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einleitung
Heutzutage muss das digitale marketing die trends und 
neuen möglichkeiten im internet (auch mobil) aufgreifen: 
der boom der sozialen netzwerke, der zuwachs an Apps für 
Web und mobile, onlinehandel (e-commerce, m-commerce, 
F-Commerce), Smart TV, Gamification, das Internet der 
dinge, etc. diese verschiedenen Phänomene ändern bereits 
jetzt grundlegend die Weise, wie wir mit dem internet 
umgehen und mit marken in Verbindung treten.

die damit verbundenen daten werden immer wichtiger, 
denn sie stellen die Verbindung zwischen nutzer und marke 
her, um den kunden ein zunehmend auf ihre bedürfnisse 
abgestimmtes, relevantes und personalisiertes erlebnis zu 
bieten. Wer die richtigen daten besitzt, hat als firma einen 
Wettbewerbsvorteil, indem mehr Wissen und genauere 
einsichten über den markt zur Verfügung stehen. das wirkt 
sich direkt auf die gesamtleistung der firma aus. daten sind 
nicht länger ein luxus sondern ein überlebenswichtiges 
element.

Wenn wir die daten als das wichtigste element ansehen, 
dann ist eine umgebung, die sich nach diesen daten 
richtet, die folge davon. diese umgebung wird als digitales 
Ökosystem bezeichnet. ein digitales Ökosystem kann als 
eine Umgebung definiert werden, die aus verschiedenen 
einheiten besteht, die miteinander in Verbindung stehen. 
für marketingverantwortliche ist es das ziel markttrends 
zu erkennen, das Verhalten ihrer zielgruppe zu beobachten, 
neue möglichkeiten aufzudecken und mit nutzern so 
persönlich wie möglich zu kommunizieren.

die Herausforderung besteht darin alle vorhandenen 
daten so zu synchronisieren, dass sie in den richtigen 
zusammenhang gesetzt werden können. damit ergeben sich 
Hinweise auf ursache und Wirkung, aus denen sich gezielte 
schlussfolgerungen ableiten lassen. das ziel ist es, eine 
konkrete Information aus dem Datenfluss zu ziehen, mit der 
man dann eine angemessene entscheidung treffen kann. mit 
dieser zielsetzung im Hinterkopf kann ein digital Analytics 
Projekt firmen dabei helfen sich ihren Herausforderungen zu 
stellen, indem es eine mehr oder weniger zentrale rolle im 
digitalen Ökosystem spielt.

APi-technologie (Application Programming interface) macht 
es möglich, die unterschiedlichen systeme innerhalb eines 
unternehmens so zu programmieren, dass sie automatisiert 
untereinander kommunizieren. dieser kommunikationskanal 
gewinnt weiterhin an bedeutung und wird immer mehr in die 
Webanalyse integriert. es deutet alles darauf hin, dass damit 
die leistung von digitalen Analysen beträchtlich gesteigert 
werden kann.

das ziel dieses Whitepaper ist es, sich mit den wichtigsten 
Herausforderungen auseinanderzusetzen, die durch die 
Verbindungen zwischen verschiedenen systemen entstehen 
und das Potential von APis in digitalen Analyseprojekten zu 
verstehen.
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die APi: ein VielVers-
PrecHendes temPlAte 
zum dAtenAustAuscH

Ziel: Daten synchronisieren  
Jedes unternehmen muss sich einer der komplexesten und 
kompliziertesten Herausforderungen stellen, die es gibt: 
ständig effektiver, proaktiver und persönlicher mit ihren 
kunden zu kommunizieren. daneben stellt sich aber noch ein 
ganz anderes Problem: größe. die mangelnde Homogenität  
der verschiedenen internen umgebungen hat zur folge, dass 
informationen nicht mehr korrekt weitergegeben werden 
und damit den reibungslosen Ablauf in der kommunikation 
beeinflussen.

dadurch dass die zahl der kontaktpunkte zwischen 
marken und kunden in den letzten Jahren sowohl online 
als auch offline dramatisch zugenommen hat, ist die ganze 
Angelegenheit noch um einiges schwieriger geworden. 
die digitale Welt hat einen dramatischen Anstieg miterlebt 
und firmen müssen heute den onlinebereich stets in ihre 
strategie und Aktionen mit einbeziehen. Als folge wird von 
marketingteams verlangt, dass sie sehr vielseitig sind und 
eine große bandbreite von marketingwerkzeugen einsetzen 
können. dadurch wird aber das reporting immer schwieriger 
und auch budget-entscheidungen für die einzelnen 
marketingkanäle können nicht mehr so einfach getroffen 
werden.

