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Performance Marketing im B2B-Bereich
Erfolgreiche B2B-Kommunikation im Internet

Das Internet hat im
B2B-Geschéft
Fachzeitschriften,
Produktkataloge und
Messen im Re-
chercheprozess weit-
gehend abgeldst.

95 Prozent der
Gesamtumsatze im
Ecommerce werden
im B2B-Geschaft
erwirtschaftet.

Charakteristika von
B2B-Markten:

1. Unternehmen auf
der Anbieter- und
Nachfrageseite.

2. Begrenzte Anzahl
von Markt-
teilnehmern.

3. Komplexe
Investitionsguter.

4. Professionelle
Entscheidungstrager
und Entscheidungs-
prozesse.

Performance Marketing im B2B-Bereich

Im B2B-Geschéaft hat das Internet Medien
wie Fachzeitschriften, Messen und Produkt-
kataloge im Rechercheprozess weitgehend
abgelost. Dies belegt eine aktuelle Studie
von Google und der Online Marketing
Agentur Compete. Fast 93 Prozent der 1600
befragten B2B-Kaufentscheider gaben an,
dass sie zur Recherche von Produkt-
informationen hauptsachlich das Internet
nutzen.

Und: Das Internet spielt nicht nur im
Rechercheprozess eine wichtige Rolle. Das
Institut fir Handelsforschung (IFH) zeigt,
dass in Deutschland im B2B-Ecommerce
jahrlich circa 870 Milliarden Euro umgesetzt
werden. Insgesamt macht der B2B-Handel
damit Uber 95 Prozent der Gesamtumsétze
im Ecommerce aus. Um im B2B-Bereich
Erfolg zu haben, ist die Umsetzung eines
effektiven Performance Marketing heute
nahezu unverzichtbar.

Im Folgenden stellt metapeople dar, wie sich
die Instrumente des Performance Marketings
fir das B2B-Marketing einsetzen lassen.
Neben dem Display-Media-Marketing
werden ebenfalls die Potentiale des Such-
maschinenmarketings, des Social-Media-
Marketing und des Affiliate-Marketings fur
den B2B-Bereich erlautert. Zunachst wird
aber auf die Besonderheiten von B2B-
Markten ein-gegangen.

Besonderheiten des B2B-Marktes

Um die Potentiale des Performance
Marketings zu nutzen, sind einige Besonder-
heiten des B2B-Marktes zu beachten.

B2B-Markte sind keineswegs homogen,
sondern umfassen eine Vielzahl unter-
schiedlicher Produkte wie zum Beispiel
komplexe Industriemaschinen oder auch
alltaglichere Produkte wie Druckerpapier und
Toner. Die Herausforderungen an das
Marketing fur die verschiedenen Produkte
sind entsprechend unterschiedlich.

Wahrend beispielsweise  fur  Industrie-
maschinen nur ein begrenzter Markt existiert,
werden Artikel fir den taglichen Biro-

gebrauch weit haufiger und in groRerer
Stlickzahl nachgefragt. Und auch die am
Einkauf der Produkte beteiligten Personen-
gruppen setzen sich aus sehr unter-
schiedlichen  Akteuren zusammen und
mussen differenziert angesprochen werden.
Der Burobedarf wird zum Beispiel meistens
von der Sekretarin geordert. Am Einkauf von
investitionsintensiven Industriemaschinen
sind hingegen die Spezialisten der jeweiligen
Fachabteilungen beteiligt. Und: Gerade
kostenintensive Produkte werden in der
Regel erst nach einem persoénlichen Ver-
kaufsgesprach bestellt — das Performance
Marketing dient in diesem Fall zur
Herstellung eines qualifizierten Kontakts.

Trotz der Unterschiede in den Recherche-
und Kaufprozessen lassen sich aber auch
einige charakteristische Merkmale von B2B-
Méarkten erkennen. Zunachst stehen im B2B-
Geschéaft auf der Anbieterseite und der
Nachfrageseite Unternehmen. Spontankaufe
spielen aufgrund der hohen Investitions-
kosten zumeist nur eine untergeordnete
Rolle. Die segmentierte Struktur einiger B2B-
Méarkte und die hohen Investitionsvolumina
fuhren zudem héufig zu einem engen
Kontakt zwischen Anbietern und Kunden.

