Wie Sie mit Fachportalen neue
Interessenten fur lhren Katalog gewinnen

Rolf Preul
LUMITOS AG

Kataloge erfolgreich bewerben, Teil 2/2




Inhalt

ZUSAMMENTASSUNG wevvvviiiiieieee ettt 3
Immer mehr Kommunikationskanale .......ooeeeeveeeieiiiiiieeeiaee 3

Warum Social Media ungeeignet ist fir B2B-Katalogwerbung. 4

TV e 4
LINKEAIN weeiieieiee e 4
KING oo 5
FACEDOOK . 6
Fachportale erhdhen die Sichtbarkeitim Markt........................ 7
Werbeformen der Fachportale fir Kataloge............cccccvvvvneeeen. 9
Katalogprasentation ..., 9
Werbung in Newslettern.....coovveeeeeeeeeeeeeeeeeeccceeeeee e, 12
BaNNErWerDUNG......cociiiiiii e 13
Wirksamkeit der Werbeformen auf Fachportalen ................... 14
Konkrete Beispiele aus der Praxis .....ccccvvvvvvveeereeeeeeeeeeeieeins 14
ROI der Katalogwerbung auf Fachportalen............cccceeen. 15
FQZIT e 17
D 13 PPN 17
ANNGNG o 18
(€] (oY | USRI 18
Uber den AULOT...c.cviviiicieiceeee e 19
UDEILUMITOS ..ot 19

Wie Sie mit Fachportalen neue Interessenten fir Ihren Katalog gewinnen.



Zusammenfassung

Im ersten Teil der White Paper-Reihe ,Kataloge erfolgreich
bewerben" wurden Wege aufgezeigt, wie Sie die Sichtbarkeit
von Katalogen im Markt verbessern konnen, um Ihren Katalog
bekannter zu machen.

In diesem zweiten Teil werden die speziellen Werbeformen von
Fachportalen vorgestellt, mit denen Sie Ihren Katalog bekannt
machen und Anfragen generieren konnen. Anhand von
konkreten Beispielen aus der Praxis erfahren Sie etwas tiberden
Einsatzbereich  und  die  Wirksamkeit  verschiedener
Werbeformen.

Immer mehr Kommunikationskanale

Bis in die 90er Jahre des letzten Jahrhunderts gab es fur
Unternehmen nur wenige Moglichkeiten, um fur einen neuen
Katalog zu werben. Bestandskunden erhielten entweder
unaufgefordert ein Exemplar per Post geschickt oder wurden
per Brief Uber die Verfugbarkeit des neuen Katalogs informiert.
Wer wollte, konnte dann einen Katalog anfordern, entweder
klassisch in gedruckter Form oder in der fur die damalige Zeit
modernen Form auf CD.

Neue Interessenten konnte man nur per Direct Mail an
gemietete Adressen, auf Messen, Kongressen oder durch
Werbung in Fachzeitschriften Uber den eigenen Katalog
informieren. Beliebt waren auch sogenannte Card-Decks. Im
Postkartenformat waren Angebote vieler Firmen zu einem
Karten-Stapel zusammengeflugt und wurden von Fachverlagen
per Post an die Leser ihres Fachmagazins versendet. Ein
Empfanger blatterte durch diesen Stapel. Bei Interesse fur einen
bestimmten Katalog trennte er die Postkarte aus dem Stapel
und sendete sie an den werbenden Hersteller.

Per Postkarte oder Kennziffer fordert heute kein Interessent
mehr Informationen an, da Produkt-Informationen Dank
Internet rund um die Uhr verfugbar sind. Die CD-Version wurde
als kostengunstige Variante abgelost durch PDF-Downloads.
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Seit den Anfangen des World Wide Web vor Gber 20 Jahren hat
sich die Zahl der Kommunikationskandle bis heute drastisch
erhoht. Die E-Mail behauptet nach wie vor einen Spitzenplatz in
der B2B-Marketingkommunikation und ist gut geeignet, um
einen Katalog zu bewerben. Ein erfolgreicher Einsatz von Social
Media Kanadlen fur die Bewerbung von B2B-Katalogen hangt
stark vom Nutzerverhalten der Zielgruppe ab.

Warum Social Media ungeeignet ist fur B2B-
Katalogwerbung

Heute gibt es unzahlige Social Media Kanale fur B2B, aber nur
wenige erreichen die gewinschte Zielgruppe in nennenswerter
GroRenordnung und vertretbarem Aufwand.

Twitter

Miteinem ,Tweet" (Kurznachricht mit max. 140 Zeichen) kdnnen
Sie bei Twitter auf Ihren Katalog hinweisen. Der Link im ,Tweet"
sollte unbedingt auf eine spezielle Landingpage mit
Bestellformular flr einen gedruckten Katalog oder einen
Download-Link fuhren. Der Erfolg dieser MalRnahme ist durch
die Anzahl relevanter ,Follower” Ihres Twitter-Kanals begrenzt.