nehmen wir das beispiel fernsehen. Viele Jahre 
lang verstanden und beherrschten Werbetreibende 
fernsehwerbung aus dem ff, weil die zuschauer sich 
über wenige kanäle verteilten. die kosten waren natürlich 
beträchtlich und sind es bei manchen kanälen bis heute, 
aber unternehmen konnten sich auf die positive Wirkung 
der Werbung auf den umsatz verlassen. Heute verteilt sich 
die gleiche menge an zuschauern über viel mehr kanäle: 
satelliten-fernsehen, digitales kabelfernsehen, Pay-tV und 
spartensender erhöhen den druck und die schwierigkeit 
vorherzusagen, was die zielgruppe sehen will.

Potentielle kunden können sich jetzt über eine größere 
bandbreite von medien über marken informieren. 
markenwerbung auf traditionellen medien wie tV, radio 
und zeitung verliert damit ihre exklusivität. damit wird auch 
die interaktion zwischen kunde und marke zunehmend 
vielfältiger. manche kunden rufen die Website einer marke 
auf oder besuchen den onlineshop um sich über die 
meinungen anderer kunden zu informieren. sie hören sich in 
diskussionsforen um, stellen fragen auf sozialen netzwerken 
usw. Andere kunden ziehen es zum beispiel dagegen vor 
sich direkt über telefon oder kontaktformular an den 
kundendienst zu wenden.
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Vergessen wir dabei auch nicht die verschiedenen 
technologien, die dabei verwendet werden! tablets, mobile 
Apps, smart tV, das internet der dinge stehen jeweils 
für unterschiedliche kanäle, an die das onlinegeschäft 
angepasst werden muss. in gewisser Weise übernimmt nun 
der kunde die kontrolle darüber, was er zu sehen bekommt. 
das bedeutet, dass sich nutzer immer besser auskennen und 
nicht mehr so leicht zu überzeugen sind wie früher.

Aus der Perspektive einer marke läuft dieser Austausch mit 
dem kunden nach kanälen getrennt ab. deshalb sind auch 
jeweils unterschiedliche management tools (tools für e-mail-
kampagnen, cms, crm, Hotline management software, 
kassensoftware in shops) dafür zuständig. diese werden 
von unterschiedlichen Abteilungen verwaltet (marketing, 
sales, lagerhaltung, kundendienst, usw.). mit einer derartig 
großen Auswahl an verfügbaren Werkzeugen gehen schnell 
informationen über die unterschiedlichen kontakte zu 
kunden verloren. damit kann ein unternehmen auch keine 
automatisierten Aktionen, die auf sinnvollen kriterien 
basieren, durchführen.

laut der studie «2012 brite/nyama marketing in transition” 
wissen 36% der marketingverantwortlichen, dass sie “jede 
menge kundendaten” haben, sie aber “nicht wissen, was man 
damit anfangen kann”. 

http://www4.gsb.columbia.edu/null/2012-BRITE-NYAMA-
Marketing-ROI Study?exclusive=filemgr.download&file_
id=7310697&showthumb=0
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der große Anstieg in der zahl der heute verfügbaren 
datenquellen zwingt firmen dazu lösungen zur 
synchronisation von daten zu implementieren um die 
vielfältigen umgebungen und technologischen Plattformen 
im Auge zu behalten.

Verbreitung Der aPi

Wie wir gerade gesehen haben, kann es sehr schwer 
sein, die verschiedenen marketing tools miteinander in 
Verbindung treten zu lassen. das liegt daran, dass sie 
einfach nicht dafür ausgelegt sind. bis vor kurzem war es 
noch ziemlich aufwändig daten zu übertragen.

Heute fällt das aber nach und nach immer weniger ins 
gewicht. mit neuen Protokollen zum Austausch von 
mensch und maschine können wir jetzt Verbindungen für 
immer größere datenmengen einplanen, die vor kurzem so 
noch nicht möglich gewesen sind. der Vorteil dieser neuen 
Protokolle ist, dass sie es jedem tool erlauben mit einem 
anderen tool zu kommunizieren, egal welche technische 
struktur die beiden haben oder in welcher sprache sie 
entwickelt wurden.

der Ausdruck synchronisation wird nicht länger dafür 
verwendet, wenn daten kopiert oder vervielfältigt werden. 
die Herausforderung ist jetzt viel größer, da ein viel 
glatterer Austausch von informationen zwischen den 
einzelnen systemen gefordert ist. das ziel ist es den 
Datenfluss zu optimieren und die Reaktionsmöglichkeit 
aller beteiligten zu verbessern.