Der direkte Kontakt mit dem Kunden und die
sich Uber einen langeren Zeitraum er-
streckende Vorbereitung des Verkaufs
spielen eine wichtige Rolle fur ein erfolg-
reiches B2B-Geschéft. Der letztendliche
Verkauf eines Produktes beschreibt nur eine
kurze Phase im gesamten Entscheidungs-
prozess.

Um im B2B-Geschaft Erfolg zu haben, sind
eine starke Wettbewerbsposition und ein
guter Service wichtig. Das bedeutet, dass
potentielle Kunden durch gezielte Marketing-
malnahmen und die Bereitstellung von
relevanten Informationen angesprochen und
vom Mehrwert der eigenen Marke tberzeugt
werden mussen (Content Marketing). Wenn
eine eindeutige Differenzierung (ber die
Marke gelingt, kann Vertrauen aufgebaut
und ein Bezugssystem fur das eigene
Unternehmen etabliert werden.

Das Performance Marketing bietet B2B-
Unternehmen viele  Mdoglichkeiten, um
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Display Media

Der Einsatz von
Werbebannern
eignet sich, um die
Aufmerksamkeit auf
eine Marke zu
starken und diese im
Relevant-Set der
Zielgruppe zu
platzieren

Um Werbung
zielgenau zu
schalten, sollten
B2B-Unternehmen
die jeweiligen
Umfelder fiir ihre
Werbung mit
Bedacht auswahlen.

B2B-Werbe-
kampagnen kdnnen
anhand der RTB-
Technik zielgenau
ausgesteuert und auf
die Informations-
bedirfnisse der
jeweiligen Ent-
scheidergruppe
abgestimmt werden.

relevante Zielgruppen im Internet auf-
zuspiren, anzusprechen und auf diesem
Weg die eigene Marke zu starken.

B2B Display Media Marketing

Die Werbung anhand von Werbebannern
eignet sich fur B2B-Unternehmen, um die
Aufmerksamkeit auf die eigene Marke zu
starken und sie im Relevant-Set der an-
visierten Zielgruppen zu platzieren (Push-
Marketing).

Funktionsprinzip : Das Display Media
Marketing umfasst die Platzierung
unterschiedlicher grafischer Werbemittel auf
Webseiten. Genutzt werden zum Beispiel
statische und animierte Bilder, Rich Media
Ads und auch Videos. Ziel ist die direkte
Ansprache von relevanten Zielgruppen und
die Steigerung der Aufmerksamkeit auf eine
Marke. Anhand der Banner lassen sich
bestimmte Produkte bewerben oder auch
gewiinschte Markenbotschaften platzieren.

Display Media MaRBnahmen : Um Werbung
zielgenau zu schalten, sollten die Werbe-
umfelder mit Bedacht ausgewahlt werden.
Stark frequentierte Webseiten erhéhen zwar
die Reichweite der eigenen Werbebotschaft.
Aufgrund der Spezialisierung von B2B-
Produkten entstehen aber mitunter hohe
Streuverluste. Fachportale haben zwar
geringere Besucherzahlen. Die Nutzer sind
aber in der Regel gegenuber Werbe-
mafnahmen offen, die im direkten Zu-

sammenhang zu den Inhalten des jeweiligen
Portals stehen.

Seit dem letzten Jahr hat das Real Time
Bidding (RTB) die Mdglichkeiten der direkten
Ansprache von relevanten Zielgruppen re-
volutioniert. Beim RTB orientiert sich die
Schaltung der Werbemittel nicht am
Werbeumfeld, sondern an Nutzerprofilen, die
durch die Zusammenfuhrung von Daten aus
unterschiedlichen Quellen erstellt werden.
Das Prinzip ist hierbei denkbar einfach und
orientiert sich am Wertpapierhandel an der
Borse: Signalisiert das Nutzerprofil eines
Webseitenbesuchers Interesse an einem
bestimmten Produkt, gibt der Werbe-
treibende ein Gebot fiur den auf der
jeweiligen Seite zur Verfugung stehenden
Werbeplatz ab. Der  Hochstbietende
bekommt den Zuschlag und kann dem
Nutzer seine Werbebotschaft prasentieren.

