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n Zeiten von Big Data mit immer
genaueren und aussagekräftige-

ren Kundenprofilen können Unter-
nehmen auf die Bedürfnisse ihrer
Kun den reagieren und ihnen einen
individuellen Nutzen bieten. 
Dabei lassen sich durch die Kombi-
nation verschiedener Druckverfahren
neue Arten von Druckprodukten ent-
wickeln. Ein Beispiel hierfür sind in-
dividuelle Kundenmagazine: Maßge-
schneiderte Kundeninformationen
werden mit passendem Content und
Verkaufsförderungstools verbunden.
Somit wird das Beste aus den beiden
Welten Corporate Publishing und
Dia logmarketing vereint. 
Zur technischen Seite: Bei der Umset-
zung solcher Hybridproduktionen
kommt zum einen Tiefdruck oder Off-
setdruck zum Einsatz, damit eine ef-
fiziente Produktion der gleichblei-
benden Inhaltsseiten gewährleistet
werden kann. Zum anderen werden
individuell gestaltete Umschlagsei-
ten im Digitaldruck produziert, die
auf Empfänger, Filialen und Anzei-
genkunden angepasst sind. 

Viel Magazin für wenig Geld

Die aktuellen Herausforderungen für
Filialen oder Franchisenehmer sind
klar: Zentral ausgesteuerte Werbung
stellt (im besten Fall) den kleinsten
gemeinsamen Nenner in der Kom-

munikation dar und ist häufig akti-
onsgetrieben. Häufig kommen regio-
nale Kommunikationsbedürfnisse
und Angebote der einzelnen Filialen
zu kurz. In Eigenregie erstellte regio-
nale Werbemittel gehen dabei zu-
meist mit einem verminderten Qua-
litätsniveau im Vergleich zur überre-
gionalen Werbung einher oder sind
verhältnismäßig teuer.
Mit einem individuellen Kundenma-
gazin wird nun die Tür zu einer neu -
en, feingliedrigen und zugleich pro-
fessionellen Kommunikation aufge-
stoßen. Besonders am Beispiel von
Franchisenehmern wird dies sichtbar:
Das zentral zur Verfügung gestellte
kostengünstige Kundenmagazin
hebt sich hervor durch Teamvorstel-
lungen, Kontaktdaten regionaler An-
sprechpartner, Informationen zu aus-
geprägten Filialkompetenzen, Kun-
denveranstaltungen vor Ort und
nicht zuletzt durch regionale Aktio-
nen sowie Angeboten.  

Einfluss von Big Data 
und Content Marketing

Ein weiterer Trend ist Content Mar-
keting. Der Schlüssel liegt darin, die
Zielgruppe zu kennen, sie direkt mit
passenden Inhalten und Storys anzu-
sprechen und sie damit auf ihrer 

›Customer Journey‹ mit passenden
Impulsen zu begleiten. Was in der di-
gitalen Welt gang und gäbe ist, wird
nun erstmals in dieser Flexibilität im
Druckprodukt möglich. Kundenpro-
file, die dank Big-Data-Initiativen
und Kundenkartenprogrammen der
Unternehmen immer genauer und
aussagekräftiger werden, ermögli-
chen es, auf den Empfänger ange-
passten Content auszugeben. 
So können beispielsweise Referenz-
projekte und Case Studies auf die
Branche des Empfängers abge-
stimmt werden. Produktangebote
beziehen sich auf das aktive Kaufver-
halten und Kaufpräferenzen des
Kunden. 
Aber auch für die dezentrale Ver-
triebsorganisation bieten sich neue
Möglichkeiten an: Der Vertriebsmit-
arbeiter kann seine Kunden direkt
ansprechen und mit passenden In-
formationen versorgen. Ein Foto von
ihm abzubilden, ergänzt durch seine
Kontaktdaten, stärkt die Kundenbin-
dung und bietet eine direkte Res -
ponse-Möglichkeit für den Kunden.

Neue Potenziale 
für Anzeigenkunden

Besonders interessant für Anzeigen-
kunden sind individuelle Anzeigen-
konzepte in Magazinen. Anzeigen-
motive werden in ihrer Bildsprache
an den Empfänger angepasst. Die
weibliche Empfängerin des Maga-
zins erhält eine andere Produktemp-
fehlung oder Bildwelt als ihr männ-
liches Pendant. Für Produkthersteller

bietet sich nun erstmals die Möglich-
keit, das gesamte Händlernetz in
Kampagnen zu integrieren. 
Somit kann beispielsweise anhand
der Postleitzahl des Empfängers der
nächstgelegene Händler aufgezeigt 
werden. Eine entsprechende Beteili-
gung der einzelnen Händler an den
Mediakosten kann für neue poten-
zielle Anzeigenkunden attraktiv sein.

Medien-IT als 
Produktionsplattform 

Grundsätzlich sind in der Umsetzung
solcher Hybridproduktionen kritische
Erfolgsfaktoren rasch ausgemacht:
Relevanter Content muss schnell und
einfach aggregiert und allgemeine
Informationen über die Filiale müs-
sen bereitgestellt werden. 
Auch der sichere Umgang mit Geo-
Services muss gewährleistet sein.
Hierfür eignen sich Medien-IT-Sys -
teme, die gleichzeitig einen effizien-
ten Produktionsprozess unterstützen.
So können Filialen beispielsweise ih -
re Inhalte und Verkaufsaktionen im
vorgegebenen Corporate Design er-
stellen, Vertriebsmitarbeiter selbst
das Editorial für ihre Kunden schrei-
ben oder zentrale Marketingeinhei-
ten Aktionen an regionale Begeben-
heiten anpassen. 
Das alles erfolgt mit dem klaren Ziel,
die neuen Möglichkeiten, die indivi-
duelle Magazine bieten, auszuschöp-
fen, den Aufwand für die Erstellung
dabei jedoch gering zu halten.

V www.bluelane.de

BLUELANE
CORPORATE PUBLISHING MEETS
DIALOGMARKETING
Das (gedruckte) Kundenmagazin wird wieder wichtiger. Der Grund liegt auf der Hand: Durch attraktive Marken-

inszenierung und spannende Geschichten werden Wettbewerbsvorteile herausgearbeitet, das Image gesteigert und

die Kunden langfristig gebunden. Dies läuft scheinbar jedoch dem Trend der individualisierten Kundenansprache

entgegen. Doch durch den Einsatz von Hybridproduktionen lässt sich das eine mit dem anderen verbinden.
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Die Theissen Medien Gruppe (TMG) hat ihre Wurzeln in den Bereichen Print und Produktion. 

Insgesamt 50 Mitarbeiter beschäftigen sich mit den Bereichen Druck, Verarbeitung, Digitaldruck, 

Werbetechnik, Lettershop, Lagerhaltung, Logistik, Satz, Grafik, Gestaltung, IT, Programmierung, SEO/SEA und 

Marketing. Unser tägliches Tun dreht sich fast ausschließlich um das „Sichtbarmachen“ von Ideen. Dabei ist jedes einzelne Projekt eine 

maßgeschneiderte Lösung auf die Anforderung der Kunden: vom Aufkleber in Stückzahl eins, über Montageanleitungen, Broschüren, Flyer, 

Verpackungen, Displays oder datenbankgestützte Katalogproduktion bis hin zu Eventmanagement-, PIM- und Content-Managementsystemen 

oder komplexen Online-Marketing-Portalen. Die Lösung muss nicht groß sein, sondern passen!

Passende Lösungen zeigen wir auf dem „Tag der Medienproduktion“ am 24. und 25. April 2018 in Düsseldorf.
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