Hier kommt die idee der APis ins spiel, da sie ein bisher 
unerreichtes level an praktischem nutzen zwischen 
softwarekomponenten ermöglicht. schauen wir uns APis 
deshalb etwas genauer an.

„Eine Programmierschnittstelle (englisch application 
programming interface, API; deutsch Schnittstelle zur 
Anwendungsprogrammierung) ist ein Programmteil, der von 
einem Softwaresystem anderen Programmen zur Anbindung an 
das System zur Verfügung gestellt wird.“

Quelle : Wikipedia

es gibt zahlreiche ökonomische modelle für APis, darunter 
kostenlos, gebürenpflichtig und limitiert. Neben Ebay, 
Amazon, salesforces, googlemaps, facebook und twitter 
gab es im oktober 2012 fast 8.000 APis, also 100% mehr 
als das Jahr zuvor (Quelle: fabelnovel, 6 gründe, warum 
APis ihr unternehmen neu formen, november 2012). 

AT INTERNET / WHite PAPer  / Verbindungen über APi

Der Vorteil dieser 
neuen Protokolle 

ist, dass sie es jedem 
Tool erlauben mit 

einem anderen Tool 
zu kommunizieren, 

egal welche 
technische Struktur 

die beiden haben 
oder in welcher 

Sprache sie 
entwickelt wurden



7

das marktforschungsunternehmen gartner sagt voraus, 
dass 75% der fortune 1000 unternehmen im Jahr 2014 
eine eigene APi haben werden und die gesamtzahl bis 2017 
auf 1 million APis steigen wird.

es kann nicht geleugnet werden, dass die Öffnung durch 
die APIs einen großen Einfluss auf die unterschiedlichen 
marken haben wird. schauen wir uns zum beispiel 
facebook und dessen „like“-button an. Vor 2010 stand 
diese Schaltfläche nur auf Facebook selbst zur Verfügung, 
aber sie wurde zu einer der wichtigsten funktionen in 
sozialen netzwerken. Ab 2011 konnte der button auch 
auf externen seiten implementiert werden, wodurch 
facebook über die facebook APi mit anderen sites 
verknüpft werden konnte. damit hat jeder besucher einer 
site die möglichkeit einzelne informationen mit „like“ 
zu kennzeichnen, ohne sich bei facebook anmelden zu 
müssen. diese funktion hatte einen durchschlagenden 
erfolg: Jeden tag fügen 1.000 weitere sites den „like“-
button zu ihren Angeboten hinzu, 2,5 millionen sites sind 
es inzwischen insgesamt. (Quelle: fabelnovel, 6 gründe, 
warum APis ihr unternehmen neu formen, november 
2012).

bei der entwicklung der lösungen von At internet waren 
APis schon immer ein zentraler Punkt, da wir damit die 
Möglichkeit haben, viele verschiedene Konfigurationen, 
Automatisierungen, datenexporte und -importe zur 
Verfügung zu stellen.

die entscheidung unsere lösung zu öffnen wurde 
außerdem von unserem entschluss gestützt ein weites 
Netzwerk von technologischen Partnerschaften zu pflegen 
und auf verschiedenen Plattformen auf die Anforderungen 
unserer kunden einzugehen. Diese Öffnung ist für uns 
entscheidend, da wir unseren Kunden die Entscheidung, 
welche Tools sie neben den Angeboten von AT Internet 
verwenden möchten, selbst überlassen wollen.
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Wie kAnn die VerknüPfung 
unterscHiedlicHer  
PlAttformen bei der  
digitAlen AnAlyse Helfen?
marketing-Ökosyteme werden tag für tag durch neue 
Werkzeuge erweitert. Während der implementierung 
wollen die beteiligten teams, dass die tools auf first level 
requests antworten. sobald das einmal geschafft ist, 
sehen sich viele teams aber plötzlich einschränkungen 
gegenüber und sehen die notwendigkeit ihre systeme 
miteinander zu verbinden.