B2B-Werbekampagnen kénnen anhand der
RTB-Technologie sehr genau ausgesteuert
und auf die Informationsbedurfnisse der
B2B-Zielgruppen ausgerichtet werden. Die
Nutzerprofile werden anhand der vom
Browser uUbermittelten Daten sowie den auf
dem Rechner des Nutzers gespeicherten
Cookies erstellt AuRBerdem werden Offline-
Daten, zum Beispiel aus den CRM-
Programmen der Unternehmen, genutzt.
Durch  die  RTB-Technologie  kdnnen
Unternehmen mit kleinen Zielgruppen ihr
Werbeinventar zielgenau im Internet ver-
markten.

Der RTB-Prozess

Auslieferung der Anzeige

Gebot 0,10 Euro

L

Y
Webseitenbetreiber

T

Werbetreibende

Werbetreibende

Gebot 0,05 Euro
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SEO

Fir die Performance
eines Unternehmens
im Internet spielt die
Prasenz bei Google
eine entscheidende
Rolle.

SEO funktioniert
nach dem Pull-
Prinzip. Die SERPs
bedienen die
Nachfrage, die ein
Nutzer durch die
Eingabe seiner
Suchanfrage auf3ert.

Seit dem Google
Panda-Update
wirken sich
qualitativ
hochwertige
Inhalte positiv auf
das Ranking einer
Webseite aus.

Bedeutung fir das B2B-Geschéaft : Fir den
B2B-Bereich birgt die RTB-Technologie
aufgrund der prazisen Identifikation und
Ansprache relevanter Zielgruppen und der
einhergehenden Maoglichkeit der Minimierung
von Streuverlusten hohe Potentiale. Denn
bereits vor dem Kauf eines Werbeplatzes
lasst sich dessen Wert fur das Unternehmen
unabhéngig vom Werbeumfeld bestimmen.
Die Inhalte der einzelnen Werbemalinahmen
kénnen so prazise auf die Bedirfnisse der
anvisierten Zielgruppen ausgerichtet werden.

Suchmaschinenoptimierung

Die Suchmaschinenoptimierung (SEO) zielt
auf die Verbesserung der Position einer
Webseite in den organischen Such-
ergebnissen (SERPs). Fur die Performance
eines B2B-Unternehmens im Internet spielt
in Deutschland insbesondere die Prasenz
eines Unternehmens bei Google eine aus-
schlaggebende Rolle — Google hat in
Deutschland einen Marktanteil von 95
Prozent. Studien zeigen, dass insgesamt
circa 40 Prozent der Besucher anhand von
Suchmaschinen auf Webseiten von B2B-
Unternehmen gelangen.

Funktionsprinzip SEO funktioniert nach
dem Pull-Prinzip. Das bedeutet: Die SERPs
bedienen die Nachfrage, die ein Nutzer

Wie werden B2B-Webseiten
gefunden?

4,70%

0,80%

= Djrgkt mEmail uSED
mSEA, mEmpfehlungen © Sozale Medien
mAndere

durch die Eingabe seiner Suchanfrage
auBert. Fir eine erfolgreiche Optimierung
muissen zunéchst relevante Keywords
identifiziert werden. Im B2B-Bereich ist
hierbei zu beachten, dass die Keywords dem
professionellen Sprachgebrauch der an-
visierten Entscheidergruppen entsprechen.
Spezialisierte Keywords haben zwar eine
geringere Reichweite als allgemein ge-
brauchliche Begriffe. Allerdings ermdglichen
sie eine prazise Ansprache ausgewahlter
Personengruppen. Zudem ist die Konkurrenz
um spezialisierte Begriffe haufig weniger
ausgepragt als im B2C-Geschaft.

SEO-Mafllnahmen: Um die Position einer
Webseite in den SERPs zu verbessern,
sollten MalRnahmen auf der Seite vor-
genommen werden. AuRerdem sollten Back-
links fur die Webseite generiert werden.

OnSite-Optimierung: Die OnSite-Optimierung
umfasst MalRnahmen wie den Aufbau eines
Content Management Systems und einer
nachvollziehbaren Seitenstruktur sowie die
Verbesserung der Navigationsmdaglichkeiten.

