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,Ohne Multichannel lauft nichts mehr*

Marketing-Experten weisen beim Forum Pforzheim auf die Bedeutung von Facebook, Twitter & Co. hin und sehen trotzdem eine Zukunft fiir Gedrucktes

PFORZHEIM. Rund 300 Inte-
ressenten waren gestern beim
»Forum Pforzheim“ im Con-
gressCentrum. Das Thema:
Hochleistungsmarketing. Die
Veranstalter: Das Pre-Media-
Unternehmen Meyle + Miiller
sowie Stark-Druck Pforzheim.

PZ-REDAKTEUR
GERD LACHE

Auf welche Vertriebs- und Marke-
tingkanile miissen die Unternehmen
setzen, um sich zukunftssicher zu
machen und erfolgreich ihre Kunden
ansprechen zu konnen? Ist es die tra-
ditionelle Print-Form mit diversen
Drucksachen, die Prasentation im
Online-Shop, sind es Social-Media-
Plattformen wie Facebook, Twitter &
Co.,ist es der elektronische Newslet-
ter per E-Mail oder immer noch der
stationdre Handel, also das her-
kommliche Ladengeschift? Die Ant-
wort: Alle Kanile miissen bedient
werden. Multichannel ist das Schlag-
wort.

Gedndertes Verbraucherverhalten

Das Verbraucherverhalten sieht
inzwischen so oder so dhnlich aus:
Uber die gedruckte Werbung wird
ein potenzieller Kunde auf ein Pro-
dukt oder eine Dienstleistung hinge-
wiesen. Danach informiert er sich im
Internet iiber das Angebot und das
Unternehmen. Hernach vergleichter
iiber Preisroboter die gewiinschte
Ware. Moglicherweise besucht er
den stationdren Laden an seinem
Wohnort, um das Produkt aus der
Néhe zu sehen und sich beraten zu
lassen. Den letzten Impuls konnte
schlieBllich der Werbefilm beim

Freuten sich iiber die gute Resonanz ihres Events (von links): Meyle-Miiller-Geschaftsfiihrer Eugen und Ingrid Miiller sowie Andreas Ruf und Tino Herr von der Stark-Gruppe. Foto: Ketterl

abendlichen TV-Schauen geben und
die Ware wird online bestellt. , Die
Herausforderungen an das Marke-
ting sind heutzutage enorm hoch®,
sagte gestern Robert Schumacher
beim ,,Forum Pforzheim*“. Schuma-
cher ist Manager bei der Schweizer
SAS Institute AG und war einer von
mehreren Premium-Referenten des
Kongresses.

Kundenprozesse vordenken

Bei der Frage nach der geeigneten
Kundenansprache gebe eslingst kei-
ne Standardantworten mehr. Viel-
mehr miisse sich das Unternehmen

damit befassen: In welcher Phase be-
findet sich der Konsument momen-
tan? Ist er noch Informationssamm-
ler oder bereits beim Preisvergleich
oder ist er schon kaufbereit? Schu-
macher: , Es kommt darauf an, Kun-
denprozesse vorzudenken.“

Mit der online-affinen Zielgruppe
macht die Buch-Branche rund vier
Milliarden Euro Umsatz, erklarte
Stefan Mues von der Geschéftslei-
tung New Media der Weltbild GmbH.
Rund 20 Prozent des Marktvolumens
seien vom stationdren Handelins On-
line-Geschift gewechselt. Unterdes-
sen gewinnt der Weltbild-Verlag in-

Vom Junkie zum Ironman

W oher nimmt ein Spitzensport-
ler die Motivation zum téagli-
chen Training, woher ein Unterneh-
mer seinen Antrieb zur tiglichen Ar-
beit? Andreas Niedrig weil3 auf beide
Fragen die passenden Antworten.
Der ehemalige Triathlon-Vizewelt-
meister und heutige Motivationstrai-
ner musste in seinem Leben immer
wieder neue Strategien entwickeln,
um zu Uberleben. Mit 13 Jahren auf
dem Weg zum Schwimmstar, mit 21
Jahren in der Drogentherapie. Vom
Junkie zum Ironman. Wobei, und

darauf legt er besonderen Weg, das
wzum®, der Weg also, die grofie Leis-
tung sei. Mithsam war es, wieder
Tritt zu fassen im Leben ohne Dro-
gen. Hilfsjobs, nachgeholter Schulab-
schluss, Umschulung und dann jener
Tag vor 18 Jahren. Ein Wald- und
Wiesentriathlon und Platz 13 lielen
einen mutigen Entschluss reifen:
,Danach teilte ich meiner Familie
mit, mit Triathlon mein Geld verdie-
nen zu wollen.” Zehn Jahre lang soll-
te er der Weltspitze in diesem Sport
angehoren. Der Glaube daran, das

