaturbedienung zusätzlich zur Optik geprüft. Bei Plattformgrenzen bietet
ihr einen klaren Weg zur zugänglichen Quelle. Dokumentiert verbleibende Grenzen ehrlich. Ein
fehlerfreier automatischer Zielseitentest erklärt nicht den ganzen Weg für zugänglich. Testet
auch, ob eine alternative Darstellung dieselbe entscheidungsrelevante Information trägt, statt
nur einen allgemeinen Link zu einer umfangreichen Startseite anzubieten.

Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Prüft Einladung,
Bildäquivalent, Linktext
und Ziel als
zusammenhängende
Erfahrung.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Überarbeitet Einladungen,
deren nützliche
Information ohne Bild
verschwindet.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

https://www.w3.org/WAI/tips/writing/
https://www.w3.org/WAI/tutorials/images/
https://www.w3.org/WAI/tutorials/page-structure/
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9. Eigene, soziale und Partnerkontexte
betreiben
Eigene Verteilung erlaubt Kontrolle über Aufbau und Pflege. Soziale Kontexte bieten Gespräche
innerhalb von Plattformgrenzen. Partnerkontexte verbinden mit einer bestehenden Zielgruppe
und brauchen Abstimmung. Das sind betriebliche Unterschiede und keine allgemeine
Wirksamkeitsrangfolge. LinkedIns offizielle Newsletterdokumentation beschreibt eine
Publikationsfunktion und keinen garantierten Funnel. Gebt jedem ausgewählten Einsatz einen
eigenen Kontext: eine Abonnentenfrage in der Mail, ein begrenztes Argument in der
Fachdiskussion, eine passende Erklärung im Partnernewsletter. Automatisches gleichförmiges
Verteilen kann unbeantwortete Rückfragen und unpassende Ankündigungen erzeugen. Eine
benannte Person verantwortet die Beurteilung, ob ein Beitrag in die jeweilige Situation passt,
und beobachtet auch Rückmeldungen nach der Veröffentlichung.

Durchführung im Team

Erstellt einen Ablaufplan mit Zeitfenster, kontextbezogenem Einstieg, Zuständigkeit,
Antwortfenster und Korrekturkontakt. Bei Expertenbeiträgen wird gewünschte persönliche
Beteiligung geklärt und festgelegt, welche Fragen weitergeleitet werden. Bei E-Mail müssen
Zielgruppenerwartung, Inhalt und Sendekontext passen. Bei Partnerplatzierung prüft ihr das
tatsächliche Umfeld des Ausschnitts. Haltet Termine flexibel genug, um eine unpassende
Botschaft bei veränderter Lage zu verschieben. Erfindet keine Dringlichkeit, nur damit ein
Kalenderslot gefüllt bleibt. Kontrolliert nach Veröffentlichung die reale Darstellung. Die Vorschau
belegt keine erfolgreiche Auslieferung. Notiert außerdem, wer bei unerwartet vielen Rückfragen
Unterstützung übernimmt und wann ein Beitrag wegen nicht mehr leistbarer Betreuung pausiert
wird.

Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Notiert Kontext,
Zuständigkeit,
Antwortplan und
Korrekturweg je
ausgewähltem Kanal.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Pausiert Automatisierung,
wenn Antworten oder
Korrekturwünsche nicht
im vereinbarten Fenster
geprüft werden.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

https://www.linkedin.com/help/linkedin/answer/a522525
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10. Einen Kampagnenmessvertrag erstellen
Nutzt eine knappe Konvention für Kampagne, Quelle, Medium und Inhaltsvariante. Google
Analytics beschreibt UTM-Parameter zur Zuordnung verweisender Kampagnen; diese zeigen
nicht sämtliche Einflüsse auf einen Kauf. Haltet Schreibweise und Großschreibung konsistent und
prüft die Darstellung im Bericht. Interne Navigation erhält nicht allein zum Zählen von
Bewegungen neue Kampagnenparameter, weil das die Akquisitionsdeutung verwirren kann.
Wählt eine sinnvolle Handlung und trennt erfolgreichen Abschluss vom bloßen Buttonklick.
Dokumentiert Einwilligungs- und Erfassungsgrenzen, Wiederholungen sowie fehlende
geräteübergreifende Historie. Personenbezogene Angaben gehören weder in URL-Werte noch in
Ereignisfelder. Ein sauberer Messvertrag verhindert spätere Umdeutungen einer bequemen
Kennzahl.

