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Kraftvolles Multiplikatoren-Marketing

Wie man mit einer Handvoll Kontakte

seine ganze Zielgruppe erreicht

Wenn von der epidemischen Verbreitung einer
Nachricht die Rede ist, dann fallt schnell das
Wértchen ,viral". Wie ein Virus, das sich von
einem Wirt zum n&chsten bewegt und bei jedem
Wirt vervielfacht, um schlieBlich millionenfach
aufzutauchen, nutzt auch die sich viral verbrei-
tende Botschaft nach der Aussendung ihre
jeweiligen Empfdnger zur Weiterverbreitung.

Wenn ein Facebook-Nutzer zum Beispiel eine
Nachricht an seine Freunde postet, und alle
Empfanger, denen die Nachricht gefdllt, diese
ebenfalls an ihr gesamtes Netzwerk weiterleiten,
dann ist die Botschaft schon viral. Genauso geht
es einem Video auf YouTube, das Uber soziale
Netzwerke weiterempfohlen und binnen kirzester
Zeit tausend- oder gar millionenfach geklickt wird.
Die Verbreitung erfolgt gerade im Internet rasant,
aber auch unkontrolliert. Eine Lenkung ist hier nicht
maoglich.

Das Phdnomen der viralen Verbreitung von Nach-
richten, Filmen, Musikclips und anderen Inhalten
macht sich die Werbeindustrie [dngst zu Nutze.

Ahnlich — aber nicht zwingend online und vor allem

Multiplik

ausgewdhlte Multiplikatoren, die Uber ihr Netzwerk
Empfénger erreichen, an die der Versender nicht
oder nur unter hohem Aufwand herankommen
wurde.

Wer sind Multiplikatoren?

Multiplikatoren sind alle Personen, Einrichtungen,
Institutionen, Gruppen oder Medien, die Zugriff
bzw. Einfluss auf bestimmte Zielgruppen haben.
Gute Multiplikatoren sind in ihrer Branche Mei-
nungsfUhrer. Sie stehen im Zentrum ihres eigenen
Netzwerks und inr Wort hat Gewicht. Sie starken
die Reputation ihrer Partner und verhelfen deren
Produkten, Marken und Dienstleistungen zum
Durchbruch. Sie lassen sich nicht vor jeden Karren
spannen; hat man sie aber Uberzeugt, so ist der
Effekt der Nachricht, die sie verbreiten, umso
hoher.

,,/Qra\e§

12 Consulting

public Re\a’t_|-o_n5
prink rlzn\ine Design

cyentManagemer

: |

\N»—



B, i mission ltanos
.

prncrastinatinn

Erfolgreich genutzt werden Multiplikatoren zum
Beispiel im B2B-Marketing, wenn ganz prézise
bestimmte Zielgruppen aus festgelegten Branchen
angesprochen werden sollen. Multiplikatoren-
Marketing kann lokal, aber auch global ange-
wandt werden. Mdchte ein Kunde seine neue
Dienstleistung zum Beispiel in Brasilien vermarkten,
so braucht er die passenden Multiplikatoren vor
Ort, die sein Angebot positiv bewerten und es
ihrem Netzwerk empfehlen. Gleiches gilt fir ein
Produkt, das ein Hersteller in Russland auf den
Markt bringen will, oder eine neue Marke, die ein
Unternehmen in China etablieren mdchte.

Geld ist fUr Multiplikatoren Gbrigens in der Regel
kein Ansporn. Multiplikatoren-Marketing bedeutet
deshalb nicht, dass man die UnterstUtzung von
MeinungsfUhrern erkauft oder Provisionen aus-
zahlt (wie z. B. im Netzwerkmarketing). Vielmehr
geht es um Exklusivitat und einen fachlichen
Nutzen, den der Multiplikator an sein Netzwerk
weitergeben kann, wodurch er zugleich seine
eigene Reputation erhéht. Und es geht um Ver-
tfrauen — nicht zu unterschdtzen ist deshalb die je-
weilige Sprache und Kultur. Bei TEMA sprechen im
internationalen Marketing ausschlieBlich Mutter-
sprachler die Multiplikatoren an, also Menschen,
die mit der jeweiligen Landeskultur vertraut sind,
aber auch mit der Art, wie im jeweiligen Land
Kontakte geknUpft und Netzwerke gepflegt
werden.

Im Unterschied zum viralen oder dem Empfehlungs-
marketing ist das Multiplikatoren-Marketing zudem
steuerbar. Die Multiplikatoren sind ausgewdhlt, die
Verbreitung der Nachricht bleibt auf deren Netz-
werke — also die exakte Zielgruppe — beschrdnki.
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Wem nutzt Multiplikatoren-Marketing?

Jedem, der eine Nachricht verbreiten oder
ein Produkt oder eine Dienstleistung verkaufen
mbchte. Er muss die Zielgruppe kennen, nicht
aber jeden Empfdanger.