Fir den Verkauf von recherche- und
kostenintensiven Produkten sind hoch-
wertige Inhalte entscheidend. Eine Studie
von Roper Public Affairs belegt, dass 80
Prozent der B2B-Entscheider redaktionelle
Inhalte gegenlber werblichen bevorzugen.
Seit dem Google Panda-Update wirken sich
qualitativ hochwertige Inhalte zudem positiv
auf das Ranking einer Webseite in den
SERPs aus. B2B-Unternehmen sollten
deshalb mdglichst informative und zudem
individuelle Inhalte anbieten. Wer relevante
und informative Inhalte anbietet, wird nicht
nur besser gefunden, sondern starkt die
eigene Marke. Insbesondere in den sich
haufig Uber einen langeren Zeitraum
hinziehenden Entscheidungsprozessen im
B2B-Geschéft spielen die Bereitstellung von
Informationen und die Kommunikation einer
starken Marke eine wichtige Rolle.

Ebenfalls zu beachten: Mittlerweile werden
fast 50 Prozent der Suchergebnisse von
Google in Form von Bildern, Videos, News,
Maps und Shoppingergebnissen ausgespielt.
B2B-Unternehmen, die entsprechende Multi-
media-Angebote auf ihren  Webseiten
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Hochwertige Inhalte
unterstiitzen den
Aufbau einer
natdrlichen Link-
struktur.

B2B-Entscheider
bevorzugen
redaktionelle
gegenuber
werblichen Inhalten.

SEA

Die Schaltung von
Bezahlanzeigen
dient sowohl dem
Verkauf als auch der
Gewinnung von
qualifizierten
Kontakten.
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integrieren, steigern ihre Sichtbarkeit in den
SERPs nachhaltig.

OffSite-Optimierung: Die OffSite-Optimierung
beschreibt MaBnahmen wie die Entwicklung
einer Linkstruktur. Lange Zeit galt: Jeder Link
ist ein ,guter Link“. Da Google aber seit dem
Penguin-Update in der Lage ist einen
unnaturlichen Linkaufbau zu erkennen und
betroffene Webseiten abstraft, ist die
Forderung eines naturlichen Link-Aufbaus
immer wichtiger geworden. Klassische
Kommunikationsmittel wie  Pressemitteil-
ungen oder Fachartikel lenken die
Aufmerksamkeit auf ein Unternehmen und
unterstitzen die Verlinkung einer Webseite.
Es gilt: Lieber weniger, aber ,gute Links".

Bedeutung fur das B2B-Geschéaft : Fir eine
erfolgreiche SEO-Performance sind hoch-
wertige Inhalte und gut aufgearbeitete
Informationen absolut notwendig. Informative
Inhalte tragen nicht nur zu einer Ver-
besserung der Position einer Webseite in
den SERPs bei, sondern unterstiitzen zudem
die nachhaltige Starkung einer Marke im
Bewusstsein der Suchenden. Gerade im
B2B-Geschaft  beeinflussen die zur
Verflgung stehenden Informationen die
Entscheidung flr oder gegen die Zu-
sammenarbeit mit einem Unternehmen.

Suchmaschinenwerbung

Suchmaschinenwerbung (SEA) umfasst die
Werbung auf den von Google entgeltlich

vergebenen Anzeigenplatzen innerhalb der
SERPs und zielt sowohl auf den Verkauf von
Produkten als auch die Gewinnung von
qualifizierten Kontakten.

Funktionsprinzip Um Kunden gezielt
anzusprechen, buchen B2B-Unternehmen
Uber Google AdWords bestimmte Keywords
und verknipfen diese mit Textanzeigen, in
denen die angebotenen  Leistungen
beworben werden. Die Position einer
Anzeige wird von Google in einem
dynamischen Auktionsprozess ermittelt.

SEA-Malinahmen : Fur den Erfolg einer
B2B-Kampagne ist die Auswahl der ge-
buchten Keywords entscheidend. Die Key-
words sollten ebenso wie im SEO-Bereich
dem Sprachverhalten der anvisierten Ziel-
gruppe entsprechen. Eventuelle Reich-
weitenvorteile, die sich durch die Buchung
von generischen Begriffen ergeben, sind im
B2B-Geschaft zugunsten einer préazisen
Ansprache der jeweiligen Personnen-
gruppen zu vernachlassigen. Durch die
Verwendung professioneller Begriffe werden
Streuverluste reduziert.

Speziell im B2B-Bereich sollte zudem darauf
geachtet werden, dass B2C-Kunden bei der
Auswahl  der  Suchworter und  der
Formulierung der Anzeigentexte ausge-
klammert werden. Eine zielgenaue Ab-
grenzung zwischen B2B- und B2C-Bereich
lasst sich durch eine konsequente Negativ-
Recherche erreichen.

