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Liebe Leserin, lieber Leser,
Aufmerksamkeit wecken und sich dem Kunden professionell präsentieren, das ist 
die inhaltliche Klammer des Themenspektrums in der aktuellen Ausgabe unseres 
Kundenmagazins PROFIL. Die Imagefotografie haben wir ins Zentrum gerückt, 
weil wir der Meinung sind, dass in Zeiten der digitalen Knipsomanie profes- 
sionelles Bildmaterial für die erfolgreiche Kundenkommunikation unentbehrlich 
ist. Und dieses im Übrigen auch medienübergreifend eingesetzt werden kann und 
soll, wie die Beiträge zur Kundenzeitung (Seite 7) und zur PräsentationsBox  
(Seite 10) zeigen.

Letztlich ist auch die Frage der Fitness im Verkauf (Seite 8) ein Kommunikations- 
thema, denn schließlich ist es entscheidend, welche Botschaften von wem zu  
welchem Zeitpunkt und in welcher Form an welche Kunden vermittelt werden.

Wir hoffen, dass der Themen-Mix auch dieses Mal wieder Ihr Interesse weckt, und 
stehen gerne zur weiterführenden Information und zum Gespräch zur Verfügung.  
Ein Anruf unter 07808 / 94 38 200 oder eine Mail an info@dasmarketingbuero.de 
genügt.

Eine interessante Lektüre wünscht Ihnen

Ihr

Markus Gschwind
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Ob Zeitungsbericht, Fachartikel oder Werbeanzeige – Bilder werden meistens  
zuerst betrachtet und anschließend erst der Begleittext dazu gelesen. Bilder 
sind somit unverzichtbare Instrumente in der Unternehmenskommunikation und  
eignen sich in besonderer Weise auch für die Vermittlung komplexer Botschaften. 
In einer Zeit der Informationsüberflutung geht es besonders in der Business- 
kommunikation, darum Interesse zu wecken und die Aufmerksamkeit auf das  
eigene Produkt oder die Dienstleistung zu lenken. 

Bilder wecken Emotionen
Bilder erregen jedoch nicht nur Aufmerksamkeit, sie wecken auch Emotionen. 
Denn beim Betrachten eines Bildes wird die Botschaft assoziativ aufgenommen. 
Das Entstehen von Gefühlen ist dadurch leichter möglich als beim Lesen von  
Worten. Wissenschaftliche Studien haben nachgewiesen, dass emotionsgeladene 
Botschaften das Interesse schneller und leichter wecken und die Aufmerksamkeit 
stärker fokussieren als rationale Inhalte.

Für eine gelungene Unternehmenskommunikation reicht es allerdings nicht aus, 
nur ein ästhetisch ansprechendes Bild, etwa aus einem Bildarchiv, auszusuchen. 
Denn Bildstil und Bildinhalte sollten zum Unternehmen passen und auf die  
Kommunikationsziele abgestimmt sein. Dies ist entscheidend, weil sich Bilder  
besonders nachhaltig im Bewusstsein des Betrachters verankern.

Visuelle Botschaften sind als strategische Instrumente der Unternehmenskommuni-
kation zu betrachten. Dies erfordert, die visuelle Konzeption sorgfältig zu planen und 
mit der gesamten Kommunikationsstrategie des Unternehmens zu synchronisieren.

Der schnelle Schuss ins Gehirn
Imagefotografie

„Ein Bild sagt mehr als tausend Worte“, so die Erkenntnis eines amerikanischen  

Werbestrategen. So banal die Aussage klingen mag, so richtig ist sie doch. Denn  

Bilder erregen unsere Aufmerksamkeit immer zuerst und ihre Botschaften werden in 

Sekundenbruchteilen aufgenommen. „Bilder sind der schnelle Schuss ins Gehirn“,  

wie Marketing- und Kommunikationsprofessor Dr. Werner Kroeber-Riel einmal  

treffend formulierte.

Vielfältige Einsatzzwecke 
für Fotos
Die Einsatzbereiche von Imagefotos 
im Unternehmen sind vielfältig: begin-
nend mit der eigenen Internetpräsenz 
und Social-Media-Auftritten bis hin zur 
Multimedia- und Printproduktion, der 
Presse- und Öffentlichkeitsarbeit sowie 
Werbepublikationen. Das Internet ist 
dabei das Kernmedium, denn oftmals 
findet der Erstkontakt zum Kunden  
online statt. 

