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Baustoff

wob AG kreiert europaweite Kampagne fiir Carlisle

Die Carlisle CM Europe-Gruppe mit Deutschland-Sitz
in Hamburg, die sich zu Europas fithrendem Anbieter
fiir EPDM-Abdichtungssysteme fiir Dach, Fassaden und
Bauwerk entwickelt hat, will diese Position weiter for-
cieren. In diesem Sinne hat Carlisle hat die B2B-Agentur
wob AG mit Sitz in Viernheim mit der Realisierung einer
europaweitem integrierten Brand-Awareness-Kampagne
beauftragt. In den kommenden zwei Jahren soll die Be-
kanntheit der Marke CARLISLE® bei Handwerkern wie
Dachdecker oder Zimmerleuten sowie Architekten for-
ciert werden als relevanter bzw. attraktiver Player im Be-
reich Abdichtungen profiliert werden.

Klaas Kortegast, Vice President Sales & Marketing
CARLISLE® CM Europe: "Ziel unserer Kampagne ist es,
die Marke CARLISLE® bei unseren Zielgruppen noch be-
kannter zu machen. Unsere Produktmarken haben bereits
eine hohe Relevanz im Markt, unsere Dachmarke ist je-
doch bisher weniger bekannt. Das wollen wir dandern und
starten daher erstmals eine groff angelegte europiische
Brand-Awareness-Kampagne. Mit wob haben wir einen
Agenturpartner gefunden, der uns durch seinen starken,
auf Customer Experience zielenden Ansatz sowie die
weitreichende Kompetenz tiber alle relevanten Touch-
peints tiberzeugt hat."

Zum breit angelegtem Kampagnenkonzept gehoren
Display-Ads sowie Anzeigen in Fachmagazinen, Pro-
grammatic Advertising, Paid Social Media, Influencer-
Marketing, eine Roadshow, die die Baustoff-Fachhéndler
integriert, eine Guerilla-Aktion bei Dachdecker-Betrie-
ben, Mailings, eine Kampagnen-Website, verschiedene
Highlight-Events sowie eine Virtual Reality Experience
mit der 'schnellsten Unternehmensvorstellung der Welt'.
Felix Ludes, Head of Marketing Europe bei CARLIS-
LE®: "Fir mich ist entscheidend, dass mein Agen-
turpartner nicht nur B2B-Kommunikation und unser
Business versteht, sondern auch neue, unkonventio-
nelle Wege geht, um den Nerv unserer Zielgruppen zu

Gebaudeabdichtungen mussen einfach und sicher 2u verarbaren sain Und nalurlich daverhat dicht
Mit unseren Abdichtungasystemen hiaben wir (Gt jedes Projekt die passende Loaung Viir begleilen dich
von der Planung bis zur Ferugatellung, damit du auf das besta Ergebnls atol:z aen kannst

g EXPERIENCE
CARLISLEY -~

Die B2B-Experten der wob AG haben den Produkt-Nutzen von
Carlisle emotional in den Vordergrund gehoben,

treffen. Das finde ich bei wob und dazu stimmt auch noch
die Chemie. Ich freue mich auf die Zusammenarbeit und
im Ergebnis auf eine erfolgreiche Kampagne."

Die CARLISLE® CM Europe Gruppe gehort zur ame-
rikanischen CARLISLE® Companies Inc., dem welt-
weit fithrenden Player in der Baustoff-Industrie. In 2022
sprang der weltweite Umsatz um 1,8 Milliarden Dollar
oder 37 Prozent in die Hohe — von 4,8 auf 6,6 Milliarden
Dollar. (ps)
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Digitalvermarktung
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Nzz-Tochter Netpoint Media erwirbt die Marke OMS

Der Digitalvermarkter Netpoint Media (NPM) mit Sitz
in Berlin und Nierstein tibernimmt die Marke OMS und
schafft unter dem Namen OMS Neo eine Vermarktungs-
Kombi fiir regionale und tberregionale Zeitungsverla-
ge sowie News-Anbieter. Nach Angaben von NPM soll
OMS Neo fur Dialog und Austausch der beteiligten Part-
ner und innovative Erlosmoglichkeiten stehen. Verkaufer
ist die 1996 gegriindete OMS-Online Marketing Service
GmbH & Co. KG, ein Verbund von 33 regionalen Ta-
geszeitungsverlagen. Im Zuge dieser Ubernahme ist der
bisherige OMS-Geschiftsfithrer Wolfgang Schmitz-Vi-
anden zum 1. Juli 2023 zur NPM gewechselt, um dort die
begonnene Expansion innerhalb der Geschiftsfithrung
weiter voranzutreiben.

