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Go global or go home!

Die Agentur elements setzt unter anderem bei Messeauftritten

erfolgreich auf hyperlokales digitales Marketing.

SALZBURG. Das Wirtschafts-
system wird immer globaler
und vernetzter. Wo dem Handel
frither natiirliche Grenzen durch
Zeit und Raum gesetzt wurden,
kann heute mit einem einfachen
Mausklick ein Produkt vom an-
deren Ende der Welt bestellt
werden.

Passend dazu, erweitert sich
auch die Marketing-Strategie
von Unternehmen. Potenziel-
le Kaufer in unterschiedlichen
Landern und mit unterschied-
lichen Bediirfnissen sollen tiber
eine kohédrente — und moéglichst
einfach zu skalierende — Marke-
ting-Strategie angesprochen so-
wie aktiviert werden. Dies gilt in
besonderem Malf3e fiir den B2B-
Bereich: Hier gibt es haufig eine
sehr spitze Zielgruppe, die, tiber
den gesamten Globus verstreut,
erreicht werden muss.

Bei aller Internationalitét ver-
gisst man dabei gerne darauf,
dass auch (hyper-)lokale Marke-
tingmafBnahmen sinnvoll zum
Unternehmensziel beitragen
koénnen. Doch wie genau kann
diese Integration von hyperlo-
kalem digitalem Marketing im
Marketingmix eines Global B2B-
Players aussehen?

Ungenutztes Potenzial
B2B-Unternehmen setzen bei
der Ansprache ihrer Zielgruppen
héufig auf klassische Kanéle des
Direct-Marketings, wie News-
letter Mailings oder der Préasenz
auf Messen. So weit, so gut: Den
direkten Kundenkontakt kann
gerade bei hochpreisigen oder
erkldrungsbediirftigen Produk-
ten nichts so schnell ersetzen.
Zum guten Ton gehort auch die
Bereitstellung von hochwerti-
gem Content — ganz egal, ob iber
digitale Whitepaper, den eigenen
Unternehmensblog oder das
gute, alte Printmagazin.

,All diese MafBnahmen sind
global einsetzbar und relativ
einfach zu skalieren. Eigens

© elements

Teamleiterin
Sandra Resch
ist Leiterin des
Online-Marke-
ting-Teams von
elements und
gemeinsam mit
ihren Experten
fur die Bereiche
Performance-
und Image-
marketing
verantwortlich.

konzipierte, hyperlokale digita-
le MaRnahmen zur Aktivierung
von potenziellen Kunden gera-
ten so leicht in den Hintergrund.
Hier liegt aber einiges an unge-
nutztem Potenzial bereit, das
von B2B-Marketern nur mehr
aufgegriffen werden muss”, er-
klart Sandra Resch, Leiterin des
Online-Marketing-Teams von
der Agentur elements.
Insbesondere Messen wiirden
bei Marketern im B2B-Bereich
noch immer einen hohen Stel-
lenwert geniefRen, erklart Resch.
Allerdings seien diese nicht sehr
kosteneffizient. Zudem wachse
die Konkurrenz, und es sei im-
mer schwieriger, aus der Masse
der Anbieter herauszustechen;
auch die Messbarkeit von Mes-

B2B

Messe
B2B-Unter-
nehmen setzen
nicht nur gern
auf klassische
Kanale, um ihre
Kunden anzu-
sprechen; auch
Messeauftritte
haben einen
sehr hohen
Stellenwert.

seauftritten sei eine Herausfor-
derung. Als Losung dafir setzt
elements auf Hyperlokales digi-
tales Marketing.

Geringer Streuverlust

, Hierfur sind keine technisch
komplexen Systeme notwendig.
Diverse Marketing-Plattformen
wie Facebook oder Google Ads
bieten bereits hyperlokales Geo-
Targeting an. Sprich: Potenzielle
Kunden kénnen direkt am Mes-
segeldnde und somit begrenzt
auf einen geografisch &duferst
knappen Raum - ergo mit ge-
ringstmoglichen Streuverlusten
— auf den Unternehmensstand
aufmerksam gemacht werden”,
so Resch weiter.

Durch zusétzliches Interes-
sen-Targeting kann zudem si-
chergestellt werden, dass nur
relevante Personen eine Werbe-
schaltung sehen — das ist gera-
de bei thematisch breiter auf-
gestellten Messen ein nicht zu
vernachldssigender Faktor.

Kundenaktivierung vor Ort

,Weitere Anbieter im Bereich
Business Social Media (z.B. Lin-
kedIn oder Xing) werden be-
stimmt in néchster Zeit nachzie-
hen und ebenfalls hyperlokales
Geo-Targeting ermdglichen. Der-
zeit sind Targetings dort nur auf
PLZ-Basis moglich; dafiir bieten
sie den Vorteil zuséatzlicher Tar-
getings, die genau auf Business-
Zielgruppen ausgerichtet sind,
z.B. Unternehmenskategorie,
Job-Titel, Branche”, meint Resch
und sagt: ,Durch eine digitale
Aktivierung der potenziellen
Kunden direkt vor Ort kann der
Erfolg auf Messen jedenfalls
nochmals ordentlich gesteigert
werden — Detail-Insights zur
Zielgruppe iiber die Ad-Schal-
tungen gleich inklusive.” (gs)

Weitere Informationen finden
sich online unter:
www.elements.at