Auf vielen Business-Websites finden 
sich unprofessionelle Bilder, unge-
eignete Motive oder aber Material aus 
Bilddatenbanken, sogenannte Stock- 
Fotos. Dabei ist die Herstellung firmen- 
individueller Imagebilder heute eine 
vergleichsweise kostengünstige Maß-
nahme, zumal das Material cross- 
medial und langfristig verwendet  
werden kann.
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 Internetseite

 Facebook, Google+, Twitter etc.

 Firmennewsletter und  
 Kundenzeitungen

 Imagebroschüren

 Produktinformationen,  
 Datenblätter, Kataloge

Einsatzzwecke für individuelle  
Firmenfotos:

 PowerPoint-Folien und  
 Präsentationen

 Pressearbeit, Fachartikel

 Geschäftsberichte

 Anzeigen, Flyer

 u.v.a.m.
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Projektbeispiele unter:
  www.dasmarketingbuero.de/ 

 projekte/index.php 

  www.nicole-gschwind.de/ 
 reportage-industrie-firmen

Individuell statt von der Stange
Fotolia, iStock oder Pixelio, Bilddatenbanken bieten zu praktisch jedem Themen-
bereich vielfältige Fotomotive an. Diese schnell verfügbare und günstige Bildware 
mag für spezielle oder untergeordnete Einsatzzwecke ihre Berechtigung haben. 
Doch wenn es um die strategische Unternehmenskommunikation geht, sollten 
authentische Bildmotive zur Verfügung stehen. Nur so kann vermieden werden, 
dass sich „verbrauchte“ Motive oder Personen in die eigenen Medien einschlei-
chen. Auch die Ästhetik der verwendeten Bildmotive sollte individuell und im 
Einklang mit dem Corporate Design stehen. 

 individuelles, einzigartiges Bildmaterial

 authentische und glaubwürdige Motive

 optimale Visualisierung der  
 Kommunikationsstrategie

 Material kann für alle Medien verwendet   
 werden

 Bilder können über viele Jahre genutzt  
 werden

 kostengünstige Lösung

 klare urheberrechtliche Lage

Vorteile firmeneigener 
Imagefotografie

Unternehmenswerte als Leitlinie
Die visuelle Unternehmenskommunikation muss sich an Vorgaben halten und 
sollte aus der Unternehmensidentität beziehungsweise der Unternehmens- 
strategie abgeleitet sein. Denn diese definiert, wie ein Kommunikationsmittel  
ausgestaltet sein muss, um die Unternehmenswerte in jeder einzelnen Botschaft 
visuell optimal zu vermitteln.

Für die praktische Umsetzung bedeutet dies, dass die Fotoproduktion fachkundig 
geplant sein muss. Dabei sind eine Reihe von Fragen zu beantworten, etwa:  
was sind die Werte, die vermittelt werden sollen, wie können diese glaubwürdig 
und authentisch visualisiert werden, was sind die besonderen Kompetenzen und 
Spezifika, die das Unternehmen auszeichnen.

„Weil sich Bilder besonders nachhaltig im Bewusstsein des Betrachters verankern, sollten 
Unternehmen ihre visuelle Kommunikation nicht dem Zufall überlassen, sondern strategisch 
genauso sorgfältig planen wie textliche Informationen.“
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Projektbeispiele unter:
  www.dasmarketingbuero.de/ 

 projekte/index.php 

  www.nicole-gschwind.de/ 
 reportage-industrie-firmen

KlimaJournal –  
Hörtner & Fischer Klimawelt; 2 x jährlich

EXPERTISE –  
Ingenieurbüro IBEG; 2 x jährlich

MEHRWERT –  
SteuerBeraterKanzlei Mannherz, 1 x jährlich

INFORM –  
BUT Blech- u. Tortechnik GmbH, 1 x jährlich

MEIERLING ZEITUNG –  
MEIERLING Ventilatoren GmbH, monatlich

PROFIL –  
Das Marketing Büro®, 1 x jährlich

Aktuelle Kunden- und Haus- 
zeitungen, die von Das Marketing 
Büro® betreut werden:

