
 S eit dem Ausbruch der 
Pandemie habe viele Un-
ternehmen in Bezug auf 
Digitalisierung große 

Schritte nach vorne gemacht.  
Videocalls sind das New Normal, 
viele Prozesse haben sich ganz 
selbstverständlich in die Cloud 
verlagert und in den Geschäfts-
etagen ist ein nachhaltiges Be-
wusstsein dafür entstanden, dass 
alte Gewissheiten nicht mehr 
gelten – das ist der Status quo im 
Sommer 2021.

Zugleich hat die Pandemie 
aber auch viele Probleme für In-
dustrieunternehmen in funda-
mentalen Bereichen wie Marke-

ting und Vertrieb verstärkt. So 
sind nicht nur viele Industrie-
messen ausgefallen, sondern 
auch die Budgets wurden vieler-
orts eingefroren.

Gleichzeitig muss der norma-
le Geschäftsbetrieb weitergehen, 
um die Schockwellen von Corona 
durch neues und starkes Wachs-
tum wieder zu kompensieren. Es 
gilt also, neue Wege in Bezug auf 
Marketing und Vertrieb zu gehen.

Gerade für exportierende In-
dustrieunternehmen kann Portal-
marketing ein wichtiger Wachs-
tumsbeschleuniger sein – voraus-
gesetzt, man weiß wie es geht und 
es wird richtig eingesetzt. 

Was ist Portalmarketing 
und worauf kommt es  

dabei an?  
Wie wird es am besten  
in die Sales-Strategie  

integriert?

Portalmarketing bezeichnet den 
strategischen Einsatz von  
B-to-B-Portalen, Marktplätzen 
und Online-Firmenverzeichnis-
sen, um so weltweit in den re-
levanten Märkten von Ein- 
käufer*innen gefunden zu werden.

Dazu werden Unternehmens- 
und Produktdetails in diesen ge-
nannten Online-Verzeichnissen 
gelistet und mit der eigenen Un-
ternehmens-Website verlinkt. 
Weltweit gibt es weit über 1000 
derartiger Portale. Die bekann-
testen sind in Europa z.B. Euro-
pages oder industrystock. Vor 
allem wird aber vielen die füh-
rende E-Commerce-Plattform im 

Wie B-to-B-Unternehmen 
mit Portalmarketing  
im „New Normal“  
durchstarten können
Im B-to-B-Marketing gelten besondere Maßstäbe:  
Produkte werden von den Einkäufern auf Herz und Nieren 
geprüft, „Nischen“ sind in speziellen Märkten höchst  
relevant und die Kundschaft ist weltweit zu finden.  
Mit Portalmarketing können Industrieunternehmen  

auf diese drei Challenges mit einer kostengünstigen 
und effizienten Marketingstrategie antworten.  
Was ist Portalmarketing – und worauf kommt es an?
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spannenden Wachstumsmarkt 
Fhina ein Eegriff sein= Doibaba. 

Durch die geschickte, stets 
aktuell gehaltene Platzierung der 
eigenen Unternehmensdaten 
können drei zentrale Challenges 
gelöst werden, vor denen B-to-B-
Marketers heute stehen.

Erstens= Im E0to0E0Eereich 
von großen Industrieunternehmen 
prüfen Einkäufer*innen Produkte 
besonders genau. Sie kaufen oft 
große Posten ein und planen diese 
zentral ein. Es geht also um Ver-
trauen in Güte und Qualität der 
Produkte. Da viele große B-to-B-
Portale in der Regel über Foren 
verfügen, in denen sich Kunden 
über Produkte etc. austauschen, 
tragen dort getätigte positive  
Reviews dazu bei, dass Ein- 
käufer*innen Vertrauen in andere 
Unternehmen und deren Produkte 
entwickeln. Übrigens bieten nicht 
wenige B-to-B-Portale auch Veri-

fizierungsleistungen an wie die 
telefonische Überprüfung regist-
rierter Nutzer*innen. Da sich viele 
Portale auf einzelne, sehr spezielle 
Industrien fonussieren, finden sich 
dort die Mitglieder der jeweiligen 
Branche in sehr kondensierter 
Form – und das weltweit.

]zeitens= Geutschoand hat 
viele kleine und mittelständische 
Unternehmen, die in ihren star-
ken Nischen oftmals ganz vorne 
in der Excellence-Liga mitspielen. 
Diese sind besonders prädesti-
niert, um via Portalmarketing 
Neukunden zu gewinnen. Wer z.B. 
nach einem speziellen Dichtungs-
ring, Kettenspanner oder einer 
ganzen Produktionsanlage sucht, 
macht dies fast nur noch online.

Auch hier hilft Portalmarke-
ting, denn es stellt Top-Platzie-
rungen bei großen Suchmaschi-
nen wie Google sicher. Gerade  
fÞr spezieooe Eegriffe zie der er-

wähnte Kettenspanner, gibt es 
wenig Konkurrenz außerhalb der  
B-to-B-Portale. Ein Maximum an 
Sichtbarkeit wird so gewährleistet.

Es versteht sich von selbst, 
dass Portale integraler Bestandteil 
der Informationsrecherche von  
B-to-B-Einkäufer*innen sind.

Portalmarketing ist deshalb 
gerade für B-to-B-Unternehmen 
eine nostengÞnstige und eĿzi-
ente Online-Marketing-Diszip-
lin, die Sichtbarkeit und Relevanz 
sicherstellt.

Wie geht man jetzt im Einzel-
nen vor? Wo anfangen? Die gro-
ßen Portale bieten oftmals einen 
kostenfreien Standard-Account 
an. Der Unterschied zur kosten-
pflichtigen Variante beinhaotet in 
aller Regel die Möglichkeit, Ein-
träge in verschiedenen Sprachen 
vorzunehmen. Wichtig ist es, dass 
die Daten immer aktuell gehalten 
werden. Ab einer kritischen Mas-
se an Accounts lohnt es sich, Pro-
gramme für die automatisierte 
Datensynchronisierung einzu-
setzen. So wird gewährleistet, 
dass bei Änderungen Daten-Up-
dates in allen Firmenverzeichnis-
sen unverzüglich synchronisiert 
werden und Interessenten alle 
Informationen immer tagesaktu-
ell zur Verfügung stehen.  

Der B-to-B-Marketingbau-
kasten hat also einiges an Tools 
zu bieten, die Unternehmen be-
fähigen, das nächste Level zu er-
reichen. In der Branche scheint 
sich diese Erkenntnis mehr und 
mehr durchzusetzen.
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CLAUDIA 
PROJIC,
Geschäftsführerin 
des Berliner 
MarTech Unter-
nehmens Kyto.
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