Durchführung im Team

Schreibt eine Messspezifikation, die eine andere Analyseperson reproduzieren kann. Sie enthält
genaue UTM-Werte, Ziel, Handlung, Nenner und Berichtszeit. Ein eigener Inhaltswert trennt
Varianten mit tatsächlich unterschiedlichen Fragen. Prüft Quelle und Medium im
Akquisitionsbericht, denn abweichende Schreibweisen können Berichte aufteilen. Verifiziert
erfolgreichen Abschluss nach Möglichkeit im Anwendungssystem statt jeden Klick
gleichzusetzen. Dokumentiert nicht beobachtetes Verhalten wie Weiterleitung, kopierte Links
und Einwilligungslücken. Füllt diese Lücken nicht mit willkürlichen Schätzungen. Eine freiwillige
qualitative Rückfrage kann erfassen, welche Frage das Material klären half. Trennt eine solche
Selbstauskunft von automatisch erfassten Ereignissen, damit die unterschiedlichen
Erhebungswege und Grenzen später sichtbar bleiben.

Beispiel einer Kampagnenkonvention

Parameter Fiktiver Wert Einordnung

utm_source partner_ops Verweisender Partnerkontext

utm_medium email Deklariertes Medium; Bericht prüfen

utm_campaign exception_ownership_pilot Stabiler Pilotname

utm_content owner_checklist Konkrete Variante ohne Personendaten

https://support.google.com/analytics/answer/10917952?hl=en
https://support.google.com/analytics/answer/10917952?hl=en
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Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Definiert
Kampagnentaxonomie,
Testlink und geprüftes
Abschlussereignis vor
dem Start.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Vergleicht Kanäle erst bei
passenden
Handlungsdefinitionen
und Berichtsfenstern.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

11. Reichweite, Nutzung und Kaufrelevanz
diagnostizieren
Die Diagnose betrachtet passende Begegnung, nützliche Handlung und Entscheidungsrelevanz.
Das sind Untersuchungskategorien und kein unterstellter linearer Kundenweg. Bei wenigen
Begegnungen prüft Kontextwahl und Auslieferung. Bei Besuchen ohne erfüllte Aufgabe prüft
Versprechen und Ziel. Erfolgreiche Aufgaben ohne Kaufbezug können auf einen breiteren
Bildungsnutzen oder eine falsch gewählte Situation hinweisen. Ohne sofortige Gespräche ist ein
Inhalt nicht automatisch gescheitert. Kleine Stichproben verlangen vorsichtige Einordnung. Zeigt
absolute Zahlen und Unsicherheit statt spektakulärer Prozentänderungen aus kleinen Nennern.
Unterscheidet außerdem fehlende Kaufrelevanz von einer Kaufrelevanz, die eure begrenzte
Messung lediglich nicht erfassen kann.

Durchführung im Team

Prüft Ergebnisse in der Reihenfolge des Diagnosemodells. Zuerst tatsächliche Veröffentlichung
und Zielgruppenkontext, danach Erreichbarkeit und erfüllbare Aufgabe, dann Relevanz der
beobachteten Fragen. Viele Besuche mit wiederholter Zugangsverwirrung sprechen für
Erfüllungsprobleme. Wenige präzise Implementierungsfragen können nützliche Fachresonanz
anzeigen. Kein Muster erlaubt automatisch eine Umsatzbehauptung. Wählt eine Reparatur und
das nächste erwartete Signal. Bewahrt Ausgangsbericht und Reparaturnotiz gemeinsam auf,
damit spätere Prüfende Veränderungen erkennen. Reicht die Stichprobe nicht für einen
Vergleich, sagt das ausdrücklich und sucht geeignetere Belege. Ein unentschiedener Vergleich
ist besser als ein scheinbar eindeutiges Urteil, das nur durch wechselnde Nenner oder fehlende
Daten entsteht.