„Die Idee zur MEIERLING ZEITUNG hatte ich beim Zahnarzt. Dort lagen Patienten- 
Nachrichten aus, die von der Praxis selbst erstellt wurden, und ich dachte:  
so etwas brauchen wir auch.“ Sofort machte sich der Patient Andreas Blechinger, 
von Beruf geschäftsführender Gesellschafter der MEIERLING Ventilatoren GmbH, 
an die Umsetzung. Drei Ausgaben der MEIERLING ZEITUNG sind von Oktober bis 
Dezember 2014 erschienen. „Die Reaktionen waren durchweg positiv und die  
Themen sind uns bisher auch noch nicht ausgegangen“, berichtet Andreas  
Blechinger. Grund genug also, das Projekt im monatlichen Turnus weiterzuführen.

Die vorgestellten Beispiele zeigen: Egal ob Arztpraxis oder Industriebetrieb, eine 
Zeitung, ein Magazin oder ein Newsletter kann für jede Unternehmensgröße und 
Branche ein nützliches Kommunikationsinstrument sein. Das sieht auch Christian 
Eger, geschäftsführender Gesellschafter des Handwerksunternehmens Hörtner 
 & Fischer Klimawelt aus Konstanz, so. „Wir erstellen und verschicken schon 
seit zwölf Jahren unser KlimaJournal an Kunden und Interessenten, und das mit 
großem Erfolg. Ich kann aus Erfahrung sagen, die Kundenzeitung ist ein hervor- 
ragendes Instrument, Kunden zu binden und neue zu gewinnen.“

Doch Vorsicht ist geboten, denn ein Kundennewsletter oder eine Hauszeitung sollte 
nicht als Werbeblättchen daherkommen. Sowohl inhaltlich als auch grafisch muss 
einiges beachtet werden, denn die Leser erwarten nützliche Informationen, eine 
professionelle Darstellung und eine niveauvolle Textgestaltung. 

Daher ist es wichtig, im Vorfeld zu entscheiden, welche Zielgruppen angesprochen, 
welche Themen kommuniziert werden und wie oft die Firmenpublikation erscheinen 
soll. Als Detailinformation sowie zur Entscheidungsfindung hat Das Marketing 
Büro® ein umfangreiches Whitepaper mit Checkliste zusammengestellt, das 
kostenlos heruntergeladen werden kann.

Sprachrohr des Unternehmens

Wichtige Firmeninformationen aus erster Hand an Mitarbeiter und Kunden zu vermitteln,  

ist eine zentrale Kommunikationsaufgabe für jedes Unternehmen. Ein ideales  

Instrument dazu ist eine Hauszeitung. Der mittelständische Anlagenbauer MEIERLING 

informiert seit neuestem mit einem monatlichen Newsletter die Belegschaft und  

Geschäftspartner über bedeutsame Firmenereignisse.

Kundenmagazin
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Turbo für den Vertrieb

Die Leistungsfähigkeit des Vertriebs ist die entscheidende Einflussgröße für den  

wirtschaftlichen Erfolg des gesamten Unternehmens. Trotz schwierigster Markt- 

bedingungen agiert der Vertrieb heute vielfach noch autonom und befreit von  

detaillierten Vorgaben und Ergebniskontrollen. Möglichkeiten der Produktivitäts- 

steigerung in der Verkaufsorganisation werden aus diesem Grund zu wenig genutzt.

Das Marketing Büro® hat ein Analy-
se- und Optimierungsprogramm entwi-
ckelt, mit dem Stärken und Schwächen 
systematisch ermittelt sowie Verbesse-
rungspotenziale erarbeitet werden kön-
nen. Unser Sales-Fitness-Programm 
umfasst vier Bereiche, die analysiert, 
bewertet und gegebenenfalls feinjus-
tiert werden. 