Anzeigengestaltung : Bei der Anzeigen-
gestaltung ist zu bedenken, dass die

Marktanteile der Suchmaschinen in
Deutschland

96,00%

2,00%
1,00%

1,00%

mGoogle ®mBing myshoo ®Anders
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Fir den Erfolg einer
SEA-Kampagne ist
die Auswahl der
Keywords
entscheidend.

Die Keywords sollten
dem Sprach-
gebrauch der
anvisierten
Zielgruppen ent-
sprechen.

Affiliate Marketing

Fur werbetreibende
Unternehmen ergibt
sich eine beachtliche
Starkung ihrer
Reichweite.

anvisierten Zielgruppen die Entscheider und
Anwender in Unternehmen sind. Irrelevante
Klicks kdnnen durch spezifische Anzeigen-
texte vermieden werden. Im B2B-Bereich
sind hierbei neben dem Preis insbesondere
die qualitativen Merkmale eines Produktes,
die Erfahrung des Unternehmens sowie die
angebotenen Serviceleistungen zu betonen.

Textanzeigen lassen sich auerdem durch
unterschiedliche Anzeigen-Erweiterungen
prazisieren. So kann zum Beispiel anhand
von Sitelinks und Produkterweiterungen eine
erste Unterteilung vorgenommen werden.
Der Nutzer erhalt eine schnelle Ubersicht
Uber die fur ihn relevanten Kategorien und
kann diese direkt anwéhlen. Auch die von
Google AdWords angebotene Newsletter-
Erweiterung oder die Click-to-Call Funktion
tragen zu einer besseren Kommunikation bei
und ermdglichen potentiellen Kunden eine
schnelle  und unkomplizierte  Kontakt-
aufnahme mit dem Unternehmen. Hierbei ist
die Generierung qualifizierter Kontakte
insbesondere bei kosten- und beratungs-
intensiven Produkten wichtig.

Bedeutung fur das B2B-Geschaft : Die
Suchmaschinenwerbung ist eine hervor-
ragende Methode, um B2B-Kaufentscheider
auf eine Marke aufmerksam zu machen und
Produkte zu verkaufen — dies gilt ins-
besondere fur alltagliche B2B-Produkte wie
zum Beispiel Druckerpapier oder Toner.
Zudem lasst sich die Markenbekanntheit
eines Unternehmens durch Schaltung von
Textanzeigen in den SERPs steigern.

Studien zeigen, dass bereits der Sichtkontakt
mit einer Anzeige das Bewusstsein des
Nutzers flr eine Marke starkt.

Die Gewinnung qualifizierter —Kontakte
(Leads) stellt im B2B-Bereich ebenfalls eine
wichtige Zielsetzung dar. Aufgrund des
hohen Spezialisierungsbedurfnisses und der
Kundenindividualitat lassen sich haufig keine
Standardlésungen anbieten. Der personliche
Kontakt per Telefon oder Email spielt
deshalb eine grofRe Rolle fiir die Anbahnung
eines erfolgreichen Geschéfts. Die unter-
schiedlichen SEA-Features helfen dabei
relevante Akteursgruppen gezielt anzu-
sprechen und auf diesem Weg Kontakte
herzustellen.

Affiliate Marketing

Affiliate Marketing beschreibt den Prozess, in
dem Werbetreibende ihre Werbemittel auf
bestimmten Webseiten platzieren und die
Betreiber dieser Seite im Fall einer vorher
definierten Transaktion entlohnen.

Funktionsprinzip Unternehmen be-
schréanken sich in ihren Online-Kampagnen
haufig auf Suchmaschinen, bekannte
Internetseiten und grofl3e Portale. Dies bietet
insbesondere zwei Vorteile: Zum einen
besteht bei groRen Portalen die Mdoglichkeit
der Ansprache grofRer Zielgruppen. Zum
anderen existieren haufig direkte Ansprech-
partner und Vermarkter, die klare Erfolgs-
prognosen und Kalkulationen Ubermitteln
konnen. Gerade im Internet existieren aber
viele themenspezifische Webseiten, die sich
fur die Schaltung von Werbebotschaften
eignen, die auf bestimmte Zielgruppen
zugeschnitten sind. Fir die Unternehmen
ergibt sich durch das Affiliate Marketing eine
beachtliche Starkung der Reichweite der
durchgefuhrten Werbemalinahmen.