PATRICK WINGS / CONTENT MARKETING DE

patrickwings.com 16

Diagnostische Entscheidungsfolge

Beobachtung Erste Prüfung Nicht vorschnell folgern

Wenige Begegnungen Veröffentlichung, Situation und
Zielgruppe

Das Argument sei schwach

Besuche ohne Aufgabe Ziel und Versprechenserfüllung Die Zielgruppe habe kein Interesse

Aufgaben ohne klare
Passung

Fragenrelevanz und Folgehinweise Inhalt habe Umsatz verursacht oder
verhindert

Zu wenig Material Erfassung und passende weitere Belege Eine dramatische Kanalrangfolge

Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Ordnet jedes Problem
Begegnung,
Aufgabenerfüllung oder
Entscheidungsrelevanz
zu.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Skaliert weder Budget
noch Ausgaben, solange
das Ziel die beabsichtigte
Aufgabe verfehlt.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

12. Nützlichen Kontext an Vertrieb und Partner
übergeben
Eine Übergabe erklärt Einsatzsituation, beantwortete Frage und nicht belegte
Schlussfolgerungen. Gebt einen kurzen Einstieg, den der Vertrieb an ein bestehendes Gespräch
anpassen kann. Ein Download bedeutet nicht automatisch Zustimmung zu einem bestimmten
Verkaufsgespräch. Fragt den Vertrieb, ob der Inhalt eine Frage geklärt, eine neue ausgelöst oder
nicht gepasst hat. Partnerübergaben enthalten zusätzlich Umfang der Veröffentlichung,
Antwortzuständigkeit und Korrekturpflichten. Rückmeldungen gehen mit Quelle und Situation in
das Belegprotokoll ein. Ziel ist eine bessere nächste Antwort statt einer höheren Zahl
versendeter Links. Die empfangende Person testet vor Abschluss der Übergabe, ob sie den
richtigen Inhalt für eine konkrete Situation auswählen kann.
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Durchführung im Team

Gebt dem Vertrieb einen situationsbezogenen Nutzungshinweis statt der Anweisung, den Link an
alle zu senden. Dazu gehören kurzer Einstieg, genaue Frage und nicht belegte
Schlussfolgerungen. Die empfangende Person wählt ein Beispielgespräch und erklärt ihren
Einstieg. Korrigiert Fehlverwendung vor breiter interner Verteilung. Partner erhalten Kontakte für
Fachfragen und Korrekturen. Sammelt Rückmeldungen in Gesprächssprache statt sie in positive
Bewertungen zu pressen. Der Hinweis, die Zuständigkeit sei bereits geklärt und der Leitfaden
deshalb unpassend, verbessert die Situationskarte auch ohne Termin. Verbindet Rückmeldungen
mit dem ursprünglichen Einsatzkontext. Sonst wirkt eine in einer bestimmten Lage berechtigte
Ablehnung später wie ein allgemeines Urteil über die Qualität des Inhalts.

Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Erstellt einen
Nutzungshinweis mit
Situation, Einstieg,
Grenzen und
Rückmeldefeldern.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Begrenzt
Wiederverwendung bei
wiederholter Darstellung
als Beweis eines
ungestützten
Ergebnisses.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

13. Einen fiktiven Verteilpilot umsetzen
FIKTIVES B2B-SAAS-BEISPIEL: Relaygrid verkauft Überwachungssoftware für Integrationen. Die
Zahlen sind Planungsannahmen und keine gemessenen Ergebnisse. Ein Leitfaden hilft
Operations-Teams, Zuständigkeiten für fehlgeschlagene Datentransfers zu prüfen. Angenommen
werden vier Wochen, sechzehn Verteilungsstunden und ein vorhandener Leitfaden. Je vier
Stunden gelten Adaption, Partnerbriefing, Antworten und Analyse. Gewählt werden ein eigener
Newsletter und ein passender Partnerkontext. Zwei Varianten beruhen auf unterschiedlichen
Fragen statt erfundener Dringlichkeit. Für Traffic und Pipeline werden keine Ergebnisse
unterstellt. Verzögert sich die Partnerfreigabe, läuft nur der eigene Kontext. Der fehlende
Vergleich wird dokumentiert, statt einen beliebigen anderen Kanal einzusetzen und
Vergleichbarkeit vorzutäuschen.
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Durchführung im Team