LinkedIn

Der Grundgedanke von LinkedIn liegt im fachlichen Austausch
der Mitglieder untereinander. Das geschieht in fachspezifischen
Diskussionsgruppen, die teilweise mehr als 10.000 Mitglieder
haben. Werbung ist innerhalb des Diskussionsbereichs verpont
und wird in der Regel vom Administrator geldscht. Dafur darf
eine Werbebotschaft in einem speziellen Reiter ,Werbung”
veroffentlicht werden. Da solch ein Reiter vom Gruppenmitglied
bewusst ausgewdhlt werden muss, ist der Hinweis auf einen
Katalog nahezu unsichtbar.?

Bei LinkedIn konnen Unternehmen eine Seite mit einem
Firmenprofil erstellen. Auf dieser Seite kann ein Katalog im
Bereich ,Aktuelle Updates” vorgestellt werden. Besucher der

L Erfahrung des Autors 2011-2013

Wie Sie mit Fachportalen neue Interessenten fir Ihren Katalog gewinnen.



Seite und vor allem die ,Follower”, die Veroffentlichungen des
Unternehmens abonniert haben, konnen diese Werbung sehen.
Der Erfolg dieser MalRnahme ist durch die Anzahl relevanter
+Follower” bei LinkedIn begrenzt.

.
in Nach Personen, Stellen, Unternehmen usw. suchen Q Erveitert

Start Profil Netzwerk Stellenmarkt Interessen

Erobern Sie die Schweiz - Wir «schweizerns» Ihr Geschaft ein. Tun mussen sie es dann aber doch selber.

. International HPLC Users Group 8149 Migieder  Beitreten i
HPLE Users
Diskussionen Stellenmarkt Suche
Aktuelle Aktivititen
I Alle Werbebeitrage
Werbebeitrage, die Sie Olivia Hyam Production Shift Supervisor (Ref: JO-1408-13615)
begonnen haben Are you looking for an exciting opportunity to work with one of the UK's leading pharmaceutical companies? Do
you want to lead a team in a fast-moving, innovative environment? Have you got a positive approach to
dealing -
e I K Production Shift Supervisor jobs kellyservices.co.uk
f‘"‘ erbebeilrage, denen Sie Please dlick the following link to apply
olgen

Gefallt mir - Kommentieren - Link mitteilen - Folgen - vor 3 Stunden - Melden -

Abb. 1: LinkedIn Gruppe mit fast 8.000 Mitgliedern und Bereich fir Werbung

XING

Auch bei XING gibt es Fachgruppen. Die Mitgliederzahl
relevanter Gruppen ist allerdings deutlich niedriger als bei
LinkedIn.  Daruber hinaus gibt es nur wenige
Diskussionsbeitrdge; ein klaresIndiz furdie geringe Nutzung der
Gruppen. Somit ist XING keine gute Mdoglichkeit, um einen
Katalog erfolgreich zu bewerben.

Biochemie - alles rund ums Protein 1.991 550
Analytik 1.316 264
Prozess- und Online-Analytik 221 82
Lebensmittelchemie 183 5
Labor fur Analytik, Synthese & Biotechnolog 140 3
Bioanalytik 85 0
BioAnalytic Method Development 66 5

Abb. 2: XING Gruppen im Bereich Analytik? haben nur wenig Mitglieder

2Recherche des Autors im Juli 2014
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Facebook

Im Bereich B2C hat Facebook gerade fur multinationale
Konzerne eine Bedeutung in der Kommunikation zu Kunden.
Firmen wie Nike, Adidas und Puma haben zwischen 12 und 20
Mio. ,likes" gesammelt und damit eine betrachtliche
Reichweite. Diese ,Anhdnger” konnen auf emotionaler Ebene
erreicht werden.

Hersteller analytischer Gerate kommen selten auf mehr als
1.000 ,likes"3 und haben es dadurch ungleich schwerer, mit der
Zielgruppe in Kontakt zu kommen. Das Bewerben eines B2B-
Katalogs ist hier viel schwieriger und dirfte den Aufwand nicht
wert sein.

Fazit:

Der Aufwand fur Katalogwerbung auf Social Media Kanalen
steht haufig in einem ungunstigen Verhdltnis zum Nutzen. Die
Sichtbarkeit der Katalogwerbung ist durch die geringe Zahl
relevanter ,Follower” oder ,likes" begrenzt. Fir eine
reichenweitenstarke, kosteneffiziente Marketingkommuni-
kation bedarf es anderer Kandle, um fur Ihren Katalog
ausreichend Interessenten zu gewinnen.