Jedes digitale Analyseprojekt wird dadurch erleichtert, 
dass verschiedene systeme mittels APi verbunden werden. 
schauen wir uns einmal an, wie das geht.

tagging unD automatisierte 
Konfigurationen

Alle digitalen Projekte haben zumindest eines gemeinsam: 
das tagging.

egal ob es sich um kampagnen, inhalte, rich content 
(Videos und Podcasts), newsletter oder etwas anderes 
handelt, braucht es eine bestimmte Anzahl von tags um 
informationen zu sammeln und damit die kPis eines 
Projekts genau zu messen.

sobald die implementierungsphase vorbei ist, müssen sich 
die marketingteams einer neuen Herausforderung stellen: 
Abläufe zu vereinfachen, damit neue, oftmals temporäre 
aber manchmal auch permanente oder wiederkehrende 
kampagnen einfacher markiert werden können.

Heute geben uns unsere technologischen Partnerschaften 
die möglichkeit unseren kunden eine automatisierte 
deklaration von kampagnen anzubieten. statt manueller 
markierung jeder kampagne durch das Hinzufügen eines 
tags in der url, der die richtigen Parameter enthält, 
haben wir brücken geschaffen (technologische lösungen 
mit APis), die unsere lösung mit anderen tools für e-mail-
Kampagnen, Affiliation, Adserver, CRM, SEO, CMS usw. 
verbinden. diese brücken sparen unseren kunden viel zeit, 
da der komplette Prozess, der oben beschrieben wurde, 
nun automatisiert ist.

dieser automatisierte Prozess stellt das korrekte tagging 
sicher und vermeidet menschliche Verfälschungen. darüber 
hinaus können nutzer damit unmittelbar die Wirkung 
einer neuen Kampagne auf den Traffic sehen und schnell 
überprüfen, ob die gesteckten ziele erreicht wurden. 
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nehmen wir criteo als beispiel, einen unserer 
technologischen Partner, mit dem wir durch At connect 
retargeting verbunden sind.

dank der Verbindungen zwischen unseren lösungen 
profitieren Kunden von reduzierten Kosten und brauchen 
weniger zeit für das implementieren einer kampagne. 

Kampagnen von Criteo werden im Konfigurationsbereich 
der lösung von At internet automatisiert deklariert. die 
Analysen von criteo stehen im At internet interface in 
echtzeit zur Verfügung, was bedeutet, dass nutzer in der 
lage sind die ergebnisse unmittelbar einzusehen.

Den Datenfluss nach innen / aussen 
Kontrollieren

sobald das tagging abgeschlossen wurde (automatisiert 
oder manuell) können daten gesammelt werden. Jetzt 
beginnt die Arbeit der marketingteams mit den daten.

• Datenimporte

um das lesen von daten zu vereinfachen, erweitern 
manche Verbindungen die Webanalyse mit neuen Variablen 
von unseren Partnern. diese Variablen werden direkt in 
unser tool importiert, können also neben den daten aus 
der Webanalyse konsultiert werden.

nehmen wir zur Verdeutlichung eine Verbindung zwischen 
unserer Webanalyse-Plattform und einer Adserver-
lösung (At connect Adserver AdPerf). zusätzlich zum 
automatisierten tagging importieren wir eine metrik von 
AdPerf mit der bezeichnung Post View. 

Mit einer Gruppe spezifischer Variablen misst diese Metrik 
den Einfluss einer Kampagne indem eine komplette 
Ansicht des besucherpfads angezeigt wird. nutzer können 
den Einfluss erkennen, den Anzeigenkampagnen auf 
internetnutzer haben, welche Werbebanner sehen, bevor 
sie eine site besuchen. 
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Das gilt für jede Conversion, egal von welcher Traffic-
Quelle. diese informationen können verwendet werden die 
Verwaltung der investitionen in Werbung zu verbessern 
und das budget auf die kombinationen zu verteilen, die am 
besten funktionieren. 

• Datenexporte 

durch die integration von drittanbieter-daten in eine 
Webanalyse-lösung bekommen nutzer mehr komfort. 
es ist allerdings manchmal notwendig den Vorgang 
umzukehren und daten aus unserem tool in die 
lösung eines drittanbieters zu exportieren um sie dort 
weiterzuverwenden. unsere Partnerprogramme haben 
die Voraussetzungen dafür geschaffen. egal ob die daten 
in das tool eines Partners oder ein internes Werkzeug 
integriert werden sollen: Wir stellen verschiedene 
methoden zur Verfügung, die für beides angepasst werden 
können.

die Anforderung diese methoden ständig 
weiterzuentwickeln um Analysen zu personalisieren und 
an spezielle Anforderungen durch die nutzer anzupassen 
führte zur entwicklung eines einfachen, intuitiven und 
personalisierbaren Werkzeugs für den datenexport.

data Query ist ein tool, das es nutzern erlaubt reports 
mittels personalisierbaren templates zu strukturieren und 
zu exportieren. die templates können in verschiedenen 
formaten exportiert werden, 2 davon nutzen unsere APi: 

-  der iQy-connector, der verwendet wird um dashboards 
zu erstellen, kann direkt aus excel heraus aktualisiert 
werden. 