Im fiktiven Relaygrid-Pilot existiert der Leitfaden bereits. Versteckt neue redaktionelle Produktion
daher nicht in sechzehn Verteilungsstunden. Scheitert die Bereitschaftsprüfung, ändert den
Umfang oder ergänzt ein ausdrückliches Reparaturbudget. Plant Partnerabstimmung früh genug,
um die Passung zu erkennen. Antwortzeit ist echte Kapazität und keine Arbeit, die nebenbei
verschwinden soll. Vergleicht wöchentlich Restaufwand und verfügbare Stunden. Eine optionale
Variante darf entfallen. Behauptet keinen Vergleich zweier Kontexte, wenn einer nicht lief.
Dokumentiert die fehlende Begegnung und prüft, ob ein späterer Vergleich noch eine sinnvolle
Frage beantwortet. Änderungen am Ablauf werden nicht nachträglich als ursprünglicher Plan
dargestellt, sondern als begründete Anpassungen festgehalten.

Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Budgetiert Adaption,
Antworten und Analyse;
markiert ohne Lernverlust
entbehrliche Teile.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Pausiert den Pilot ohne
zuständige Person für
Zielfehler oder gehaltvolle
Rückfragen.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

14. Wiederholung und Stilllegung entscheiden
Trennt am Pilotende Entscheidungen über Inhalt und Kontext. Ein nützlicher Leitfaden kann
einen anderen Kontext verdienen, obwohl der erste Kanal schwach war. Ein geeigneter Kontext
kann eine andere Antwort brauchen. Wiederholt nur bei weiterhin plausibler Hypothese und
aussagekräftigem nächsten Test. Beendet unbetreute Flächen und veraltete Einladungen.
Aktualisiert Links bei zusammengeführten oder archivierten Inhalten. Googles Hinweise zu
hilfreichen Inhalten sind für die Quelle relevant, garantieren aber keine Wirkung des Verteilplans.
Begrenzt den nächsten Zyklus durch tatsächliche Antwortkapazität und bereits entstandene
Pflegepflichten. Eine neue Veröffentlichung entbindet nicht von Korrekturen an früheren
Einladungen und abgeleiteten Materialien.

https://developers.google.com/search/docs/fundamentals/creating-helpful-content
https://developers.google.com/search/docs/fundamentals/creating-helpful-content
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Durchführung im Team

Führt ein Entscheidungsprotokoll getrennt nach Inhaltsqualität, Kontextqualität und
Betriebskosten. Ein Leitfaden bleibt möglicherweise nützlich, obwohl der Partnerslot schlecht
passte. Ein Kontext bleibt interessant, obwohl das Ziel technisch scheiterte. Beschreibt die
nächste Veränderung und für das Lernen stabile Teile. Prüft alte Links bei Zusammenführung
oder Stilllegung einschließlich Partnerartikeln und Vertriebsausschnitten. Korrekturen behalten
nach Kampagnenende eine zuständige Person. Wiederholung braucht eine offene nützliche
Hypothese oder fortbestehenden Leserbedarf, nicht den Glauben an algorithmische Belohnung
ununterbrochener Aktivität. Beendet Kontexte, deren Pflichten den plausiblen Nutzen
übersteigen. Die letzte Auswertung enthält deshalb auch eine bewusste Entscheidung über nicht
fortgeführte Arbeit und die dadurch frei werdende Kapazität.

Kopiervorlage für die Entscheidung

Arbeitsfeld Konkreter Eintrag Verantwortung Status

Nächste Arbeit Wählt Wiederholen,
Kontext ändern, Inhalt
überarbeiten oder
Stilllegen mit je einer
Begründung.

[Name eintragen] [offen / erledigt]

Entscheidungsregel Ergänzt keinen dritten
Kanal ohne verlässliche
Zuständigkeit und
brauchbare Messung der
ersten beiden.

[Entscheidung benennen] [weiter / stoppen]

Primärquellen und Anwendungsgrenzen

• Google: Creating helpful, reliable, people-first content — geprüft am 24.10.2026.

• Google: Publication dates — geprüft am 24.10.2026.

• W3C WAI: Writing for web accessibility — geprüft am 24.10.2026.

• W3C WAI: Page structure — geprüft am 24.10.2026.

• W3C WAI: Images — geprüft am 24.10.2026.

• Google Analytics: Campaign URL parameters — geprüft am 24.10.2026.

• Google Analytics: About key events — geprüft am 24.10.2026.

• LinkedIn: Newsletters — geprüft am 24.10.2026.