Abb. 3: Katalogwerbung auf Social Media Kandlen zeigt ein unginstiges Verhdltnis
zwischen Aufwand und Nutzen

3 Recherche des Autors auf Facebook im Juli 2014, ausgewertet wurden ,likes” von
sieben Mitgliedsfirmen des Analytik Management Zirkels e.V.
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Fachportale erhohen die Sichtbarkeit im Markt

Mit dem Siegeszug des Internets dnderte sich die Rolle der bis
dahin dominierenden Fachmagazine. Neue Anbieter gingen an
den Start und entwickelten erste Konzepte, um Informationen
im Internet verfugbar zu machen. Daraus entstanden die
Fachportale, wie wir sie heute kennen.

Grundsatzlich gibt es zwei unterschiedliche Gruppen von
Fachportalen:

1. Fachportale von Fachgesellschaften, z. B. GDCh
2. Fachportale von kommerziellen Anbietern

analytica-world.com Fachportal Fachportal for Analytik, Labortechnik

analytik.de Marktplatz Die Adresse far Analytiker

analytik-news.de Online-Magazin Online-Labormagazin

bionity.com Fachportal Fachportal fur Biotechnologie, Pharma und Life Sciences
chemie.de Fachportal Chemie Fachportal vom Labor bis zum Prozess

labo.de Labormagazin Fachportal far Analytik, Labortechnik, Life Sciences
|aborpraxis.de Labormagazin Portal fur Labor, Analytik und LifeScience
prozesstechnik-online.de  Labormagazin Onlineportal der Fachzeitschrift cav

Abb. 4: Auswahl an kommerziellen Portalen fir Chemie, Life Science und Analytik

Kommerzielle Fachportale bdndeln fachspezifische
Informationen und bereiten Sie redaktionell auf fir die Nutzer.
Das unterscheidet sie von allgemeinen Informationsportalen.
Nutzer schatzen einerseits die Fulle an Informationen,
andererseits den klaren Fokus auf Branchen. Auf den von
Fachgesellschaften betriebenen Portalen ist Werbung meist nur
eingeschrankt, z. B. in Form von Bannerwerbung, oder
Uberhaupt nicht moglich®.

“GDCh.de, 23.7.2014
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Mit den Werbeformen reichweitenstarker Fachportale konnen
Sie fur Ihren Katalog eine hohe Sichtbarkeit im Zielmarkt
erreichen und gleichzeitig qualifizierte Sales-Leads generieren.

> CoriolisMaster FCB330 - Masse-
Durchflussmesser

c FOOD & DRINK BUSINESS INFO

m AKTUELLES FIRMEN & INSTITUTIONEN PRODUKTE LITERATUR KARRIERE THEMEN

a News
» Intralogistik

Geschaftsergebnis von Lonza im ersten

Halbjahr voll auf Kurs Die Maschinerie der Infralogistik arbeitet im

Hintergrund und garantiert den reibungsiosen

Trotz ungiinstiger Wahrungseinfiisse befindet sich das Materialfluss innerhalb der Unternehmen

Geschaft mit einem Wachstum des EBIT-Kernergebnisses.
von 13.1 % gegeniiber dem ersten Halbjahr 2013 voll auf

Kurs In konstanten Wechselkursen gerechnet erhahte sich
der Umsatzum 7.0 % (um 32> m

4 ||
Nachste Runde im Schoke-Streit im
September
Der Strekt zwischen dem Schokoladenhersteler Ritier Sport
und der Stiftung Warentest um die iKennzeichnung eines. Produkte Newsletter
Vanilearomas. geht in die nachste Runde. Die

Berufungsvernandlung finde am 9. September am
Oberiandesgericht Minchen stat, teite di .. > mehr Neuheit aus dem Institut Romeis:
AROMASTIFTE sichern die Qualitat
sensorischer Untersuchungen

yumda Newsletter

Der yumda Newsletter halt Sie Uber das aktuelle
‘Geschehen in den Branchen Nahrungsmittel und
Inr Vorteil: einfacher Aufbau der Getrankeindustrie mit News, Produkten, Firmen- und
stifte und eine schnelle Fachinformationen auf dem Laufenden

Hachez baut ein Funftel der Stellen ab
Der traditionsreiche Schokoladenhersteller Hachez in
Bremen baut nach einem Bericht des "Weser-Kuriers™ ein

e Stellon ab. Hintergrund sind m Verfigbarkeit bei Verkostung und
. i haber i Training!> mehr
Werluste in den vergangenen Jahren. “Wir haben in den
Jahren 2012 und 2013 Verl .. » menr
yumda Jobletter
T
GmbH einfach abwaschen: AKM™ o