-  die rest url, die erstellt wurde, um daten automatisch 
in die lösung eines drittanbieters zu importieren. 

Jedes format hat eigene ziele und erfüllt eine ganze reihe 
von erwartungen, indem eine generische lösung geboten 
wird, die in alle möglichen externen tools integriert 
werden kann.

automatisches Performance-management

eine der wichtigsten Anfragen von marketingteams 
hängt mit der frage zusammen, wie sie ihre Aktivitäten 
verwalten und ein präzises reporting implementieren 
können, damit es einfach wird den roi jeder eingesetzten 
marketingaktion zu messen. das kann schnell sehr 
zeitaufwändig werden und muss oft auf regelmäßiger 
basis manuell durchgeführt werden. um diese Aufgabe 
wesentlich zu vereinfachen und menschliche fehler zu 
vermeiden, ist es notwendig, den Prozess so weit wie 
möglich zu automatisieren, damit sich die marketingteams 
auf die Analyse der daten konzentrieren können.
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data Query enthält eine innovative und einfach zu 
verwendende funktion: einen connector, der excel-
dateien, in unserem fall dashboards, direkt mit unserer 
APi verknüpft. der connector ruft Webanalyse-daten ab, 
die gesammelt wurden, damit sie direkt in eine excel-
datei integriert werden können. diese funktion ist speziell 
angepasst an regelmäßige reports, die informationen von 
fortlaufenden zeiträumen enthalten. Jeder nutzer kann 
das dashboard einfach verändern, ohne dass er dafür die 
Hilfe von technischen teams braucht.

die solocal gruppe (Pages Jaunes, mappy, etc.) ist einer 
unserer Kunden und verwaltet den Traffic über eine 
gruppe von automatisierten dashboards, die dank der At 
internet APi zur Verfügung stehen. bruno guilbot, data und 
behavioural marketing manager bei der solocal-gruppe 
sagte folgendes über die effektivität der APi: 

„das einfach anwendbare data Query tool bedeutet für 
uns dass unsere Webanalysten komplett autonom beim 
erstellen von APi urls sind.“

Die (WieDer)entDecKung Des Werts Von 
WebDaten

Webdaten haben eine klar definierte Funktion: Einen 
umfassenden überblick über das Verhalten von 
internetnutzern geben. damit sollen die verschiedenen 
durchgeführten Aktionen bewertet werden. natürlich ist 
diese funktion unverzichtbar aber diese daten geben an 
sich noch kein ziel vor: sie können zum beispiel dazu 
verwendet werden als teil einer remarketing-kampagne 
eine bestimmte zielgruppe anzusprechen. in diesem fall 
werden die daten wiederverwendet um eine Anpassung 
vorzunehmen, um damit die conversions zu verbessern 
oder ein zusätzliches incentive über e-mail zu versenden, 
das potentielle kunden die Angebote ins gedächtnis ruft, 
die sie in den Warenkorb gelegt aber nicht gekauft haben.

Als teil unserer technologischen Partnerschaften 
profitieren Kunden von Verbindungen zwischen 2 
verschiedenen lösungen (zum beispiel zwischen einer 
Webanalyse- und einer e-mail-kampagnen-Plattform). sie 
haben so viel detailliertere informationen.

ein gutes beispiel dafür ist ein führender e-commerce-
Anbieter, der begriffen hat, dass ein beträchtlicher Anteil 
der bestellungen nicht zu conversions führt. um die 
conversion rate zu erhöhen, entschied der e-commerce-
Händler die e-mail-kampagnen-Plattform (zum beispiel 
unser Partner 1000 mercis) mit der lösung von At internet 
zu verknüpfen. damit kann der e-commerce-Händler 
erinnerungs-emails an besucher schicken, die den kauf 
eines Produkts abgebrochen haben. 
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dieser automatische Austausch kann mehrmals am tag 
durchgeführt werden, wodurch unser Partner diese nutzer 
zu seinem remarketing-Prozess hinzufügen kann. in 
diesem fall wären eine reihe von e-mails denkbar, die in 
zwei Phasen verschickt werden: 