Andreas Kiienle, Griinder und Geschiftsfithrer von
NPM, erklirt: "Unter dieser seit vielen Jahren im Markt
etablierten Qualititsmarke werden wir unser bestehen-
des Portfolio weiter ausbauen.” Und weiter: "Wir freu-
en uns, dass wir mit Wolfgang Schmitz-Vianden einen
branchenweit anerkannten Digital-Experten fiir uns ge-
winnen konnten. Er ist in der Medienwelt tief verankert
und ist mit den Themen und Herausforderungen, mit
denen sich insbesondere Verlage heute beschiftigen, bes-

Der bisherige OMS-Geschaftsfihrer Wolfgang Schmitz-Vianden ist
zum 1. Juli 2023 zu Netpoint Media gewechselt,
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tens vertraut. Wolfgang Schmitz-Vianden erganzt unsere
Geschiftsfithrung mit seiner langjahrigen Erfahrung von
Redaktion bis Monetarisierung und nicht zuletzt auch
aufgrund seiner juristischen Kompetenz sehr gut.”

Sven Heller, Co-Geschiftsfithrer bei NPM, erginzt:
"Die Marke OMS steht seit tiber 20 Jahren fiir hochwerti-
ge Inhalte, Verlasslichkeit und kaufkraftige Zielgruppen.
Das bestdtigten uns Gesprache mit Mediaagenturen im-
mer wieder. Die Bekanntheit der Marke OMS in Kombi-
nation mit unseren langfristigen Geschéftsbeziehungen
zu Mediaagenturen ist der entscheidende Vorteil in der
Vermarktung von Qualitdtsumfeldern.”

Wolfgang Schmitz-Vianden sagt: "Ich freue mich sehr
darauf, die OMS mit den Kollegen der NPM neu auszu-
richten. NPM und OMS Neo stehen fiir ein zeitgeméfies
Technik-Setup, das auf Publisher-Bediirfnisse zugeschnit-
tene Analysetool 'Publisherzone’, ein erfahrenes Team
und langjihrige Agenturbeziehungen. Die Gespriche, die
wir mit Publishern fiihren, zeigen, dass das Angebot aus
Vermarktung plus Netzwerk auf reges Interesse stofit und
bereits viele Publisher tiberzeugt."

Zusitzliche Erldse fiir Verlage durch
Channel-Extension

Indem das Inventar um die Kanile Digital-out-of-Home
und Digital-TV erweitert wird, sollen weitere Erlose
durch Channel-Extension erreicht werden. Ebenfalls
neu seien, laut Schmitz-Vianden, auch Kl-generierte und
suchmaschinenoptimierte Content-Produkte.

Die Verlage, deren Digitalangeboten bereits dabei sind,
sind unter anderem die Verlagsgruppe Aschendorff mit
den 'Westfilische Nachrichten' und der Miinsterschen
Zeitung', die Haas Mediengruppe mit dem 'Mannheimer
Morgen' und weiteren Titeln, das '‘Bocholter-Borkener
Volksblatt', die 'Leipziger Internetzeitung’, die deutsch-
sprachige "Mallorca Zeitung' und die 'Neue Ziircher Zei-
tung (NZZ)' als tiberregionales Flaggschiff.

Die 'NZZ' betreibt den Digital-Advertising-Spezialisten
Audienzz, der Netpoint Media Anfang 2023 iibernommen
hat.

Es ist nicht das erste Mal, dass OMS den Besitzer wech-
selt: Der gut laufende Digitalvermarkter OMS Vermark-
tungs GmbH (OMSV) wurde im September 2015 von
dem Kolner Medienhaus Stréer iibernommen und spater
zusammen mit Interactive Media unter dem Dach Stréer
Digital vereint. (fj)




Das Motto "Inspiration" zieht sich nicht nur durch die Eingangshalle des wob-BUras in Viernheim, sondern spiegelt sich auch in allen Bitroraumern

sowie in der Agentur-Philosophie wider.

B2B-Kommunikation

wob AG stelilt die Weichen fiir

die Zukunft

B2B-Marken brauchen mehr denn je kommunikative L6sungen, um ihren Kunden die
technologischen Fortschritte zu vermitteln sowie die lebenswichtige Bekanntheit und

Relevanz zu erhalten.

genturen, die sich auf die B2B-Kommunikation

Az'pezia!isiert haben, gelten seit jeher als etwas Be-

onderes. Kreativitdt ist hier ebenso gefragt wie in

der klassischen Werbewelt, aber die Auftraggeber legen

deutlich mehr Wert auf die Ubermittlung von rationalen

Argumenten bzw. Fakten, die eine Kauf-Entscheidung
untermauern bzw. rechtfertigen.

Zu den fithrenden Playern in der B2B-Kommunikation
zahlt Agentur wob AG, die vor 50 Jahren im Friihjahr
1973 in Viernheim aus der Taufe gehoben wurde. Bei
der wob AG hat sich einiges getan — im Management (im
August 2022 sind Roland Rudolf und Marco Luciano in
den Vorstand berufen worden) und im Leistungsspekt-
rum sind eine Reihe von Angeboten hinzugekommen.
Die Griinde und Strategien erlautern die wob-Vorstinde
Matthias Specht (Co-CEQ) und Roland Rudolf (Chief
Creative Officer).
new business: Welche Veranderungen haben sich bei der
wob AG vollzogen?