MLCHPULVER: Wehrere Hersteller verkaufen 2008 Washdown Food Edelstanl ‘yumda Jobletter
insgesamt 200 Tonnen Melamin-verseuchtes Michpulver. ashdown Food statt teurem Edelsta > Ak abe
Die giftige Chemikalie wird in der Industrie als Bindemitte! Preiswerte Aternative zum

wverwendet. Laut Gesundheitsministerium sterben o Synchronmetor aus Edelstahl Dank
- a ﬁ i einer speziell entwickekten Hygiene-
B Beschichiung reduziert sich der s Agesse

Einsatz dieses teuren Werks preuss @chemie de

mindestens sechs Sauglinge, mehr als .. >

PepsiCo tritt auf der Stelle
Der US-_ ebensmitekuti PepsiCo k&mpft ahnich wie sein
Hauptrivale Coca-Cola mit einer nur mauen

m zweten Quartal stieg der
Umsatz um ein knappes Prozent au 16,9 Milliarden Dollr
(12,5 Mrd Euro). Der Gewinn schrumpfte > menr Europe GmbH

B Ae tews

Einfach zu montieren: CARTRIDGE DDR®
; Di iebe von Koll

Die Servomotoren mit rotatorischem
Direktantrieb der Baureihe
CARTRIDGE DDR® stellen eine vl
neue Klasse der Direklantriebe dar.

Firmen

@ Dienstleistungen B #e Produite

Professionelle Food-Fotografie die Appetit
auf mehr macht

Das Hamburger Fotostudio ist eine

Kataloge g | B
der profiiertesten Adressen im

Bereich der professionelien
T. Food-Fotografie. > i Olfreie Druckluft mit BEKOKAT:
- - P i it fiir die

GRUNDFOS GMBH

Abb. 5: Fachportal yumda fiir den Bereich Lebensmittel und Getranke
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Werbeformen der Fachportale fur Kataloge

Je nach Fachgebiet und Branche gibt es unterschiedliche
Moglichkeiten zum Bewerben eines Katalogs. Flrdie Zielgruppe
Chemie, Life Science und Analytik gibt es beispielsweise drei
Werbeformen:

= Beschreibung des Inhalts
= Blatterkatalog
= Katalog PDF

Katalog-
Prdsentation

/!
™~

= Hinweis im Fachportal Newsletter
= Stand-Alone Mailing

Werbung im
Newsletter

4
™
Banner- = Auf dem Fachportal
Werbung * |m Partnernetzwerk
J

Abb. 6: Werbeformen flir Kataloge auf Fachportalen

Katalogprasentation

Eine Prasentation des Katalogs auf speziellen Seiten eines
Fachportals ist die Basis fur nachhaltige Sichtbarkeit. Hier
beschreiben Sie den Inhalt Ihres Katalogs und zeigen z. B. das
attraktive Titelbild. Je aussagekraftiger Uberschrift und
Katalogbeschreibung sind, desto mehr Aufmerksamkeit werden
Sie erzeugen.
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Auf der Prasentationsseite gibt es fur den Interessenten in der

Regel mehrere Wege, um den Katalog zu erhalten:
@ Gedrucktes Exemplar anfordern
@ Ansehendes Blitterkatalogs (Online-Katalog)
€ rFirmenwebsite mit dem Katalog

@ Herunterladen des PDF-Katalogs

» Flexsafe Single-Use Bags fur

)
_/@I 0 N I T Y . E O M = o reproduzierbares Zellwachstum in allen

Up- und Downstream-Bioprozessen

HOME AKTUELLES FIRMEN & INSTITUTIONEN PRODUKTE LITERATUR KARRIERE THEMEN TOOLS
| —) Cua
<« Zurick zur Ubersicht| Home > Kataloge > Shodex™ HPLC-Séulen 2013 - 2015

Shodex™ HPLC-Saulen 2013 - 2015
RP, NP, GPC, GFC (SEC), IC, IEX, Chiral und Affinitéts-Chromatographie

Folgende Chromatographien unterstGtzen wir

« Reversed phase (RP)

» Normal Phase und HILIC (NP - HILIC)
= Gel-Filtrations Chromatographie (GFC) e

Shodex bietet Ihnen eine umfangreiche Produktpalette Showa Denko Europe GmbH /o
an HPLC Saulen auf silika- und polymerbasis an

e
Katalog anfordern [l

« Gel-Permeations Chromatographie (GPC) =8
Download

« lonenchromatographie (IC)

+ 9

« lonenaustauschchromatographie (IEX)
« Chiralchromatographie

» Affinitatschromatographie

» Ligandenaustauschchromatographie

und noch mehr

» Hinweise von Problemiosung

= USP Saulenliste Bllke W iwittern  +1
» Zuckeranalytik

= Saulenauswahl Hiffestellung

Die ersten Seiten des Katalogs vermittelt einen guten Uberblick unserer Produktlinie nach Trennprinzipien
Packungsmaterialien und funktionelle Gruppen

Fur weitere Informationen besuchen Sie bitte unsere Katalogwebseite, laden Sie sich den Katalog
herunter oder fordern Sie den Katalog an.