Ein weiterer Vorteil des Affiliate Marketings
ist die punktgenaue Erfolgsmessung. Die
Leistung jedes Publishers kann im Einzelnen
transparent  ausgewertet werden.  Fr
Unternehmen lassen sich auf diesem Weg
wertvolle Erkenntnisse zur Optimierung der
eigenen Werbemaflnahmen gewinnen. Und:
Fur die Unternehmen entstehen aus der
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Ein weiterer Vorteil
des Affiliate
Marketings ist die
punktgenaue
Erfolgsmessung. Die
Leistung jedes
Publishers kann im
Einzelnen trans-
parent ausgewertet
werden.

Social Media

Eine aktuelle
BITKOM-Studie
zeigt, dass fast die
Halfte aller Unter-
nehmen soziale
Medien nutzen und
weitere 15 Prozent
die Nutzung planen.

Unternehmen nutzen
Social-Media-An-
wendungen zur
Verbesserung der
Kommunikation mit
den Kunden und zur
Starkung der
eigenen Marke.

Schaltung der Anzeigen zunachst keine
Kosten. Lediglich vorher definierte
Transaktionen werden mit einer Provision
vergutet.

Affiliate Marketing-MalBnahmen : Far
werbetreibende B2B-Unternehmen gibt es
vielfaltige Moglichkeiten, um Kunden anzu-
sprechen und qualifizierte Kontakte sowie
Abverkaufe zu generieren. So bietet OTTO
Office Affiliates fir die Bewerbung ihres
Online-Shops fur Burobedarf ein Affiliate
Programm an. Die Publisher des OTTO-
Partnerprogramms  profitieren mit einer
Vergitung von 5 Prozent pro Sale.

Mit profiliate ist zudem im Juni 2013 eine
Affiliate Marketing Plattform an den Start
gegangen, die sich ausschlieBlich auf das
B2B-Geschaft konzentriert — Betreiber ist die
Deutsche Messe AG. profiliate bietet
Programme im Bereich Telko und Services,
Travel, Retaill und Shopping, Finance,
Services und Industry an. Mit ihrem B2B-
Fokus ermdoglicht der Einsatz von profiliate
eine zielgenauere Behandlung dieser
Kernpunkte, minimiert Streuverluste und
tragt auRerdem zu einer verbesserten
Performance und einer héheren Sicherheit
im Vertriebskanal bei.

Bedeutung fiir das B2B-Geschaft : Im B2B-
Bereich spielt das Affiliate Marketing in
Deutschland bisher nur eine untergeordnete
Rolle. Dies liegt unter anderem daran, dass
zu vielen Themengebieten nur wenige
Webseiten existieren, die interessant fur die
Schaltung von entsprechenden Werbe-
anzeigen waren. Zudem gibt es im B2B-
Bereich weniger Spontankaufe als im B2C-
Geschaft. Fur eine Ausdehnung des Affiliate

Marketings im  B2B-Bereich  sprechen
allerdings die zunehmende Bedeutung des
Inhalts im Performance Marketing und die
diskutierte Veranderung der Provisions-
beteiligung inhaltsstarker Seiten.

Denn: Seiten mit hochwertigen Inhalten sind
haufig der Ausgangspunkt der Customer
Journey. Dennoch werden sie im Zuge des
Last-Click-Models bisher meistens nicht an
der Vergitung fur einen Verkauf beteiligt.

Eine bessere Provisionsbeteiligung wirde
die Attraktivitat des Affiliate Marketings fir
das B2B-Geschaft erhdhen — im B2B-
Bereich sind hochwertige Inhalte wichtig fir
den Erfolg eines Unternehmens. Ein
besonderer Anreiz fir das Affiliate Marketing
im B2B-Bereich sind die hohen Investitions-
volumen und die mit diesen einhergehenden
Provisionen.

Social Media Marketing

Social-Media-Marketing  spielt im B2B-
Bereich eine wichtige Rolle. Eine aktuelle
BITKOM-Studie zeigt, dass fast die Halfte
aller Unternehmen soziale Medien nutzen
und weitere 15 Prozent die Nutzung planen.

Funktionsprinzip Social-Media-Marketing
beschreibt eine Veranderung der
Kommunikationskultur ~ zwischen  Unter-
nehmen und Kunden. Kommunikations-
prozesse beginnen heute im Web. Nutzer
produzieren in vielen Bereichen mehr Infor-
mationen als die Unternehmen selber.