•  Phase 1: Eine erste gezielte E-Mail wird versendet, die 
bis zu 6 Produkte enthält, die vom kunden angesehen 
wurden

•  Phase 2: Eine zweite gezielte E-Mail wird versendet um 
besonders die Produkte hervorzuheben, die durch die 
erste e-mail zu wenig conversions erhalten haben.

online- unD offlineDaten Kombinieren

Wie können einzelne individuen gezielt angesprochen 
werden? indem man die beschränkungen der onlinedaten 
überwindet. das heißt eine Webanalyse-lösung mit 
dem crm-tool einer firma verbinden. diese Anpassung 
erlaubt es Firmen Services anzubieten, die an das Profil 
eines jeden kunden oder potentiellen kunden angepasst 
sind. dafür werden alle auf den verschiedenen tools 
gesammelten daten kombiniert.

Online- und Offline-Daten können direkt in der 
Webanalyselösung kombiniert werden. daten aus dem 
CRM identifizieren jeden Visitor und weisen diesem 
spezielle kriterien zu. der Vorteil diese daten zu 
importieren ist, dass dadurch die genaue segmentierung 
der importierten daten möglich ist. damit wissen sie zum 
beispiel über das geschlecht, Alter, soziale einordnung 
usw. bescheid.

Auf der anderen seite können die von einer 
Webanalyse-lösung gesammelten daten auch in 
ein crm-tool exportiert werden. nehmen wir eine 
Versicherungsgesellschaft, die ihren umsatz auf der 
Website steigern will. um erfolgreich zu sein, hat das 
unternehmen mehrere kampagnen auf verschiedenen 
Marketing-Kanälen implementiert (Affiliation, 
gesponsorte links, soziale netzwerke, newsletter, etc.). 
mit einer Analyselösung für multichannel (wie dem 
channeloptimizer von At internet), kann das unternehmen 
diese daten in sein crm-tool einspeisen, das die 
Grundlage für die Kundendatenbank bildet. Kundenprofile 
können damit segmentiert und Angebote speziell auf das 
beobachtete nutzerverhalten abgestimmt werden.

Online- und Offline-
Daten können 

direkt in der 
Webanalyselösung 

kombiniert werden.
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zusAmmenfAssung  
da jetzt die unterschiedlichen technischen Probleme nach 
und nach überwunden werden konnten, gibt es keine 
beschränkungen mehr dafür, welche Verknüpfungen 
möglich sind. damit steigen auch die wirtschaftlichen 
chancen beträchtlich. bevor allerdings eine firma darüber 
nachdenkt die eigenen tools mit anderen lösungen zu 
verbinden sollten sie sich einen überblick verschaffen und 
sich über die ziele klar werden, die damit erreicht werden 
sollen. das ziel der zahlreichen zur Verfügung stehenden 
lösungen ist es das leben einfacher zu machen, aber es 
besteht die gefahr dass zu viel zeit und energie in Projekte 
fließt, die irrtümlich als sinnvoll erachtet wurden und nur 
vom eigentlichen ziel wegführen.

in der Analyse wird die tägliche Arbeit dank APi-
Protokollen in jeder Phase des digitalen Projekts 
vereinfacht. das enorme Potential, das in dieser 
Technologie steckt, hat einen Einfluss auf die Webanalyse-
Aktivitäten aller unternehmen. Webdaten bekommen 
dadurch nicht nur mehr Wert, sondern werden zum 
schlüsselelement im marketing-Ökosystem. denn 
nun können diese daten mit den verschiedenen 
stellen im informationssystem der unternehmen 
synchronisierte werden (importe, exporte, kombinationen, 
rückauswertung, etc.).

diese Herangehensweise, die hauptsächlich auf dem 
Austausch des Datenflusses zusammen mit einer 
vollständigen Öffnung der Analyseplattform einhergeht, 
ist einzigartig in der onlineindustrie, in der der trend 
dazu geht proprietäre systeme und formate zu schaffen. 
das ist vielversprechend, denn kunden bekommen damit 
ein hohes maß an flexibilität und Agilität, während sie 
gleichzeitig mit den besten tools arbeiten können, die auf 
dem markt zur Verfügung stehen.
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