Ein gutes Beispiel fUr erfolgreiches Multiplikatoren-
Marketing liefert das Eventmanagement. Will ein
Messeveranstalter Besucher fUr seine internationa-
le Fachmesse gewinnen, so hat er drei klassische
Moglichkeiten, dies zu tun: Uber seine Aussteller, die
ihre eigenen Kunden dazu einladen. Uber beste-
hende Datenbanken, in denen die Besucher und
Aussteller vorangegangener Messen registriert sind.
Oder durch Schaltung von Werbung, zum Beispiel
Anzeigenkampagnen in internationalen Fachme-
dien. Auf keine dieser Moglichkeiten sollte ein guter
Messeveranstalter verzichten, jedoch kdnnen sie alle
zusammen das gesamte Besucherpotenzial nicht
ausschopfen. Denn mit den ersten beiden Alter-
nativen werden lediglich Besucher gewonnen, die
entweder schon mal da waren (und vielleicht
ohnehin vorhatten, wiederzukommen), oder solche,
die als Kunden den Ausstellern bereits bekannt
sind. Der dritte Weg ist kostspielig und erreicht auch
l&dngst nicht jeden potenziellen Fachbesucher.
Deshalb macht eine ergénzende Nufzung des
Multiplikatoren-Konzepts Sinn, wie es bereits seit
einigen Jahren von TEMA fUr verschiedene Messe-
veranstalter angewandt und stetig optimiert wird.

Multiplikatoren-Marketing als ,vierter Weg* der
internationalen Fachbesucherwerbung spricht
Zielgruppen an, die Uber einen der drei klassischen
Wege nicht oder nur unzureichend erreicht
werden kdnnen. Es ist aufwand- und kostensparend
und bedient sich der Strahlkraft und des guten
Leumunds wichtiger MeinungsfUhrer. Uber einen
solchen Multiplikator lassen sich je nach Netzwerk
Dutzende, Hunderte oder gar Tausende potenzielle
Besucher erreichen.

Am Beginn steht die Recherche: Welche messe-
relevanten Multiplikatoren gibt es in den Ziellan-
dern? Wer sind die Entscheider und wie komme
ich an sie ran? Je nach Landeskultur und Branche
kann sich das Spektrum unterscheiden. Wéhrend in
China staatlich kontrollierte Industrieverbdnde oft
die MeinungsfUhrerschaft haben, sind in den USA
die sogenannten EDA's (Economic Development
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Agencies), also meist regional agierende Wirt-
schaftsférdereinrichtungen eine Kontaktaufnahme
wert. Neben klassischen Multiplikatoren wie Fach-
und Berufsverbdnden, Unternehmervereinigungen
oder Industrie- und Handelskammern sind heute
auch Soziale Netzwerke, Online-Plattformen oder
Blogger unbedingt zu beachten. Auch Einrichtun-
gen der Wirtschaftsférderung, Technologiezentren
oder AuBenhandelsinstitutionen kommt eine wich-
tige Rolle im Multiplikatoren-Marketing zu. Je nach
Botschaft, die es zu verbreiten gilt, kbnnen zudem
Universitdten, Forschungszentren, Bildungseinrich-
tungen, Exportférderbanken, Ministerien, ja sogar
Gewerkschaften oder Sozialverbdnde interessante
Multiplikatoren sein.

Meinungsfuhrer schaffen Reichweite,
Relevanz, Reputation und Resultate

Nun gilt es, den Multiplikator, der ja Meinungsfih-
rer ist und dessen Wort in der Branche Gewicht
hat, vom Wert der Botschaft zu Uberzeugen,

die er verbreiten soll. Ein solcher Wert kann zum
Beispiel Exklusivitat sein, also etwa ein besonderes

Service-Paket fUr die Mitglieder seines Netzwerks,
das den Besuch der Messe auBergewdhnlich
macht. Neben der Exklusivitat sind es vor allem
Kommunikationstalent, Timing und Geduld, die
man braucht, um den Multiplikator zum Partner zu
machen. Daflr kann er, wenn er vom Pakeft, also
der ,,Botschaft” Gberzeugt ist, dieser schnell zum
Durchbruch verhelfen. Denn der MeinungsfGhrer
schafft Reichweite durch sein Netzwerk, Relevanz,
weil sein Wort Gewicht hat, Reputation durch seine
besondere Stellung und — ganz wichtig — Resultate:
Wird der Besuch einer Industriemesse vom Prdsi-
denten des Industriellenverbands empfohlen, hat
das eine ganz andere Wirkung auf die Zielgruppe
als die schdnste Werbebotschaft, die vom Messe-
veranstalter selbst kommt.

Im Idealfall wird der Multiplikator sogar vom

reinen Botschafter zum operativen Partner: indem
er selbst eine Delegation aus seinem Netzwerk

auf die Beine stellt, die unter seiner Leitung zum
Messebesuch fahrt. Eine Sonderbehandlung als
VIP dUrfte ihm gewiss sein —und dem Messeveran-
stalter der Besuch einer perfekt auf sein Gdsteprofil
zugeschnittenen Besuchergruppe.
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