Die Zeit der einseitigen Kommunikation (one
to many) ist vorbei. Unternehmen mussen
sich auf einen Kundendialog auf Augenhdhe
einlassen und eine Vielzahl von
Kommunikatoren  und Re-

zipienten an den Gesprachen
“ m?ﬁtupes\;ﬁ,,l =) m beteiligen (many to many). Die

Weiterleitung

Affiliate/

o
g e e

Nutzung der sozialen Medien im
B2B-Bereich folgt einer anderen
Logik als der Nutzung im B2C-
Bereich. So fiihren B2B-
Unternehmen oft nur mit einer
kleinen Anzahl von Kunden
Geschaftsbeziehungen. Ein
offentlicher und sichtbarer Infor-
mationsaustausch zwischen
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Durch den Einsatz
sozialer Medien
kénnen lange
Ruckmeldungs-
schleifen verkirzt
und Anmerkungen
von Kunden direkt
und zeitnah um-
gesetzt werden.

Unternehmen sollten
sich auf einen
Kundendialog auf
Augenhohe
einlassen.

AuRerdem gilt es
eine Vielzahl von
Kommunikatoren und
Rezipienten an den
Dialogen zu
beteiligen und
unterschiedliche
Kanéle fir den
Austausch nutzen
(many to many).

den Kunden ist haufig nicht gewiinscht. Die
Losungen, die den einzelnen Kunden
angeboten werden, sind zumeist individuell
und wenig vergleichbar.

Trotzdem nutzen viele Unternehmen An-
wendungen wie zum Beispiel Facebook,
Google+, xing, linkedIn, Twitter, Blogs oder
auch Videoportale wie YouTube. Die
zentrale Motivation daflr ist zumeist eine
verbesserte Kommunikation der Unter-
nehmen mit ihren Kunden sowie die
Starkung der Marke.

Social Media-MalBhahmen : Social Media-
Anwendungen werden von B2B-
Unternehmen im Dialog mit Kunden
eingesetzt und fur den Austausch von
Informationen sowie das Anbieten von
Serviceleistungen genutzt. Soziale Medien
ersetzen hierbei zwar nicht den persdnlichen
Kontakt eines Anbieters mit seinen
Geschaftskunden, kénnen ihn aber sinnvoll
erganzen.

Durch den Einsatz sozialer Medien kdnnen
zum  Beispiel langwierige  Feedback-
Schleifen verklirzt werden. Anmerkungen
von Kunden koénnen schnell und direkt
umgesetzt und das eigene Angebot
entsprechend weiter entwickelt werden —
hierbei geht es weniger um Crowdsourcing,
sondern um das Aufgreifen von Markt- und
Kundenbedirfnissen und des einher-
gehenden Innovationspotentials.

Social-Media-Anwendungen lassen  sich
zudem zur Informationsbereitstellung nutzen.

Der Vorteil ist hierbei, dass die persénliche
Kommunikation genauso mdglich ist wie die
Kommunikation mit mehreren Personen.

Ein gutes Beispiel fur einen erfolgreichen
Kundendialog ist die vom Elektrokonzern
Bosch  eingerichtete  Online-Community
(Bob). Die Plattform ermdglicht Kunden sich
mit anderen Experten auszutauschen und
schafft hierbei einen tatsachlichen Mehrwert.
So werden zum Beispiel Informationen und
Tipps und Tricks zu dem richtigen Umgang
mit den Elektrowerkzeugen gegeben. Die
Plattform  bietet einen Rahmen zum
Austausch zwischen den Benutzern unter-
einander und dem Unternehmen.

Auch soziale Anwendungen wie YouTube
spielen im B2B-Bereich eine wichtige Rolle.
So macht eine von Google und Compete
durchgefuhrte Studie deutlich, dass heute
circa 33 Prozent aller B2B-Entscheider
Videos zu Recherchezwecken nutzen. Auch
in der spateren Kommunikation mit den
Kunden stellen  Anleitungsvideos eine
wichtige  Erganzung zum  klassischen
Kundenservice dar.