Unmogliche erreichen zu koénnen,
habe ihn dazu gebracht. Genau die-
ser Glaube ging nach einer ver-
pfuschten Operation, zwei Jahren
Krankenhausaufenthalt und der
Prognose nie mehr Sport treiben zu
konnen, verloren. ,Erst mein Sohn
musste mich wieder daran erin-
nern“, berichtet der heute 44-Jahri-
ge. Gleichnach dem Ende seines Vor-
trags machte sich Andreas Niedrig
auf nach Texas, wo er morgen ein
Radrennen tiber 1000 Kilometer be-
streiten wird. Michael Holle

zwischen 90 Prozent seiner Kunden
uber das Internet, sagte Mues. Indes
machte auch er deutlich, dass der Un-
ternehmensfokus nicht einseitig sein
durfe: ,Wer erfolgreich sein will,
muss alles bedienen®, sagte er:,,Oh-
ne Multichannel 1auft nichts mehr.“
Gleichwohl profitiert demnach
auch der stationdre Handel von den
digitalen Kanélen. Laut einer Umfra-
ge, so Mues, sagten rund ein Drittel
der Internet-Nutzer, dass sie nach ih-
rer Online-Aktivitit in die Filiale um
die Ecke gegangen seien. ,,Der Cross-
Channel-Effekt ist nicht zu unter-
schitzen®, erklirte der New-Media-
Geschéftsleiter von Weltbild. So bie-
te sein Unternehmen den Kunden die
Moglichkeit, nach der Online-Bestel-
lungdie Warein der Filialeam Wohn-
ort abholen und bezahlen zu konnen.
Damit sei die Briicke von der Inter-
net-Présenz zum Laden geschlagen.

Facebook-Fanseite angelegt
Mues: ,Stationdres und Online-
Geschéift wachsen zusammen.“ Und
freilich gehore auch dazu, dass der
Kontakt mit potenziellen Kunden
uber soziale Netzwerke gekniipft
werde. Das bedeute: ,,Wenn wir eine
neue Filiale eroffnen, wird das iiber
die Facebook-Fanseite bekannt gege-
ben.“ Der Facebook-Account trigt
bei ,Rock N Shop“ (Firmensitz in

Seth) elf Prozent zum Umsatz bei,
sagte Geschiftsfiihrer Rene Otto.
Seine Gesellschaft biirgerlichen
Rechts wurde 2005 gegriindet. Das
Unternehmen vertreibt nach eige-
nen Angaben erfolgreich Fuf3ball-
und Heavy-Metal-Fanartikel. In
Kombination mit Newsletter und Fa-
cebook hat das ,, Rock N Shop“ eine
Sonderaktion in knapp zweieinhalb
Stunden auf die Beine gestellt. Einen
gedruckten Katalog gibt’s trotzdem,
denn Ottoist iiberzeugt:,In der Kom-
bination Print und Digital liegt unser
Erfolg.”

Social Commerce wird immer
wichtiger, sagte Gudrun Aydt. Es sei
ein ,massiver Kampf um den Kun-
den“ entbrannt. Deshalb gelte fir
Unternehmen: Man muss auffallen.
Auch uiber das Kommunizieren auf
den digitalen Kanélen gelten laut
Aydt die alten Marketingregeln, was
Textaufbau oder Textinhalt betreffe.
Die Bereichsleiterin von ,3Pagen
Gifts“ nannte unter anderem die Ge-
staltung von Betreffzeilen bei Face-
book, Twitter, Xing oder Youtube.
Beispiel: Ein Unternehmen ver-
schickte seine Nachricht mit dem Be-
treff-Hinweis: , Einladung zum Tee
mit Karl Lagerfeld.“ Beim angebote-
nen Produkt ging es um einen Tee-
beutel mit dem Foto von Lagerfeld.
Althergebrachtes Marketing-Hand-

werkszeug auch beim Formulieren
der Nachricht. Aydt: ,,Kommunizie-
ren Sie die Texte auf dem Niveau ei-
nes zehnjahrigen Kindes.

Christian Martin stellte unterdes-
sen fest: ,Der Kunde hat sich gein-
dert. Er ist intelligenter geworden.*
Martin ist Abteilungsleiter Neukun-
den & Online-Marketing beim Baur
Versand. Er sprach vom aufgeklir-
ten Kunden, dem man ,,auf Augenho-
he“ begegnen miisse. Auch er wies
auf die Bedeutung der alten Marke-
tinginstrumente hin: ,Intensives und
Gutscheine wirken immer noch.
Baur setzt auf Multichannel-Aktio-
nen. Martin: ,Im Internet ist jeder
Tag eine neue Chance.“

Geeignet fiirs Geldsammeln

Web 2.0, also die digitalen Kanile,
sind laut Kai Fischer hervorragend
geeignet fiir Fundraising, also das
Sammeln von Geld-, Sach- und
Dienstleistungen fiir nichtkommer-
zielle Organisationen. Bestes Bei-
spiel fiir erfolgreiches Fundraising
sei tibrigens das weltweite Online-
Lexikon ,,Wikipedia“, dem die Nut-
zer um die Weihnachtszeit freiwillig
einen Geldbetrag tiberweisen.

www.forum-pforzheim.de
www.stark-gruppe.de
www.meyle-mueller.de