Im Bereich der Vertriebsstrategie 
wird u.a. überprüft, wie die einzelnen 
Kundengruppen segmentiert werden, 
welche Preisstrategie zum Einsatz 
kommt und welche Vertriebswege 
und -Partner genutzt werden. Beim  
Vertriebsmanagement werden 
Aufbau- und Ablauforganisation, Pla- 
nung und Kontrolle, Personalführung 
sowie die Vertriebskultur einer Prü- 
fung unterzogen.   
Beim Informationsmanagement 
wird analysiert, welche Daten zu Kunden, 
zum Markt und Wettbewerb sowie zu den 
internen Prozessen vorhanden sind und 
genutzt werden. Bei der Überprüfung des  
Kundenbeziehungsmanage-
ments wird begutachtet, wie die Mitar-
beiter mit Kunden kommunizieren und 
welche Kommunikationskanäle dabei 
eingesetzt werden.

Anhand speziell auf diese vier Bereiche 
konzipierter Checklisten, die in einem 
Workshop gemeinsam mit Ihnen bear-
beitet werden, kann ein anschauliches 
Profil Ihres Vertriebs erstellt werden. 

Ergänzende Informationen  
zum Thema:

Kostenloser Sales Fitness 
Check unter:  
www.dasmarketingbuero.de/sales_check/

Whitepaper zum Download:  
www.dasmarketingbuero.de/portfolio/ 
Sales_Fitness_Programm.php

Mithilfe dieses Profils und der damit 
identifizierten Stärken und Schwächen 
wird im Zuge von Konsensentschei-
dungen ein unternehmensindividuelles 
Maßnahmenprogramm erstellt, dessen 
Umsetzungserfolg regelmäßig kontrol-
liert wird. 

Unser Sales-Fitness-Programm basiert 
auf einem wissenschaftlich fundierten 
System, das sich bereits in der Praxis 
hervorragend bewährt hat.

Unser Instrumentarium bietet Ihnen die 
Möglichkeit zur sofortigen Steigerung 
der Professionalität Ihres Vertriebs 
durch eine fundierte und schnelle Iden-
tifikation von Stärken und Schwächen. 
Des Weiteren profitieren Sie von zahl-
reichen Tipps, Instrumenten und in den 
Workshops vorgestellten Konzepten, 
die einen langfristigen Erfolg im Ver-
trieb garantieren. Unsere spezielle Vor-
gehensweise sorgt dafür, dass auch die 
Kompetenz Ihres Teams und das Know-
how Ihrer Mitarbeiter genutzt werden, 
denn in unserem System werden Be-
troffene zu Beteiligten. 

In den Workshops können Erfahrungen 
und Informationen untereinander aus-
getauscht und Best-Practice-Lösungen 
entwickelt werden. Mitarbeit und Mit- 
gestaltung steigert die Motivation und 
fördert die Akzeptanz im Team. Ein 
weiterer Vorteil unseres Ansatzes 
besteht in einem enormen Wissens- 

zuwachs für alle Beteiligten durch das  
Sales-Fitness-Programm.

Durch die gemeinsame Entwicklung  
eines Maßnahmenprogramms legen 
Sie die Schritte und Zuständigkeiten 
fest, um Ihren Vertrieb zu optimie-
ren, den Umsatz zu steigern, neue  
Kunden zu gewinnen und somit erfolg-
reicher wirtschaften zu können. Unser  
System setzt an den wirkungsvollsten 
Hebeln an und führt schnell und di-
rekt zum Erfolg. Durch regelmäßige  
Fortschrittskontrollen wird sicher-
gestellt, dass diese Investition keine 
einmalige Aktion bleibt, sondern  
einen kontinuierlichen Verbesserungs- 
prozess in Gang setzt.

Sales Fitness
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Die Vorteile des Sales-Fitness-Programms  
im Überblick:

  Mit unserem Sales-Fitness-  
 Programm steigern Sie Ihren  
 Unternehmenserfolg!