Abb. 7: Katalogprdsentation auf dem Fachportal bionity.com

Damit Sie erfahren, wer sich naher fir den Katalog interessiert,
sollte ein Anforderungsformular verwendet werden. So kann
ein Interessent den Katalog erst nach Eingabe seiner Kontakt-
daten als PDF herunterladen bzw. bestellen. Durch diese Vor-
gehensweise generiert das Fachportal fur Sie Sales-Leads, die
Sie anschlieRend beispielsweise telefonisch qualifizieren

konnen.
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Katalog anfordern

Ihre Anfrage zu:

Gerate, Zubehor und Laborartikel fur die Bieranalyse von Funke Gerber
Labortechnik

wird sofort per E-Mail an die bei uns hinterlegte Kontaktperson bei
Funke - Dr. N. Gerber Labortechnik GmbH gesendet.

Ich winsche:

Bitte senden Sie mir 1 Exemplar(e) des Katalogs per Post zu.

Meine Kontakt-Daten:
Felder mit * sind Pflichtfelder und missen ausgefilt werden.

Anrede * @ Her @ Frau
Titel - Bitte wahlen — v

Vorname *
Nachname *
Firma/Organisation *
Abteilung

Strale *
Adresszusatz
Postieitzahl *

Ort*

Land* - Bitte wahlen — o

E-Mai *

Teiefon

Anfrage absenden

Abb. 8: Anforderungsformular fiir einen Katalog®

> Fachportal yumda.de

Wie Sie mit Fachportalen neue Interessenten fur Ihren Katalog gewinnen.



Werbung in Newslettern

Mit Newslettern informieren Fachportale ihre Abonnenten

regelmaRig uber
Neuigkeiten  aus der
Branche. Dazu gehoren
Firmen-News, interes-
sante Applikationen,
Wissenswertes in Form
von White Papern, Veran-
staltungen, Stellenange-
bote und nicht zuletzt
Kataloge.

Mit  einem  Klick im
Newsletter landet der
Interessent direkt auf der
Katalogprasentation im
Fachportal und kann den
Katalog z. B. mittels
Bestellformular
anfordern.

Zusatzliche Aufmerksam-
keit lasst sich mit einer
speziellen Werbeform
erzielen: dem  Stand-
Alone-Mailing.

Bei dieser Art Newsletter
wird nur ein Katalog
beworben. Da bereits in
der Betreffzeile der E-Mail
auf den Katalog Bezug
genommen wird, ist die
Aufmerksamkeit bei den
Empfangern gescharft.

Abb. 9: Beispiel eines Newsletters
mit Katalogwerbung®

Auflage: 21708

chemie.de Newsletter Nr. 29/2014

Sehr geehrter Herr

hiermit erhalten Sie nun die 29. Ausgabe des chemie. de Newsletters. Mit diesem
Newsletter informieren wir Sie ein Malwéchertlich tber aktuelle Trends und
EntwicKungen in den Bereichen Chemie, Analytik und chemischer Yerfahrenstechnik.
Aulterdem hatten wir Sie (ber Neuerungen im Angebotwon chemie. de auf dem
Laufenden

Eine schane Woche winscht lhnen das

chemie de Team

g Produkte Ecil |

LABbase® - Der LIMS-Standard

Ein LIMS auf Basis der Werkzeuge blonesyslem® Designer und blome systemR‘
Reportgenerator

LABbase® ist ein Labor-Informations-Management-Sy stem, auf Basis von
blomesy stem® das alle Funktionalitdten beinhaltet, die fur den Arbeitsaltag... » mehr

Universeller GC Detektor: Detektion bis in den unteren ppb
Bereich!

Der VICI Puls-Entladungs detektor (PDD) ist universell und basiert auf dem Helium-
Photoionisationsprinz ip (HID/PID). Er ist hoch sensitiv und die Probe » mehr

» Alle Produkte

1 Kataloge Eelit | 3¢

Der VICI Jour Katalog - Zubehdr fir die Chromategraphie
Fittinge, Filter, Kapillaren, Liquid Handling, Laborsiche rheit uvm

Der VIC! Jour Katalog bietet ein breites Spektrum an Chromatographie-Zubehdr » mehr

» Mle Kataloge

1 News Edit ||

UV-Hartung ohne Photoinitiatoren erhilt IQ Innovationspreis
Mitteldeutschland 2014 im Cluster Chemie/Kunstoffe

Der Clusterpreis Chemie/Kunststoffe des IQ Innovationspreis Mitteldeutschland 2014
geht an die Innovative O berflachentechnologien GmbH aus Leipzig fir einV .. » mehr

ELASTO Sweden kiindigt weitere Investitionen in TPEs fiir
medizinische Zwecke an

Erweiterte EUMormen und zunehmend komplex e Anforderungen an die
Produkionsprozesse haben die Innovationskraft der TPE-Hersteller in denvergangenen
Jahren ... » mehr

