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Arbeitstier.

Sie ist ein Ass im Verkaufen, umwirbt schon im Morgengrauen Stellensuchende und feilt
rund um die Uhr am Image: die Unternehmenswebsite. Speziell im B2B-Bereich und im
Mittelstand gewinnt sie gegenwadrtig noch einmal spirbar an Bedeutung. Einige Hinweise
zum Warum.
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Das Arbeitstier Unternehmenswebsite

Schlussendlich geht’s ums

Verkaufen.

In dieser Hinsicht ist alles wie immer: Mit welchen Giitern und Leistungen auch gehandelt wird —
am Ende des Tages zahlen Verkdufe, Abschliisse, Umsdatze. Nach wie vor spielt auch der Vertrieb
im Kaufprozess eine wichtige Rolle, aber etwas Entscheidendes ist heute grundlegend anders
als noch vor Jahren: das Informationsverhalten der Beschaffer.

Vor einem Kauf wird intensiv gegoogelt, verglichen und verworfen. Roland Berger und Google
kamen bereits 2015 in einer Studie zu dem Ergebnis, dass Beschaffer heute erst dann Kontakt
5 zum Vertrieb aufnehmen, wenn der Einkaufsprozess schon weit fortgeschritten ist. Ein Jahr
' k. spater, in einer Umfrage des Marketing-Informationsdienstes Demand Gen, gaben 68 % der Teil-
nehmer ,Web Search” als ihren ersten Informationskanal an.

Eine Quote, die weiter steigen wird. Bereits heute dirften die Digital Natives unter Beschaffern
und in Buying Centern in der Uberzahl sein. Die zunehmend entscheidungsbeauftragte Genera-
tion Y tragt nicht ohne Grund den Beinamen ,Why“ — die Neigung zum Hinterfragen steckt ihr
in den Genen. Warum soll ich weiterhin bei A bestellen, wenn B das bessere Gesamtpaket hat?
Grindliches Vergleichen ist heute Standard. Ort der Handlung: das Netz. Ach ja: Von der nachfol-
genden Generation Z wird gesagt, sie gehe nicht mehr ins Internet. Sie lebe darin. So viel dazu.

Das Gute an dieser Entwicklung: Wer sie ernst nimmt und entsprechend (re)agiert, hat im
Wettbewerb gute Karten. Wenn Online-Medien wie Websites, Blogs und Social-Media-Prdsen-
zen zeitgemall und nutzerfreundlich umgesetzt sind und dabei ein konsistentes Markenbild
erzeugen, entsteht Vertrauen, die Markenbindung wachst, die Preissensibilitat sinkt. Empfeh-
lenswert ist: nicht zu lange z6gern. Besser entschlossen varangehen, als hinterherhinken.
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Wichtiges Online-To-Do:

Image aufbauen.

Marke stark machen

Sobald ein Interessent auf die eigene Site gelangt — zum Beispiel durch SEQ, den eigenen Blog
oder Influencer-Marketing —, Iduft die Zeit. Von jetzt an gilt es, mit gehaltvollem, relevantem,
gut aufbereitetem Content zu Gberzeugen, gekonnt zu unterhalten (statt nur niichtern Daten
und Fakten aufzulisten) und auf diese Weise Kunden emotional an sich zu binden. Je tiberzeugen-
der das gelingt, desto klarer und unverwechselbarer ist das entstehende Image einer Marke. Im
Zeitalter des autonomen Informierens fur Mittelstdndler und B2Bler ein immer wertvolleres Gut.

The question of what a brand stands for has become
increGSingly relevant =xx 5 Marketing Trends B2B Brands Need To Follow", Forbes, 2018

Bleibt die Frage: Welches sind die besten Mittel und Wege, mit deren Hilfe man die eigene Marke im
Netz wirkungsvall inszenieren kann? Die schlechte Nachricht: immer wieder andere. Die gute Nach-
richt: halb so wild. Begriindung: Die Zeiten sind vorbei, in denen aufkommende Website-Trends einen
aufwendigen Relaunch notwendig machten. Smarte Anbieter lassen ihre Site heute so konzipieren,
dass sie fortlaufend aktualisiert und angepasst werden kann. On the fly, nach Bedarf und Anlass und
mit Uberschaubarem Aufwand.

Uphold your brand’s values. Know — and show — your worth.

,5 Marketing Trends B2B Brands Need To Follow", Forbes, 2018
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Unigue sein.
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Wertvoller Nebennutzen:

Kollegen
rekrutieren.

Fachkrafte sind rar. Das ist bekannt. Was trostet: Andere stehen vor dem gleichen Problem.
In der Studie ,RecruitingTrends 2017" des Institute for Competitive Recruiting gaben 95 %
der Arbeitgeber an, Schwierigkeiten bei der Besetzung offener Stellen zu haben. Da fragt
sich: Auf welche Kandle setzen Unternehmen, um dennoch passende Kandidaten zu finden?
Die Antwort liefern Staufenbiel und Kienbaum: 85 % nutzen an erster Stelle Online-Anzeigen.
Unmittelbar danach bereits kommt mit 79 % die eigene Website.

