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Wichtige Erfolgsfaktoren fiir B2B-Unternehmen.

Die Durchfiihrung medientibergreifender Marke-
tingmaBnahmen ermaglicht einerseits die Kom-
munikation dber alle relevanten Kanéle hinweg
und andererseits die Steigerung der gew(insch-
ten Werbewirkung.

Ausgangspunkt des Cross-Media-Marketings
ist die Entscheidung daruber, welche Zielgruppe
uber welche Kanale, mit welchen Instrumenten
und mit welchem kommunikativen Ziel ange-
sprochen werden soll. Das Internet sollte dabei
verstarkt eingebunden werden, da das Web

als Zielmedium mehr und mehr an Bedeutung
gewinnt.

Verkniipfung von Online und Cross-Media

Die alleinige Bereitstellung von Informationen zu

Produkten, Dienstleistungen und Angeboten auf

der Firmenwebsite wird von Entscheidern erwar-
tet und sollte zum Standardwerkzeug eines jeden
B2B-Unternehmens gehoren.

In den meisten Fallen informiert sich die Ziel-
gruppe parallel auf der Website. Fehlen Hinweise
und Links zu aktuellen Kampagnen, gehen Inter-
essenten evtl. verloren.

Die cross-mediale Kommunikation einer Werbe-
botschaft steigert umso mehr den gewiinschten
Effekt, wenn die beworbenen Informationen auf
einer eigenen Landing-Page bereit gestellt wer-

den.

Dabei kann die Landing-Page in die bestehende
Firmenwebsite eingebunden, als eigenstandige
Seite geflinrt oder als Microsite aufgebaut sein.

Unter Einsatz verschiedener Instrumente aus
dem Cross-Media- und Online-Marketing wie
Direkt- und E-Mail-Marketing, Suchmaschinen-
Marketing, Newsletter-Marketing, Portal-Mar-
keting und Print-Anzeigen kann diese beworben
und zugleich die Markenbekanntheit des Unter-
nehmens gesteigert werden.

Einsatz von B2B Lead-Generierung

Nach wie vor spielt die Gewinnung von potentiel-
len Neukunden (Lead-Generierung) in der B2B-
Kommunikation eine entscheidende Rolle.

Die Landing-Page und deren cross-mediale Ver-
breitung helfen die Aufmerksamkeit zu steigern
und qualifizierte Leads zu generieren. Gleich-
zeitig sollten die Effekte einer Suchmaschinen-
konformen Realisation der Landing-Page be-
ricksichtigt werden.

Der Erfolg von Textanzeigen in Suchmaschinen
(u.a. Google AdWords™) wird maBgeblich von
SEO-Faktoren (SEO = Search Engine Optimiza-
tion bzw. Suchmaschinen-Optimierung) beein-
flusst und fordert sowohl die Positionierung im
Internet als auch die generelle Marktprasenz und
Bekanntheit des werbenden Unternehmens.

Das Cross-Media-Marketing stellt in diesem
Zusammenhang die Abstimmung des Online-
Marketings auf das klassische Marketing und
umgekehrt dar. Zugleich erfillt diese Form des
Marketings alle primdren Kampagnen-Ziele
(Markenbekanntheit steigern, Marktprasenz
erhohen, Neukunden gewinnen, Bestandskunden
binden), erhoht die Reichweite der Botschaft und
steigert die gewiinschte Werbewirkung auf allen
relevanten Kommunikationskanélen.
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Erfolgsfaktoren im Cross-Media-Marketing
Am wichtigsten im Cross-Media-Marketing ist,
dass es Bestandteil der integrierten Kommuni-
kation sein muss. Weiterhin ist eine zeitliche,
formale und inhaltliche Abstimmung auf andere
Marketing- und Vertriebsaktivitaten notwendig.
Dabei ist es empfehlenswert die verschiedenen
relevanten Kommunikationskanale und Medien
miteinander zu verzahnen.

Eine Leitidee, welche iiber alle Medien hinweg
die Werbebotschaft ganzheitlich und abgestimmt
kommuniziert, ist fiir das erfolgreiche Gelingen
im Cross-Media- und Online-Marketing nahezu
unerlasslich.