Individuelle Inhalte starken das positive
Image einer Marke. Das Unternehmen Cree,
das LED-Leuchten herstellt, startete
beispielsweise eine Kampagne, in der
Videos von schlecht beleuchteten Arbeits-
platzen  gezeigt wurden. Lethargisch
wirkende Mitarbeiter vermittelten auf eine
witzige Weise die Wichtigkeit einer aus-
reichenden Beleuchtung und erreichten bis

zu 60.000 Besucher auf YouTube.

Cree entwickelte eine Kampagne mit

100%
90% 4
80% geplant
70% 1 M nein
60% 1
50% 1 [_BE]
40% 1
30% 1
20% 1

10% 1

0% A

1 bis 499 Mitarbeiter 500 Mitarbeiter und
mehr

Frage: Nutzihr Unterne hmen

Social-Media-Anwendungen?  Prgsenz der eigenen Marke auf dem
= derzeit noch nicht, aber konkret  NArt umkémpften B2B-Markt starken.

hoher Viralitat und gewann zudem
viele neue Fans auf Facebook. Das
Unternehmen konnte somit die

Bedeutung fiir das B2B-Geschaft

Innovative Kampagnen kénnen auch
im B2B-Bereich zu einer Image-
verbesserung beitragen und so die
Bekanntheit eines Unternehmens
erhéhen. Unternehmen kdnnen ihr
Image als innovatives und modernes
Unternehmen pflegen. Durch einen
transparenten  Austausch  kdnnen
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Innovative
Kampagnen kénnen
auch im B2B-Bereich
zu einer Image-
verbesserung
beitragen und die
Bekanntheit eines
Unternehmens
erhéhen.

Fazit

Das Performance
Marketing bietet
zahlreiche M6g-
lichkeiten fiir das
B2B-Geschatft.

Wie gezeigt lasst es
sich ebenso fir
Branding-wie auch
fur Performance-
Kampagnen nutzen.

Serviceleistungen verbessert und das Ver-
trauen der Nutzer in ein Unternehmen
verbessert werden.

Insbesondere auf dem B2B-Markt, wo haufig
eine begrenzte Anzahl von Unternehmen um
eine begrenzte Anzahl von potentiellen
Kunden konkurriert, stellt sich die Steigerung
des Vertrauens und die Verbesserung von
Serviceleistungen als wichtiges Kriterium fur
den Erfolg eines Unternehmens dar.

Fazit

In der Studie wurde gezeigt, dass das
Performance Marketing zahlreiche
Mdglichkeiten fur das B2B-Geschéft bietet.
Es lasst sich ebenso fur Branding-
Kampagnen wie auch fur Performance-
Kampagnen nutzen. Zwar werden im B2B-
Bereich in der Regel deutlich weniger
Spontankaufe als im B2C-Bereich getatigt.
Zudem nehmen die Kaufprozesse haufig
einen langeren Zeitraum in Anspruch und
sind durch den stetigen Kontakt zwischen
der Anbieter- und der Nachfrageseite
gepragt. Dennoch kann das Performance
Marketing nachhaltig zum Erfolg eines B2B-
Unternehmens  beitragen:  durch  die
Verbesserung der Marken-Préasenz in den
Suchmaschinen, auf groRen und Kkleinen
Webseiten und Portalen sowie durch die
many to many Kommunikation in sozialen
Netzwerken kann die Stéarke einer Marke
positiv beeinflusst werden.

Insbesondere  der Absatz  alltaglicher
Produkte wie zum Beispiel Birobedarf, lasst
sich durch gezielte Abverkaufe steigern. Ein
besonderer  Vorteil des Performance
Marketings ist die hohe Transparenz der
MaBnahmen und die klickgenaue Ab-
rechnung. Da der Kampagnenerfolg in
Echtzeit messbar ist, steht auch der Return
on Investment unmittelbar fest. Durch die
kontinuierliche  Optimierung von B2B-
Kampagnen wird ein maximal mdoglicher
Erfolg gewahrleistet.

Sollten Sie Fragen zu den speziellen
Mdoglichkeiten des B2B-Marketings haben,

freuen wir uns, lhnen einen personlichen
Uberblick (iber die angebotenen Leistungen
zu geben und die individuellen Moglichkeiten
ihres Unternehmens zu analysieren.

Tim Ringel, CEO & Founder
der metapeople GmbH

tim.ringel@metapeople.com

Meike Hoenemann, CEO der
metapeople GmbH

meike.hoenemann@metapeople.com
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