»Alle Hevs

'] \Veranstaltungen Edit [ %

04.09.2014 - 07.10.201 4 | Deutschland
Merck Millipore Reinstwasser-Experten-Tagung
nErfolgsfaktoren im Analytischen Labor” - 8 Veranstaltungsorte

Steigern Sie die Leistungsfahigket Inres Labors! Unser inhalticher Schwerpunkt liegt
alf der Wasseraufberetung. Mit Gastbeitrag von Metronm - Melden Sie... » mehr

> Alle Veranstaltungen

6 Newsletter von chemie.de mit iber 20.000 Abonnenten
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Ein Stand-Alone-Mailing wird an die gleichen Empfanger
geschickt wie der reguldre Newsletter. Daher beschranken
seriose Fachportale den Einsatz auf wenige Ausgaben pro Jahr.

Eine Mischform stellt ein ,Themenschwerpunkt Kataloge"” dar.
Dabei werden die Kataloge mehrerer Anbieter in einem
Newsletter beworben. Das ist kostengunstiger als ein Stand-
Alone-Mailing und bringt hohe Klickraten.

Stand-Alone-Mailings und ein Themenschwerpunkt Kataloge
werden nichtvon allen Online-Fachportalen angeboten.

Bannerwerbung

Aus eigener Erfahrung kennen Sie Webseiten, auf denen
aggressive Banner durch schnellen Bildwechsel oder Blinken
vom Inhalt ablenken und deshalb als storend empfunden
werden. Auf gquten Fachportalen wird |hnen das nicht
begegnen. Zum einen sind die Banner hier dezenter, zum
anderen auchinderAnzahlje Seite begrenzt. So wirken sie nicht
storend und wecken das Interesse des Lesers.

Je nach Fachportal werden unterschiedliche Banner-Formate
und -Platzierungen angeboten. Sehr gut funktionieren Banner
in einem thematisch passenden Umfeld.

(CHEMIE.DE e

C-Ursetzung noch wage ncht aby

Abb. 10: Bannerwerbung fur einen Katalog in fachlich passendem Umfeld

Da Banner zielgruppengerecht eingeblendet werden kdnnen,
eignet sich diese Werbeform fur Kataloge mit den
unterschiedlichsten Sortimenten. Gut gestaltete Banner leiten
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im Rahmen einer Werbekampagne bis zu 300 Interessenten auf
die Katalogprdsentation.

Wirksamkeit der Werbeformen auf Fachportalen

Durch die Zunahme der Kommunikationskandle mussen
Anbieter auf maoglichst vielen, fur ihren Zielmarkt relevanten,
Kandlen vertreten sein, um maximale Sichtbarkeit zu erreichen.
Denn heute entscheiden potenzielle Kunden im B2B, ob, wie
und wann sie mit einem Anbieter in Kontakt treten.

Mit einer Werbung auf Online-Portalen erhdhen Sie die
Sichtbarkeit fur Ihren Katalog und Ihr Unternehmen und bieten
potenziellen Kunden die Moglichkeit, jederzeit mit Ihnen in
Kontakt zu treten.

Konkrete Beispiele aus der Praxis

Die folgenden funf Beispiele bilden die Bandbreite von
Produkten fur Labor und Prozess ab und sollen Ihnen einen
Eindruck von der Wirksamkeit der Katalogwerbung auf
Fachportalen vermitteln. Ausgewertet wurden Katalog-
prasentationen auf dem Fachportal chemie.de mit 12 Monaten
Laufzeit.

= A: Herstellervon personlicher Schutzausristung
= B: Herstellervon Liquid Handling Geraten

= (: Herstellervon Temperier- und Kihlgeraten

= D:Llaborfachhdndler

= E:Anbietervon Laborzubehor

Katalogprasentation angesehen 2.014 3.712 1.505 2120 921
Firmen-Website besucht mn. a. 217 89 57 91
Blatterkatalog angesehen 491 n. a. 64 n. a. 93
Katalog-PDF heruntergeladen 102 142 44 107 58
Gedruckten Katalog bestellt 35 73 32 77 16
n a.: wurde vom Kundsn nicht angeboten

Abb. 11: Wirksamkeit von Katalogprdsentationen auf einem Fachportal
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Die Beispiele zeigen, dass diese Form der Katalogwerbung auf
den wichtigen Ebenen ,Starkung der Unternehmensmarke” und
»Gewinnung von Sales-Leads" wirkt:

= DieKatalogprasentationen wurden von ca. 900 bis 3.700
Besuchern des Fachportals bewusst angesehen.

= Wenn die Firmenwebsite angegeben war, wurde diese
von ca. 50 bis 200 Interessenten besucht.

