
Die BtoB- 
Agentur 

Stuttgart 
Düsseldorf 

Aus Kunden 
werden Fans! 

Was können Kundenmagazine dazu beitragen?  
RTS Rieger Team, Göttingen, 18.07.2011. 



Erlauben Sie mir bitte, dass ich 
RTS Rieger Team kurz vorstelle. 

 



RTS Rieger Team ist die 
BtoB-Agentur in Deutschland 

 



Nichts zu essen. 
Nichts zu trinken. 
Nichts zu rauchen. 
Wir machen lupenreine BtoB-Kommunikation. Seit 1969. 

 



Wir bringen schwierige Themen auf 
den Punkt. 



Wir machen Business-to-Business-
Kommunikation, die nicht wie 
Business-to-Business-
Kommunikation aussieht. 
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Audi Zentrum Stuttgart \ Ball Packaging \ Baustahlgewebe \ Bibby 

Financial Services \ BINDER \ Bitzer \ Bosch Rexroth \ Boysen \ 

BPW Bergische Achsen \ Carl Zeiss \ Coperion \ Dematic \ E.ON \ 

EJOT  Ferchau Engineering \ Fraunhofer IAO \ Friadent \ Fronius \ 

Gallus  Hansgrohe \ Huber Packaging \ Initiative Elektromarken  \ 

Institut Feuerverzinken \ Isover \ Koelnmesse \ Kolbenschmidt 

Pierburg \ KUKA \ Lanxess \ Linde \  M-Plan \ Mahr \ Merck 

Chemicals \ Metabo \ Mevaco \ MSI \ Neoplan \ Nordwest \ 

Pfleiderer \ ProLicht \ Quiagen Schneider Electric \ Sirona \ SMS 

Meer \ Sto \ Stoll \ ThyssenKrupp  Testo \ Tosoh \ TridonicAtco \ 

UTA \ VfB Stuttgart Vitrulan \ Voith Paper  Voith Turbo \ Windmöller 

& Hölscher \ wodego \ XELLA 

Worauf wir  
stolz sind. 



50 
Kunden 

42 
        Jahre  
(gegründet 1969) 

 90 
Mitarbeiter 
 

30 
Markenmandate 

gwa 
Mitglied im Gesamtverband Werbeagenturen 

2 Standorte 
 

Mitglied im Netzwerk 

Facts & Figures 



Ende 
der Vorstellung. Zurück zum Thema. 
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Marke! 
Aus Kunden werden Fans – und zwar Fans Ihrer 



Was verstehen wir 
unter BtoB-Marke? 

Und wie können wir Sie unterstützen Ihre Marke noch 
erfolgreicher zu machen?  

 

Darüber sprechen wir sehr gerne persönlich mit Ihnen. 
Nachfolgend nur ein kleiner Vorgeschmack passend zu  
unserem heutigen Thema Kundenmagazine. 



Marken geben 
Unternehmen, Produkten und Leistungen also ihre eigentliche Bedeutung. 

18 



emotional zu 
binden. 

Nur soviel vorab: 

Marken sind gemeinsam mit motivierten Mitarbeitern das 
einzige Instrument um Menschen 



Warum ist emotionale Bindung 
so wichtig? 

d Kennen Sie die Kunden, die in jeder Umfrage angeben 
zufrieden zu sein und dann beim ersten besten Angebot 
wechseln? 

d Die sind nicht emotional gebunden und sehr gefährlich für 
ein Unternehmen, weil sie unzuverlässig sind. 

 

 



Dabei suchen 
die Menschen geradezu diese emotionale Bindung. 

21 



BtoB insight 
Und das können wir beweisen. Mit unserer Studie 



27 
Minuten im Durchschnitt 

24% 
500 Mitarbeiter plus 

53% 
100 bis 499 Mitarbeiter 

300 
Interviews am Telefon (CATI) 

1.+2. 
Führungsebene: 

Inhaber, Geschäftsführer, Leiter Einkauf, 
Leiter Produktion 

 

Facts & Figures 

23% 
50 bis 99 Mitarbeiter  
 



Die Branchen: 
d Unternehmen aus Maschinenbau, Elektronik, 

Automatisierung und Anlagenbau. 
 



Wie 
entscheiden 
Entscheider? 

