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Wir haben drei Chem.
nitzer Unternehmer

¥ ‘w&l besuchr, die gerade
i gegrindet haben.

Inrelligente Haussysteme,
neue Materialien - moder-
nes Bauen mit Chemnit-
zer Ideen.

u

wenn Sie diese Zeilen lesen, dann sind wir schon in: mewen ks, Ich aber schreibe das Edi-
torial xtuei Tage vor Weihmachren. Nur, mir ist micht wie Weiknachten, Woran legr das?
Diesmal niche an dem warmen Wetter oder dem Stress, der einem keine Zeit s, sich anf
das Fext einzusteilen. Es liegt an meinem Computer, iPad und Smartphone. Sulndig newe
Nachrichten, die selbst mich, als Optimisten runtersichen. Gut, kinnten Sie jetzs sagen,
lass den Kram aus. Nur da sind auch noch die Zeltungen, Jowrnale und Magazine, vom
Fernsehen ganes zu schweigen. Es int mrittlereeile richtig scheser, sich der Informationgfiur
zut entzichen, Nur cinige Nachrichten, von denen ich spreche, aus dem Netz bopiert:

1, Schulmassaker der Taliban-Teufel in Pakistan. Sic schossen den roehrlosen Schiilern in
den Kopf - .... mindestens 141 Menschen, darunter 132 Schulkinder.

2. Aiylanten besetzen bewohnte Hiurer in Italien. Asylamen brechen ein in Hauser, vor-
oiegend Mehrfamilienhiuser und besetzen sie.

3. Tausende Menschen gehen Montag fiir Momag in Dresden gepen die Iilamisierung
Deuschlands wund die Asylpolitik der Bundesregierung auf die Strafe Sie folgen damit dem
Num will ich nicht gleichgtltiy sein und kann es wahrscheinlich anich michr. Filrchee miche
deine Feinde. Das schiimmite, was e dir tun bémnen ist, dich zu thten, Fiirchie nicht deine
Freunde. Das schlintmste teas sie dir tun kinnen ist, dich zu verraten. Fiirchte die Gleich-
gitlnigen. Denm ihr Schweigen erméghichs Ferrat und Mord. (Quelle rbebannt)

Mir gehen stindig Gedanben durch den Kapf. Was ist richrig oder falsch? Wie lange davert
e noch, bis es meine Famille direkt betrifft? Stimmen die Nackrichten und Informationen,
die ich bebemnme? Oder werde ich zielgerichtet mantpuliert? Was kann ich selbst tnn und
wofiir oder twogepen?

mﬁrsm in den ndchreen Tagen tun werde, weifl ich. Ich werde mich rausnehmen, na
Jfast. Ich habe miir dred Magazine, Wirtichafinmagazine — zteimal brand eins und die
erste Ausgabe 2015 von impulsehompabs gebaufi. Hier setzen dic Redakteure weniger auf
reifierische Nachrichten, sondern mehr auf Sachlichbeit und Substanz. Ich werde fiir meine
Faniilie bochen, in der sichsischen Schwets wandern und lesen, die Wirtschaftamagazine.
Sozusapen digitaler Entzug.

u&amm% kabrgn. ist der ganze Zauber von Weinachten und Sitvester vorbei.
Wir sehen wrs dann, heffenntiich alle gesund und mit vielen guten Gedanken und Ideen, am
6. Februar int keinen Saal der Stadthalle zum Newjahrsempfang des BVMW Cheminitz.

Alles Gute im neuen Jahr. y
Thr Bernd Reinshagen
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Konig Aufbendienst?

Als Endverbraucher ist man taglich Werbung ausgesetzt. Marken
kampfen mit ihren Produkten um unsere Gunst. Doch auch im B2B-
Bereich massen Unternehmen fur sich werben! Sind Aufsendienst,
Mailings und Printanzeigen in der Marketingstrategie noch das Mafs
der Dinge? Oder nehmen Online-Marketing und soziale Netzwerke ihre
Platze ein? Drei B2B-Unternehmen aus Chemnitz berichten von lhren

Marketingstrategien.

VOM FALK GRUNER

| ]

REPORT ||

“-' 1969 UBERWAND OMEGA DIE SCHWERELOSIGKEIT
N AUF DEM WEG ZUM MOND.
ERWINDEN WIR STARKE MAGNETFELDER AUF DER ERDE.

wwamegawatches.de

ie Gespriche mit drei Ch

Unternehmern zeigen, dass klassi-
sche Mafnahmen nichts an ihrem Reiz
verloren haben. Denn sie liefern immer
noch einen entscheidenden Beitrag zur
Neukundengewinnung. Dabei setzt der
B2B-Bereich vor allem auf den AuRen-
dienst. ,Dafiir haben wir direkt im Un-
ternehmen drei Mitarbeiter." Fiir Jorg
Gerhardt, Geschiftsfilhrer vom Ob-

diese Werkzeuge in Zukunft weiter an
Bedeutung gewinnen, ,Denn man er-
reicht dadurch schneller einen konkre-
ten A | auf der and

j d ist es das wich-
tigste Marketinginstrument. ,Sie sind
draufien unterwegs und beobachten,
wo Neubauten errichtet werden. Hier