= (3. 60bis 500 Blatterkataloge wurden aufgerufen.

= FUr den Vertrieb wurden wertvolle Kontakte durch zwei
MalRnahmen generiert: ,Katalog als PDF herunterladen”
und ,Katalog in Papierform” anfordern. Das brachte ca.
75 bis 215 vollstandige Adressen von Interessenten.

ROI der Katalogwerbung auf Fachportalen

Als Marketer mussen Sie einschdtzen kdonnen, wie grol der
Beitrag einer Marketingaktion auf den Unternehmenserfolg ist.
In einem Online-Shop L3sst sich der Return on Investment (ROI)
viel leichter bestimmen als bei Werbung im Bereich B2B mit oft
langen Entscheidungsprozessen beim Kunden.

Von daher empfiehlt sich zum Messen des ROI eine indirekte
Methode, bei der mit realistischen Annahmen gearbeitet wird.
Das hat gegendber der oft verwendeten Betrachtung ,Cost-per
Lead” den Vorteil, dass alle Reaktionen eines potenziellen
Kunden bewertet werden und nicht nur das Hinterlassen seiner
Adresse.

Bei Katalogwerbung aufeinem Fachportal kann man Annahmen
treffen Uber den Wert jeder einzelnen Reaktion. Ein ausgefulltes
Kontaktformular ist dabei viel wertvoller als z. B. das Ansehen
der Katalogprasentation. Die Werte werden anschliel3end
addiert und den Kosten gegenibergestellt.

ROI-Berechnung am Beispiel ,Anbieter von Laborzubehor”

Die Katalogprasentation des Anbieters von Laborzubehor hat
verschiedene Reaktionen auf Interessentenseite ausgelost, wie
in Abb. 11, Spalte E dargestellt. Dieser Hersteller rechnet bei
Neukunden mit einem ersten Umsatz von 500 €, der in der
Folgezeit gesteigert wird. Um einen neuen Kunden zu
gewinnen, muss er aus Erfahrung funf Kataloganfragen
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erhalten. Deshalb stellt ein angeforderter Katalog fir ihn einen
Wertvon 100 € dar.

Aber auch die anderen Reaktionen, wie das Ansehen des
Blatterkatalogs, sind wertvoll, da die Steigerung der
Bekanntheit zukinftigen Umsatz wahrscheinlicher macht. Im
konkreten Beispiel rechnete der Anbieter mit folgenden Werten:

Reaktionen Anzahl Wert Summe
Katalogprasentation angesehen 921 1£ 921€
Firmen-Website besucht 91 3£ 273 €
Blatterkatalog angesehen 53 2€ 186 £
Katalog-POF heruntergeladen 58 100 £ 5.800 €
Gedruckten Katalog bestellt 16 100 € 1.600 £

Gesamtwert 8.780 & |
Kosten 1.380€
ROl 7.400 €

Abb. 12: ROI-Berechnung fiir einen Anbieter von Laborzubehaor

Jeder in die Katalogwerbung investierte Euro generierte einen
Wertvon 5 €.

ROI-Berechnung am Beispiel ,Hersteller von Temperier- und
Kihlgerdten”

Dieser Hersteller rechnet bei Neukunden mit einem Umsatz von
1.250 €. Um einen neuen Kunden zu gewinnen, mMuss er aus
Erfahrung sieben Kataloganfragen erhalten. Deshalb stellt ein
angeforderter Katalog firihn einen Wert von 180 € dar.

Reaktionen Anzahl Wert Summe
Katalogprasentation angesehen 1505 1€ 1.505 €
Firmen-Website besucht 89 3£ 267 £
Blatterkatalog angesehen 64 2€ 128 £
Katalog-PDF heruntergeladen 44 180 € 7820€
Gedruckten Katalog bestellt 32 180 £ 5760 £

o
Gesamtwert 15.580 €
Kosten  1.380 €
ROI 14.200 £

Abb. 13: ROI-Berechnung fir einen Hersteller von Temperier- und Kihlgeraten
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Jeder in die Katalogwerbung investierte Euro generierte fur
diesen Hersteller einen Wertvon 10 €.

Fazit

Online-Fachportale der Branchen Chemie, Life Science, Analytik
sowie lebensmittel & Getranke haben jdhrlich mehrere
Millionen Besucher’” und bieten lhnen mit verschiedenen
Werbeformen zusatzliche Kontaktpunkte, mit denen Sie Ihren
Katalog fur Ihre Zielgruppe deutlich sichtbarer machen kdnnen.
Mit der richtigen Marketingkommunikation auf diesen Online-
Fachportalen machen Sie Ihren Katalog bekannt und gewinnen
neue Interessenten fur Ihre Produkte.

Beispiele aus der Praxis zeigen, dass Katalogwerbung auf
Online-Fachportalen auf den wichtigen Ebenen ,Starkung der
Unternehmensmarke” und ,Gewinnung von Sales-Leads" wirkt.