Wir wollten wissen: 



Nur mit einem guten 
Gefühl 
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Es gibt keine Kaufentscheidungen 
ohne Emotionen. 

d 77 Prozent der Befragten geben an, Emotionen aus 
Beschaffungsprozessen systematisch auszublenden. 

d 54 Prozent lassen eine Entscheidung trotz positiver 
Faktenlage scheitern, nur weil sie ein ungutes Gefühl haben. 

 



Nur mit Vertrauen 

28 



Gründe für die letzte 
Kaufentscheidung: 
 1. Vertrauen in den Anbieter: 88%, 

2. Gute Beratung, Betreuung: 85%, 
3. Qualitativ bester Anbieter: 72%, 
4. Sehr innovativer Anbieter: 71%, 
5. Hohe Anbieter-Reputation: 67%, 
6. Hohe Produkt-Reputation: 64%, 
. 
. 
12. Günstigstes Produkt: 26%. 

 



Nur, wenn der Anbieter 
oder das Produkt über 
Reputation verfügen 
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Gründe für die letzte 
Kaufentscheidung: 
 1. Vertrauen in den Anbieter: 88%, 

2. Gute Beratung, Betreuung: 85%, 
3. Qualitativ bester Anbieter: 72%, 
4. Sehr innovativer Anbieter: 71%, 
5. Hohe Anbieter-Reputation: 67%, 
6. Hohe Produkt-Reputation: 64%, 
. 
. 
12. Günstigstes Produkt: 26%. 

 



Fazit 
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Vieles spricht 
für die Wichtigkeit der BtoB-Marke. 

33 



Was können 
Kundenmagazine 
zum Erfolg einer Marke beitragen? 

34 



Lassen Sie uns zuerst einmal 
definieren, was ein Kundenmagazin 
nicht ist: 

 

d Es ist kein Report über Unternehmensthemen 

d Keine Produktinformationsbroschüre 

d Kein reines Werbetool 

 

 

 



In einem Kundenmagazin ... 

d ... geht es darum Geschichten zu erzählen, die sich einprägen. 

d Geschichten, die man mit Ihrer Marke in Verbindung bringt. 

 

 

 



Das Storytelling 
Erfolgreiche Kundenmagazine nutzen dazu ein ganz einfaches Mittel: 



„Wenn Du ein Schiff bauen willst, so 
trommle nicht Männer zusammen, 
um Holz zu beschaffen, sondern 
lehre die Männer die Sehnsucht nach 
dem großen und weiten Meer“. 

Ein Sprichwort besagt: 

 

 

 



Storytelling 
Wir erreichen zwei Dinge durch 



1. Markenführung 

d Eine Chance für BtoB-Marken 

d Geschichten, die uns bewegen speichern wir im Gedächtnis ab. 

 
ZIEL EINES KUNDENMAGAZINS: 

Inhaltsgetriebene Markenführung 

 

 



2. Emotionale Markenbindung 

KUNDENMAGAZINE BIETEN: 

d Einblicke in Unternehmen 

d Zeigen die Haltung des Unternehmens 

d und wie das Unternehmen tickt 

d Einen Blick über den Tellerrand des Unternehmens  
holt die Zielgruppe mit relevanten Themen ab. 

 

 

 



2. Emotionale Markenbindung 

Unterhaltung und der faktische und emotionale Mehrwert leisten 
einen Beitrag zur 
 

EMOTIONALISIERUNG VON BOTSCHAFTEN 

 

 

 



Brand Moments 
Es entstehen 



Dabei helfen die klassischen Vorteile 
eines Kundenmagazins: 

 
IM VERGLEICH ZU ANDEREN MEDIEN WIE ANZEIGEN ODER TV: 

d Bewusstes lesen 

d Man nimmt sich Zeit 

d Mehrfachlesen durch Weitergabe 

d Spannung durch Nutzung aller journalistischer Formen 
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Optimale Vernetzung: 

d Verknüpfung mit online Versionen, wie z.B. E-Paper 

d Verknüpfung mit Social Media Kanälen: 

d schnelle Feedback Kanäle 

d ständig verfügbar 

d schnelle Multiplikation 

 

 
FAZIT: 

Optimale Vernetzung führt zu weiteren Brand Moments. 
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Print vs. Online 

 

d Das eine kann ohne das andere nicht. 

d Vorteile Print: Wertigkeit, Flexibilität und Mehrfachkontakte. 

d Online alleine reicht nicht aus um die Bindung zu schaffen.  

d Online erweitert Inhalte: z.B. um Animationen, Filme,  
Interviews usw. 