AuBerdem sollten mehrere klassische und
Online-Marketing Instrumente verkniipft sowie
Aktionsketten mit mehreren Touchpoints aufge-
baut werden.

Die Auswahl des Zielmediums fir die Response
ist ebenso wichtig, wie die Einbindung in die
Kampagnen-Strategie. Der angesprochenen
Zielgruppe sollte dartiber hinaus ein Nutzwert
geboten werden, welcher sich vom Wettbewerb
unterscheidet und das Interesse der Empfanger
erhoht. Zu guter Letzt ist es zugleich ratsam
strategische Werbepartner einzubinden, um die
Reichweite der Werbewirkung zu erh6hen.

Praktische Ansatzpunkte

In der Praxis haben sich bereits verschiedene
Ansatzpunkte zur Einbindung des Internet in
das Cross-Media-Marketing bewahrt. Darunter
zahlen u.a. die Durchfiihrung einer mehrstufi-
gen E-Mail-Marketing Kampagne erganzt durch
Telemarketing-Aktivitaten. Dies fordert die
Gewinnung und Qualifizierung von Leads und
unterstitzt gleichzeitig die Vertriebsmannschaft.

Die Umsetzung einer Multilevel Lead-Generie-
rungs-Kampagne erzeugt durch diverse zeitlich
aufeinander aufbauende und parallele Touch-
points mehr Interesse und Kontakte. Dartber hi-
naus bringen Sie Ihr Unternehmen regelmaBig in
Erinnerung und steigern die Markenbekanntheit.

Die Erganzung von Direkt-Marketing durch den
Einsatz von Suchmaschinen-Marketing gehort
in vielen Unternehmen bereits zum alltaglichen
Marketing-Handwerk. Recherchieren die Emp-
fanger eines Direkt-Mails Informationen zu Pro-
dukten und Dienstleistungen in Suchmaschinen,
werden die Suchenden dankbar sein, natiirlich
generierte oder bezahlte Suchtreffer zu finden.
Das klassische B2B-Marketing in der Fachpresse
gehaorte schon immer zu einem wichtigen Kom-
munikations- und Werbekanal.

Durch Online-Portale der Verlage werden Vor-
aussetzungen geschaffen, das Internet starker

in den Marketing-Mix einzubinden. Dadurch
konnen die KommunikationsmaBnahmen in das
Internet verlangert und gleichzeitig die Marktpra-
senz und Markenbekanntheit gesteigert werden.
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Fazit

Cross-Media-Marketing sollte im herkdmmlichen
Sinne nicht nur diverse klassische Medien und
[nstrumente miteinander verzahnen.

Durch die Einbindung des Internet als Zielmedi-
um und die Erganzung klassischer Aktivitaten
durch Online-Marketing Instrumente vergroBert
sich das Spielfeld im B2B-Marketing.

Mit zielférdernden Online-MaBnahmen spre-
chen Sie Ihre Zielgruppe gezielt an, flihren einen
aktiven Dialog zu potentiellen Neukunden und
steigern die Markenbekanntheit.

Uber creative360°®

Die Agentur creative360® hat einen klaren Fo-
kus. Fachlich ist sie spezialisiert auf das Online-
Marketing, inhaltlich auf Business-to-Business
(B2B) Unternehmen. Von der Beratung, tber die
Konzeption bis hin zur Umsetzung und Erfolgs-
kontrolle werden B2B-Unternehmen beim effek-
tiven Einsatz von Online-Marketing unterstiitzt.

Individuelle Losungen sichern die gezielte An-
sprache wahrend des gesamten Kundenlebens-
zyklus, zur Sensibilisierung (Suchmaschinen-
Marketing), Aktivierung (Lead-Generierung) und
Bindung (E-Mail- und Social-Media-Marketing)
von Firmenkunden.

creative360®

Agentur fiir B2B Online-Marketing
RaichbergstraBe 7

D-70329 Stuttgart

Fon:  +49(0)711-62766901
Fax:  +49(0)711-62766902
E-Mail: agentur@creative360.de
Web: www.creative360.de

Seite 3




100%
B28

ONLINE

MARKETING

www.creative360.de