Durch das Zusammenspiel unterschiedlicher Werbeformen auf
Fachportalen, wie Katalogprdsentation, Newsletter- und
Bannerwerbung, wird das ganze Potenzial einer
Katalogwerbung ausgeschopft.

Jeder in die Katalogwerbung auf einem Fachportal investierte
Euro generiert einen Umsatzvon 5 € und 10 €.

Das zweiminitige Video fasst die wesentlichen Aspekte einer

Katalogwerbung auf den Online-Fachportalen von LUMITOS
zusammen:

Abb. 14: Katalogwerbung auf dem Fachportal chemie.de

"Mediadaten CHEMIE.DE 2014
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Anhang

Glossar

Blatterkatalog

Bldtterkataloge basieren auf einem PDF. Mit einer speziellen
Software werden die Daten umgerechnet. Als Ergebnis erhdlt man
ein elektronisches Dokument, bei dem die Seiten, wie bei einem
gedruckten Katalog, am Bildschirm umgeblattert werden konnen.

Direct Mail

Bei einer Direct Mail Kampagne fur Kataloge wird tUblicherweise die
Kunden-Adressdatei verwendet, um den Katalog unaufgefordert an
Bestandskunden zu senden.

Kontaktpunkte

Kontaktpunkte, oder auch Touchpoints genannt, sind alle
Moglichkeiten, bei denen eine Zielgruppe, z. B. potenzielle
Interessenten fir Kataloge, mit dem Unternehmen, der Marke oder
dem Produkt in Berihrung kommt.

Lead

Ein Lead oder auch Sales-Lead ist eine Person aus dem gewdnschten
Zielmarkt, die Interesse hat an einem beworbenen Produkt und
Kontakt aufnimmt, z. B. durch Ausfillen eines Kontaktformulars auf
einem Fachportal oder einer Firmenwebseite.

Online-Fachportale

Fachportale werden z. B. von Fachverbdnden oder kommerziellen
Informationsanbietern betrieben. Fachportale bieten qualitativ
hochwertige Inhalte und werden flir die Suche nach fachspezifischen
Informationen genutzt.

Online-Katalog
Im einfachsten Fallist ein Online-Katalog ein Dokument als PDF oder
auch ein Blatterkatalog.

Reichweite

Mit der Reichweite wird beschrieben, wie viele potenzielle Kunden
oder Interessenten durch eine oder mehrere Werbeformen erreicht
werden  konnen. Beispiel: Ein  E-Newsletter mit einer
Nettoempfdangerzahl von 20.000 hat eine Reichweite von 20.000
Lesern.

Zielmarkt

Unter Zielmarkt versteht man die Madrkte, in denen potenzielle
Kunden fur Ihre Produkte anzutreffen sind.
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Uber den Autor

Rolf Preul3, Jahrgang 1960, verfugt Uber mehr als 25 Jahre
Erfahrung im Marketing erklarungsbedurftiger Produkte.
Produktkataloge waren dabei immer ein zentraler Bestandteil
der Marketingkommunikation. Bereits 1996 erstellte erdie erste
Website fur einen Laborgeratehersteller. Seit 2002 beschaftigte
ersichintensiv mitder Lead-Generierung via Internet und nutzte
dabei immer wieder neue Methoden. Seit Februar 2014 ist Rolf
Preul® Marketingleiter bei LUMITOS und stellt sein Wissen im
Online-Marketing Kunden in den Branchen Chemie, Life Science,
Analytik sowie Lebensmittel & Getranke zur Verfigung.

Uber LUMITOS

LUMITOS fuhrt B2B-Unternehmen und ihre Mitarbeiter zum
Erfolg. Mit unseren sieben marktfihrenden B2B-Portalen und
Newslettern sorgen wir dafir, dass finf Millionen Anwender aus
aller Welt Gber das aktuelle Branchengeschehen bestens
informiert sind. Und so die richtigen Entscheidungen treffen.

Unsere Online-Medien liefern uns Zahlen und Fakten daruber,
was B2B-Anwender suchen, was sie interessiert und was sie
begeistert. Dieses Insiderwissen verkntupfen wir mit Branchen-
Know-how und Online-Marketing-Wissen zu einer einzigartigen
Wissenswelt. Wie kein anderer fuhren wir deshalb B2B-
Unternehmen mit Online-Marketing zum Erfolg.

Seit 2000 gibt LUMITOS Orientierung in den B2B-Mdarkten
Chemie, Life Sciences, Labor, Pharma, Analytik und Food &
Beverage. 23 Mitarbeiter in Berlin und Nirnberg engagieren
sich mit viel Leidenschaft fir den Erfolg von Industrie und
Wissenschaft, von Mittelstand und Grof3industrie.
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