 

 
FAZIT: 

Optimale Ausschöpfung der emotionalen Markenbindung,  
wenn sich beide Welten ergänzen. 
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vom Käufer zum 
Involvierten 
 

Kundenmagazine helfen uns die Zielgruppe zu entwickeln 



zum Fan der 
Marke. 
 

Durch weiterempfehlen wird die Zielgruppe zum Markenmultiplikator mit sehr 
hoher emotionaler Bindung und somit 



Einige Beispiele  
erfolgreicher Magazine 



Duropal 

Die HPL-Welt 



DUROPAL HPL-Welt 

ECKDATEN 

d Art: Magazin-Katalog-Mix 

d Zielgruppen: Architekten, Verarbeiter, Händler 

d Besonderheiten: Verlinkung zu Produktkonfigurator im Internet 
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Kuka Roboter 

Branchenmagazine „ROBOTIDEAS“    



ROBOTIDEAS 

ECKDATEN 

d Art: Branchenmagazine 

d Zielgruppen: Entscheider aus Produktion, Technik, F&E, Einkauf 
und Top-Management aus den Branchen    

− Food 
− Metall 
− Gießerei 
− Kunststoff 
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Ball Packaging Europe 

Kundenmagazin „Can Courier“ 



Can Courier 

ECKDATEN 

d Art: Kundenmagazin 

d Zielgruppe: Entscheider der Getränkeindustrie 

d Besonderheiten: Individueller „Regional-Teil“ für die USA-Ausgabe 
wird auch durch RTS Rieger Team realisiert 

 

RTS RIEGER TEAM \ COPYRIGHT 2010 \ 70 



\Ü
B

E
R

S
IC

H
T

 A
L

L
E

R
 A

U
S

G
A

B
E

N
 S

E
IT

 2
0

0
5

 

RTS RIEGER TEAM \ COPYRIGHT 2010 \ 71 



\T
IT

E
LS

E
IT

E
 U

N
D

 T
IT

E
L

S
TO

R
Y

 A
U

S
G

A
B

E
 1/

2
0

10
 

RTS RIEGER TEAM \ COPYRIGHT 2010 \ 72 



\T
IT

E
LS

E
IT

E
 U

N
D

 T
IT

E
L

S
TO

R
Y

 A
U

S
G

A
B

E
 2

/2
0

0
9

  

RTS RIEGER TEAM \ COPYRIGHT 2010 \ 73 



\B
E

IS
P

IE
L

S
E

IT
E

N
 W

E
IT

E
R

E
R

 A
R

T
IK

E
L

 

RTS RIEGER TEAM \ COPYRIGHT 2010 \ 74 



SIG Combibloc 

Kundenmagazin  



SIG Combibloc 

ECKDATEN 

d Art: Kundenmagazin 

d Zielgruppe: Entscheider der Lebensmittel-Verpackungsindustrie  

d Besonderheiten: Umfangreiches Online-Special 
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Merck Chemicals 

Kundenmagazin  



Cos Magazine 

ECKDATEN 

d Art: Kundenmagazin 

d Zielgruppe: Kosmetikhersteller, Entscheider Entwicklung, 
Marketing, Einkauf 
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B2B Magazin 

Kundenmagazin  



B2B Magazin 

ECKDATEN 

d Art: Kundenmagazin 

d Zielgruppe: Entscheider, Meinungsbildner, Ansprechpartner 

d Besonderheiten: E-Paper als Online Version, Beileger für Cases, 
Referenzthema als Centerfold 
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Novelis 

Kundenmagazin  



Novelis – Das Aluminium-Magazin 

Mehr finden Sie in dem zweiten Beitrag dieser Veranstaltung. 
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„Marken sind beträchtliche  
Vermögenswerte mit einem 
immer größeren Stellenwert 
für die Unternehmens-
bewertung.“ 

 Raimund Perrier, Director Brand Valuation bei Interbrand 
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Sie wollen mehr? 

94 

Zum Beispiel: 

d Wie Sie ein Kundenmagazin für Ihre Marke aufbauen können? 

d Wissen wie die Studie BtoB Insight sich im Detail darstellt und was Sie 
daraus für Ihr Unternehmen lernen können? 

d Oder wie RTS Rieger Team Sie bei der bei der Markenführung unterstützen 
kann? 

 

Dann kontaktieren Sie gerne: 

Jörg Dambacher oder Tim Bögelein bei RTS Rieger Team Werbeagentur 
GmbH: 0711/9752-251 
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