suchen wir, wo gerade etwas passiert.”
Ahnlich geht man auch in der Wackler
Personal-Service GmbH vor. Das Un-
ternehmen vermittelt Personal fiir Zeit-
arbeit und erreicht neue Kunden eben-
falls iber den AuBendienst. ,Das ist das

blikationen in Fachzeitschriften. ,Das
nutzen wir besonders gern, wenn wir
gerade ein Projekt abgeschlossen ha-

prechp
Seite.” Wie man soziale Netzwerke iiber
die Erginzung des Adressbuches hinaus
einsetzen kann, weifl er auch. ,Wir nut-
zen das sehr intensiv, um Kontakte zu
halten und um Netzwerke {iber unsere
Arbeiten zu informieren,”

nd dariiber hinaus? Anzeigen in
Printmedien spielen nur eine un-
tergeordnete  Rolle. ,Imageanzeigen
machen wir eigentlich gar nicht®, be-

ben. In prechenden Zeitschriften
priisentieren wir uns und das Projekt*,
s0 Gerhardt. Eine dhnliche Strategie
verfolgt auch Tim Neugebauer, Wir
erreichen unsere Kunden iiber Fallstu-
dien, in denen wir Lésungen von kon-
kreten Problemen detailliert beschrei-
ben und online wie offline publizieren.”

Wihrcnd AuBendienst, Verbande
und Publikationen den Grofi-

teil des Marketings ausmachen, spielt

richtet Monika Hesse, Per Idis
nentin der Wackler Personal-Service
GmbH. Wichtiger sind hingegen Pu-

Online-Marketing kaum eine Rolle.
Als Trend fiir die kommenden Jahre
wird es allerdings erkannt. .Ich den-

A und O. Hierfiir haben wir jemanden
in unserem Team, der telefonisch den
ersten Kontake herstellt, sagt Nieder-
lassungsleiterin Dorit Vellmer-Schuf-
fenhauer.

inen weiteren Zugang zu persén-
lichen Kontak beschreibt Tim

tioniert und entwickelt Webportalls-
sungen und ist aktiv in verschiedenen
Verbiinden vertreten. ,Dazu gehéren
u.a. die Open Source Business Alliance
und Kreatives Chemnitz. Das sind Netz-
werke, mit denen man auch arbeitet, um
Auftrige zu generieren. Gleichzeitig
sorgen diese Verbiinde fiir eine entspre-
chende Aufenwirkung.” So lassen sich
die eigenen Netzwerke erweitern und
gleichzeitig st sich die Bekanntheit
des Unternehmens steigern. Dies nutzt
auch Jérg Gerhardt fiir sein Unterneh-
men. .Ein wichtiges Standbein sind un-
sere Mitgliedschaften in Ve gung
wie dem BVMW oder dem Marketing
Club Chemnitz." Den gréften Nutzen
zichen B2B-Unternehmen vor allem aus
den zahlreichen Veranstaltungen. ,Wir
gehen regelmifig zu Netzwerkveran-
staltungen, wie dem Vertriebsvrithstiick
oder Stammtischen, um Kontakte zu
kniipfen”, berichtet Vellmer-Schuffen-
hauer.

oziale Netzwerke spielen an dieser

Stelle ebenfalls eine Rolle. ,Man
merkt, dass immer mehr junge Leute
in Fihrungspositionen gelangen. Aus
meiner Sicht ist es daher wichtig, auch
iiber soziale Netzwerke die Vernetzung
zu pflegen”, meint Gerhardt. Vor allem

Neugebauer, Geschiftsfiihrer von DMK
E-Business. Das Unternehmen konzep-

i GubH -
wnd Persomaldimpomentie Maniba Iesse
O

ke schon, dass das eine Zukunft ha-
ben wird. Wir sind gerade dabei, uns
ein wenig auf Facebook zu etablieren.
Das sind zuniichst aber noch Versuche®,
meint Dorit Vellmer-Schuffenhauer,

ﬂ. uch fiir Biiroland wire ,ein Blog

ine interessante Option." Pline
gibt es keine. Die Chancen fiir B2B-
Unterchmen sind jedoch gro8. Eigene
Inhalte und Know-how lassen sich da-
mit direkt der Zielgruppe vermitteln.
Davon ist man auch bei DMK E-Busi-
ness iib gt. ,Direkte Riickmeld
erhalten wir, wenn wir etwas in unse-
rem Blog publizieren. Es ist uns daher
als Kanal wichtig, um unser Fachwissen
nach aufen zu tragen.® Denn er sieht

die ke Xing und Linke-
dIn werden intensiv genutzt, Nach Ein-

schitzung von Tim Neugebauer werden

-
“sega®

*. WACKLER

Personal - Servica

chen.

darin einen klaren Nutzen. ,Das digi-
tale Feld wird weiter an Relevanz ge-
winnen. Das betrifft die Ansprache von
Kunden und den Dialog mit den Kun-
den iber Bewertungen, Kommentare
und Empfehlungen.”

m B2B-Marketing geht nichts ohne

den persénlichen Kontakt, daher
auch die Konzentration auf den AuBien-
dienst. Das Ziel bleibt das gleiche, auch
wenn sich die Wege zum Kunden ver-
andern. Denn am anderen Ende ist im-
mer eine Person. Egal, ob am anderen
Ende der Telefonleitung, am anderen
Ende des Stehtischs oder am anderen
Ende eines Dialogs in einem sozialen
Netzwerk. [ 1