  Das Sales-Fitness-Programm hat vier Aktionsebenen
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 basiert auf einem wissenschaft- 
 lich fundierten und in der Praxis  
 bewährten System

 sofortige Steigerung der  
 Professionalität

 zahlreiche Tipps, Instrumente  
 und Konzepte

 Erfahrungsaustausch im 
 Team führt zur Entwicklung von  
 Best-Practice-Lösungen

 gesteigerte Motivation und  
 Akzeptanz durch Mitgestaltung

 enormer Wissenszuwachs

 Entwicklung eines Maßnahmen- 
 programms für den optimalen  
 Vertrieb

 schnelle Ergebnisse zu geringen  
 Kosten

 kontinuierlicher Verbesserungs- 
 prozess durch regelmäßige  
 Fortschrittskontrollen

 Methodenkompetenz als Berater,  
 Trainer und Coach von  
 das  Marketing Büro® 9



Professionell präsentieren –  
erfolgreich verkaufen
Wer sich im Wettbewerb erfolgreich behaupten will, muss sein Angebot überzeugend präsentie-
ren. Hierzu bedarf es der richtigen Strategie – und der geeigneten Instrumente. Die zielgerechte 
und flexible Präsentation ist der Schlüssel für den Erfolg im Verkauf. Die PräsentationsBox ist 
ein innovatives Konzept für die Imagedarstellung und den Vertrieb im Mittelstand. Interaktive 
Firmen- und Produktpräsentation mit Mediathek, Messebespielung und Kunden-Handout –  
zentral gepflegt und aktualisierbar.

Wem die PowerPoint-Präsentation zu 
verstaubt und der Imagefilm zu lang-
weilig ist, dem bietet die Präsentations-
Box eine moderne und professionelle 
Alternative für alle Einsatzzwecke. 
Ob Imagedarstellung auf der Messe 
oder persönliches Verkaufsgespräch 
bei Kunden – die PräsentationsBox 
sorgt für Ihren perfekten Auftritt. 

Das Tool Portfolio ist eine interakti-
ve, moderne Präsentationsoberfläche 
für alle Ihre Inhalte: Firmendarstel-
lung, Produktinformationen, Bilder 
und Videos – immer verfügbar, immer 
im Vollbild und natürlich auf Wunsch 
mehrsprachig. Die Inhalte werden ähn-

Highlights der 
PräsentationsBox
ALL In OnE: Interaktives Mediatool,  
Messeplayer und Kunden-Handout  
in einem.

InTERAKTIV: Intuitive und interaktive 
Bedienung.

ALLE MEDIEn: Fotos, Videos oder  
Office-Dateien können eingebunden  
werden.

FULL SRcEEn: Unabhängig von der  
Bildschirmauflösung läuft die  
Präsentation immer im Vollbild.

AKTUALISIERUnG: Durch zentrale  
Speicherung der Inhalte bleibt die  
PräsentationsBox flexibel und kann  
leicht gepflegt werden.

MEHRSPRAcHIGKEIT: Durch Auswahl 
im Startmenü kann die Sprache gewählt 
werden.

SySTEMUnABHänGIG: Die Anwendung 
läuft auf PCs oder Notebooks mit  
Windows oder Apple-MAC-Betriebssystem.

lich wie auf einer Website über Menüs 
angezeigt und können schnell und in-
tuitiv abgerufen werden. Externe Do-
kumente wie PDFs, PowerPoint-Prä-
sentationen, Word- und Excel-Dateien 
werden per Klick direkt aus der Anwen-
dung gestartet.

Mit dem Messeplayer, der per Klick 
aus dem Portfolio-Tool gestartet wird, 
können Sie beliebig viele Themen-
filme „abspielen“ – ähnlich wie bei 
einem Bildschirmschoner in Dauer-
schleife und im Vollbild. Themenfilme 
können animierte Bilder-Slideshows, 
Video-Clips und Textinformationen 
sein. Die Filme werden nach dem Zu-
fallsprinzip aufgerufen, so dass ständig 
wechselnde Inhalte angezeigt werden.

Sollen dem Kunden Informationen zur 
Verfügung gestellt werden, kommt die 
Printfunktion zum Einsatz. Damit kön-
nen beliebig viele Inhaltsseiten per 
Klick einem PDF hinzugefügt werden, 
welches dann als Kunden-Handout 
ausgedruckt oder als PDF-Datei ge-
speichert und verschickt werden kann.