,Kandidaten zu finden" bedeutet hierbei nicht allein, Stellenangebote nett in Szene zu setzen.
Cenauso bedeutsam ist — Stichwort Image und Marke —, mit Ausdauer die eigene Arbeitgeber-
marke zu formen. Sprich: potenziellen Bewerbern nachhaltig zu vermitteln, warum man ein
attraktiver Brotchengeber ist. Erfahrene Recruitment-Profis betonen die Wichtigkeit des Auf-
baus langfristiger Beziehungen fir eine erfolgreiche Employer Brand. Der Hauptverantwort-
liche auf dieser Mission? Einmal mehr: geeigneter Content.

Das Arbeitstier Unter
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Mehrwert generleren- ‘ ‘

Management-Tools einsetzen.’
Data Ana‘\Iytl S betreiben.

+

In der Forschung langst Usus, in Unternehmen derzeit ein Top-Thema: Data Analytics. Bedeutet: Aus
verschiedenen Quellen Daten zusammenfihren, kombinieren und interpretieren. Sinn und Zweck: das
frihzeitige Erkennen von Trends, Potenzialen und Handlungsbedarfen — je nach Gegenstand in Echtzeit
und fast vollstandig automatisiert. Das Ziel dahinter: gut begriindete Entscheidungen treffen.
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Die dafiir eingesetzten, webbasierten Werkzeuge (z. B. KPI-, CEM- und CRM-Tools) untersuchen Frage-
stellungen wie: Was macht unsere erfolgreichsten Filialen besser als die anderen? An welchen Stationen der
Customer Journey kommt unsere Kundengewinnung ins Stocken? Oder schlicht: Was schdtzen die Kunden
an unseren Angeboten, wo sehen sie Schwachen? Antworten auf Fragen wie diese sind heute einfacher und
kosteneffizienter zu bekommen denn je — dank digitaler Management-Tools. Mehr und mehr Unternehmen
— auch und gerade im Mittelstand — erkennen das Potenzial. Die agilsten unter ihnen nutzen es bereits.
Tendenz: stark zunehmend.
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Potenziale
scannen.




+++ Datenanalyse mit webbasierten
Management-Tools +++ Stellenwert:
zunehmend wichtiger Erfolgsfaktor +++
fortlaufende, zeitnahe Datengewin-
nung, -analyse und -interpretation als
Voraussetzung fir vorausschauendes
unternehmerisches Handeln +++ Ziel:
bessere Kenntnis von Kundenbeddrfnis-
sen; frihzeitiges Erkennen von Hand-
lungsoptionen und -bedarfen sowie
relevanter Veranderungsprozesse +++
Beispiel: Vancado-Kunde Volvo +++
www.vancado.de/volvo +++

Data Analytics

+++ Teilgebiet des Online-Marketing; umfasst Suchma-
schinenoptimierung (SEO) und Suchmaschinenwerbung
(SEA) +++ Stellenwert: unverzichtbar +++ Status: vielfach
straflich vernachlassigt +++ zwingend erforderlich, um

in Suchmaschinenergebnissen auf vorderen Pldtzen zu
ranken +++ zunehmend wichtige Einflussgréfien fir gute
SEO: responsives Webdesign, SEQ-optimierter Content,
starke User Experience +++ Beispiel: Vancado-Kunde
SAE-IT systems +++ www.vancado.de/sae +++

+++ Einsatz emotionaler Bilder und Videos als zusatzliche
Content-Dimension +++ Stellenwert: hoch +++ strategische
Aufgaben: Beeinflussung des Markenimages; Differenzierung
vom Wettbewerb; Schaffung von Identifikationspotenzial +++
positiver Einfluss auf Verarbeitungstiefe und Merkfahigkeit +++
Status: signifikant zunehmende Verwendung - als Ergdnzung
zu sonst oft rationalen, funktionsorientierten Text-Inhalten +++
Beispiel: Vancado-Kunde Gelsenwasser +++ www.vancado.de/ Suchmaschinenmarketing
gelsenwasser +++

Emotionen

+++ Umsetzung inhaltlich Uberzeugender
und zugleich unterhaltsamer digitaler
Nutzererlebnisse +++ Stellenwert: hoch
+++ stark zunehmende Relevanz auf-
grund gestiegener Nutzererwartungen
+++ geeignete Instrumente (u. a.): Perso-
nalisierung; Bereitstellung maftgeschnei-
derter Inhalte; Einsatz von Videaos zur
Contentvermittlung, z. B. Produkt-Demos,
Ratgeber-Sequenzen, Recruiting-Clips;
innovatives Storytelling +++ Beispiel:
Vancado-Kunde Salon Deluxe +++ www.
vancado.de/salondeluxe +++
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User Experience

Fragen, Wiinsche, Plane? Her damit, wir freuen uns.

Vancado AG, Berrenrather StralRe 188, 50937 Kdln
Fon +49(0)221 888 245-12, marco.firll@vancado.de digital marken macher

www.vancado.de V.A. N C A
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