• W3C WAI: Form instructions — geprüft am 24.10.2026.

https://developers.google.com/search/docs/fundamentals/creating-helpful-content
https://developers.google.com/search/docs/appearance/publication-dates
https://www.w3.org/WAI/tips/writing/
https://www.w3.org/WAI/tutorials/page-structure/
https://www.w3.org/WAI/tutorials/images/
https://support.google.com/analytics/answer/10917952?hl=en
https://support.google.com/analytics/answer/9267568?hl=en
https://www.linkedin.com/help/linkedin/answer/a522525
https://www.w3.org/WAI/tutorials/forms/instructions/
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EUER TRANSFER-CANVAS

Aus dem Guide wird ein Teamauftrag
Nutzt diese Seite für einen gemeinsamen Review. Einigt euch auf ein Arbeitsergebnis, einen
überprüfbaren Nachweis und eine verantwortliche Person. Ergänzt die konkreten Methoden und
Vorlagen aus den passenden Kapiteln.

Arbeitsfeld Eure Vereinbarung

Priorisiertes Ergebnis Eine Karte relevanter Kaufsituationen

Eigene Ausgangslage Befund / Quelle / Datum: ________________________________________

Kleinster sinnvoller Test ________________________________________
________________________________________

Nachweis & Gegenbeobachtung ________________________________________
________________________________________

Verantwortung & Prüfung Owner / prüfende Person / Termin: ________________________________________

Beenden oder verändern, wenn … ________________________________________
________________________________________

Beschluss & nächster Schritt ________________________________________
________________________________________

Offene Annahmen ausdrücklich offen lassen. Ein ausgefülltes Arbeitsblatt ersetzt keinen Beleg und kein verantwortliches
Urteil.



PATRICK WINGS / CONTENT MARKETING DE

patrickwings.com 21

Quellen & weiterführende Dokumentation
Primärquellen geprüft am 24. Oktober 2026. Die Quellen stützen die jeweils verlinkten fachlichen oder technischen
Aussagen; die Arbeitsmodelle und fiktiven Fälle sind eigene redaktionelle Entscheidungshilfen. Prüft dynamische
Plattformangaben vor der Umsetzung erneut.

1. Google: Creating helpful, reliable, people-first content

2. Google: Publication dates

3. W3C WAI: Writing for web accessibility

4. W3C WAI: Page structure

5. W3C WAI: Images

6. Google Analytics: Campaign URL parameters

7. Google Analytics: About key events

8. LinkedIn: Newsletters

9. W3C WAI: Form instructions

Nächster Schritt

Wenn ihr den Arbeitsplan gemeinsam auf euer Produkt, eure Daten und eure Teamkapazität
übertragen möchtet, könnt ihr ein unverbindliches Strategiegespräch anfragen.

patrickwings.com

https://developers.google.com/search/docs/fundamentals/creating-helpful-content
https://developers.google.com/search/docs/appearance/publication-dates
https://www.w3.org/WAI/tips/writing/
https://www.w3.org/WAI/tutorials/page-structure/
https://www.w3.org/WAI/tutorials/images/
https://support.google.com/analytics/answer/10917952?hl=en
https://support.google.com/analytics/answer/9267568?hl=en
https://www.linkedin.com/help/linkedin/answer/a522525
https://www.w3.org/WAI/tutorials/forms/instructions/
https://www.patrickwings.com/strategy-call/

	1. Mit einer Kaufsituation beginnen
	2. Fragen der beteiligten Rollen abbilden
	3. Nützliche Inhalte und Belege inventarisieren
	4. Kanäle mit dem SCOPE-Filter wählen
	5. Den Begegnungskontext recherchieren
	6. Ziel und nächsten Schritt gestalten
	7. Adaptions- und Freigaberegeln festlegen
	8. Verteilung im jeweiligen Kontext zugänglich machen
	9. Eigene, soziale und Partnerkontexte betreiben
	10. Einen Kampagnenmessvertrag erstellen
	11. Reichweite, Nutzung und Kaufrelevanz diagnostizieren
	12. Nützlichen Kontext an Vertrieb und Partner übergeben
	13. Einen fiktiven Verteilpilot umsetzen
	14. Wiederholung und Stilllegung entscheiden
	Aus dem Guide wird ein Teamauftrag
	Quellen & weiterführende Dokumentation