Alle Inhalte werden auf einem Webser-
ver mit einem CMS (Content-Manage-
ment-System) zentral verwaltet, so dass 
die PräsentationsBox auf Wunsch über das 
Internet aktualisiert werden kann. Somit 
können auch mehrere Notebooks immer 
auf dem gleichen, aktuellen Stand gehalten 
werden.

Durch die zentrale Speicherung der Inhal-
te können alle Informationen auf Wunsch 
auch im Browser angezeigt werden. 
Hierfür können neben den Informationen in 
der PräsentationsBox noch einige Zusatz-
funktionen wie ein Kontaktformular oder 
Anfahrtsskizzen eingesetzt werden.

PräsentationsBox
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Professionell präsentieren –  
erfolgreich verkaufen Die Anforderungen an die pharmazeutische Produktion 

werden durch die neuen Ansätze von FDA und EMA immens 
verschärft. Die Prozesse müssen transparent und jederzeit 
nachprüfbar sein. Der gesamte Lebenszyklus eines Medi-
kaments muss lückenlos dokumentiert und belegbar sein. 

Für Pharmaunternehmen, die bestrebt sind, die Qualität 
ihrer Produkte optimal zu managen und das Reporting 
lückenlos zu führen, gibt es jetzt ein ideales Toolset. 
Das datenintegrierende und –konsolidierende Analysesystem 
PANDA (Prozess ANalyse DAtenbank) wurde speziell für die 
normkonforme Prozessvalidierung in der Pharmaproduktion 
entwickelt. 

PANDA ist ein integriertes Datenbanksystem, das Infor-
mationen aus unterschiedlichen Quellsystemen bereitstellt. 
Mit PANDA können Rohsto� -, Wirksto� -, Entwicklungs-, 
Prozess- und Maschinendaten sowie Chargenstammbäume 
vernetzt, strukturiert und aggregiert werden. PANDA 
macht es möglich, die Entwicklung von Datenparametern 
(Daten-Trending) über längere Zeiträume hinweg zu belegen.

Der PANDA-Prozess verläuft in fünf Stufen. In einem 
ersten Step werden die unterschiedlichen Rohsto� -, Labor 
und Maschinenprozessdaten in das System importiert. 
Anschließend erfolgt die Harmonisierung der Daten. 
Diese zentrale Funktion des Systems scha� t erst die Voraus-
setzungen dafür, dass die einzelnen Parameter miteinander 
korreliert werden können. Der Anwender des Systems hat 
daraufhin die Möglichkeit, die gewünschten Daten-Grids und 
Parameter zu de� nieren und erhält so die individuellen Aus-
wertungen. In einem nächsten Schritt erfolgen Aggregation 
und Auswertung der Daten. Am Ende des Prozesses können 
die Ergebnisse mit Hilfe von Muster-Reports präsentiert 
werden. Die Daten werden durch den Importzyklus automatisch 
auf dem neuesten Stand gehalten und die Auswertungen 
können jederzeit tagesaktuell abgerufen werden.

PANDA
PROCESS ANALYSIS DATABASE

Die fünf Stufen des PANDA-Prozesses 
Step 1: Datenerfassung und Import 
Step 2: Datenharmonisierung
Step 3: Datenstrukturierung
Step 4: Aggregation und Auswertung der Daten
Step 5: Präsentation der Ergebnisse

1 2 3 4 5

Atris Information Systems GmbH ist Spezialist für die 
qualitätssichernde Datenverarbeitung und -auswertung 
(Business Intelligence, Trending, Data Mining) in der 
Pharma- und Chemieindustrie, sowie für Projekt- und 
Systemvalidierung im GMP-Bereich (Forschung, Produktion 
und Qualitätssicherung).

PANDA wurde in Zusammenarbeit mit einem renommierten 
Pharmaunternehmen entwickelt und ist bereits seit einigen 
Jahren und an mehreren internationalen Standorten im Einsatz. 

Der Nutzen durch das PANDA-System
   Transparenz und Verbesserung der Produktionsprozesse

   Schnelle und fehlerfreie Erfassung und Auswertung von 
Produkt- und Produktionsdaten

   Einfache Verknüpfung von Endprodukteigenschaften 
mit Rohsto� daten 

   Selbstständige Integration neuer Produkte 
in den Analyseprozess und dadurch kontinuierliche 
Weiterentwicklung des Expertensystems

   Automatisierte Erstellung von periodischen 
Qualitätsreports

   Nutzung der Datenbasis für das kontinuierliche 
Prozessmonitoring

   Erfüllung der Anforderung der FDA und der EMA 
bezüglich Prozessvalidierung

Vorteile, die PANDA bietet
   Produkt- und Trendkon� guration nach Vorgaben 

des Anwenders

   Volle Kon� gurationsmöglichkeit der Analysen 
und Reports

   Integration aller LIMS-Systeme 
(SAP/QM, QDIS/QM, Labware, etc.)

   Einbindung von ERP- und BDE-Systemen

   Volle Rückverfolgbarkeit (Batch Traceability) durch 
gra� sche Abbildung des Chargenbaums

   Keine Lizenzkosten pro Produkt oder Produktgruppe

Information Systems

 Die PANDA-Broschüren wurden in  
 zwei Sprachversionen erstellt

   Innovation ist Programm bei der INNOVAT GmbH

Produktbroschüren  

PANDA sorgt für Datentransparenz
ATRIS Systems aus Freiburg ist Spezialist für die qualitätssichern-
de Datenaufbereitung und Datenauswertung. In vielen Jahren der 
Beratung und Dienstleistung für die forschende, pharmazeutische 
und chemische Industrie ist das Produkt PANDA (Process ANaly-
se DAtabase) entstanden, das als Systemlösung international ver-
marktet werden soll.

Zur Steigerung der Bekanntheit sowie zur Kontaktherstellung zu 
potenziellen Kunden wurden im Jahr 2014 zwei internationale Mes-
sen besucht. In Zusammenarbeit mit Das Marketing Büro® wurde 
das gesamte Marketing erarbeitet und umgesetzt, unter anderem 
Entwicklung eines Logos für PANDA, Konzeption und Realisierung 
der Messestände, Erstellung einer Broschüre in zwei Sprachvari-
anten, PR und Kundenakquisition.

www.atris-systems.com

Messeauftritt 

Aller guten Dinge sind fünf
Die Firma BUT Blech- und Tortechnik GmbH gehört zu den tech-
nologisch führenden Blechbearbeitungsspezialisten in Südwest-
deutschland. Seit über zehn Jahren wird das mittelständische Un-
ternehmen mit 40 Mitarbeitern von Das Marketing Büro® betreut.

Zum fünften Mal in Folge ist BUT im Januar 2015 auf der regio-
nalen Industriemesse i+e in Freiburg als Aussteller präsent. Der 
Messestand der letzten Jahre kommt wiederum zum Einsatz. 
Rechtzeitig zur Messe wurde die Kundenzeitung INFORM fertig- 
gestellt, die bereits seit sieben Jahren erscheint. Neu konzipiert 
und erstmalig im Einsatz ist die PräsentationsBox (siehe auch  
Seite 10), die mit dem Messeplayer den bisherigen Imagefilm ersetzt.

www.but-lahr.de

Responsive Internetseiten 

INNOVAT modernisiert den Webauftritt
Der Name INNOVAT kommt nicht von ungefähr, denn das Unter-
nehmen mit Sitz in Schwanau ist seit über 25 Jahren mit großem 
Erfolg in der Induktionstechnik tätig und hält in diesem Bereich 
eine Reihe eigener Patente. Einsatzfelder sind die Speiseerwär-
mung, aber auch industrielle Anwendungen, wie die Werkzeug- 
und Werkstückerwärmung.

In einem längeren Prozess erfolgte in Zusammenarbeit mit Das 
Marketing Büro® eine Neukonzeption der Webseite sowie eine 
Reihe begleitender Maßnahmen. So wurden die gesamte CI  
einer Aktualisierung unterzogen und neue Image- und Produkt- 
fotos erstellt. Die responsive Webseite wurde in einem Content- 
Management-System (CMS) realisiert und geht im ersten Quartal 
2015 online.

www.innovat-gmbh.de

   BUT ist mit einem 36 m² großen  
       Messestand auf der i+e präsent
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Professionelles Marketing 
für mittelständische  
Unternehmen
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