Matthias Specht: wob gehdrt zu den fithrenden B2B
Agenturen in Deutschland und ist iiber das internationa-

18

le Netzwerk BBN mit den bedeutendsten B2B Agenturen
rund um den Globus verbunden. Natiirlich schauen wir
als Unternehmen auch in die Entwicklungen fiir die Zu-
kunft und stellen unser Unternehmen entsprechend auf,
um den Kunden weiter den besten Service anbieten zu
konnen.

Die Verstarkung des Vorstandes reflektiert als erstes
unsere Zukunftsstrategie fiir wob, weil wir der Uber-
zeugung sind, dass wir die entscheidenden Leute an den
Schalthebeln fiir die Zukunft brauchen. Mit Roland Ru-
dolf haben wir einen hochdekorierten Kreativen im Vor-
stand, der unseren Kunden und uns dabei hilft, echte Er-
lebnisse fiir die Kunden unserer Kunden zu schaffen, die
differenzieren und im Kopf bleiben. Er ist ein iiberzeu-
gender Business Partner und wertvoller Sparringspartner
fiir die Unternehmensleitung unserer Kunden.

Mit Marco Luciano haben wir einen sehr erfahrenen
B2B Experten an Board, der nicht nur das Angebot von
wob in- und auswendig kennt, sondern vor allem digi-
tale Innovationen und unser Data-Business antreibt, um
uns somit inhaltlich und prozessual auf ein neues Level
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zu heben. Mit der Erweiterung um kreative und digital-
prozessualer Exzellenz, haben wir das Vorstandsteam der
wob optimal verstérkt, um fiir unseren Kunden auch in
Zukunft ein kreativer Business Partner zu sein.

nb: Wie stellt sich wob den Herausforderungen des Marktes?
Matthias Specht: Die zentralen Herausforderungen
unserer Kunden sind neben den Krisen der letzten Jah-
re natiirlich die digitale Marketing-Transformation, die
damit verbundene explosionsartig steigende Komplexi-
tdt und Chancen der Kunden-Interaktion und aber auch
die Erkenntnis der Notwendigkeit von Brand-Awareness
und -Differenzierung jenseits irgendwelcher Produkt-
Features. Nicht zuletzt auch unter Employer Branding
Gesichtspunkten, da die "Hidden B2B-Champions" hier
einen Nachteil haben.

Daran passen wir kontinuierlich unser Service-Portfo-
lio an. Ubergeordnet schatzen uns unsere Kunden dafiir,
dass wir eben genau diese wachsende Komplexitét der
Moglichkeiten managen konnen und sie strategisch iiber
alle Kandle begleiten. Gleichzeitig haben wir viel tiefe
Expertise aufgebaut z.B. im Bereich Lead-Management-
Systeme zur Vertriebsunterstiitzung, um Marketingkam-
pagnen und -programme fiir den Vertrieb noch effektiver
zu gestalten. Dies schafft fiir die Unternehmen einen ech-
ten messbaren Mehrwert.

Wir schaffen durch digitale Plattformen innovative Ver-
anstaltungskonzepte, die die Marken-Experience fiir Un-
ternehmen erlebbar machen.

Durch das Data-Management und Analytics kdnnen
Unternehmen fundierteres Wissen fiir ihre Entscheidun-
gen nutzen und datengetriebene Handelsempfehlungen
einsetzen.

nb: Herr Rudolf, Sie haben viele Jahre als Kreativ-Chef
bei Agentur wie Publicis und Cheil gearbeitet. Was Sie
gereizt, als CCO bei wob an Bord zu gehen?

Roland Rudolf: Mit wob hat sich fiir mich vor gut 2 Jahren
— durch den Anruf von Frank Merkel — eine spannende
Aufgabenstellung erdffnet. Dabei zu helfen, die Agentur
in ihrem eigenen Wandel zu begleiten. Als freiberufli-
cher Kreativer und Strategie-Berater konnte ich den Kol-
legInnen neue Denkrichtungen vermitteln, das kreative
Produkt der Agentur zu verbessern und strukturelle Op-
timierungen der Organisation mit zu initijeren. Neben
diesen Themen war mir aber besonders wichtig, dass die
Chemie stimmt. Und die ist bei der wob ganz besonders!
Das hat mich dann recht schnell davon {iberzeugt, die
kreative Ausrichtung der Agentur, verantwortlich mitzu-
gestalten.

nb: Was macht in Zukunft die B2B Kommunikation diffe-
renzierend?

Roland Rudolf:: B2B steht vor spannenden Herausforde-
rungen und hat enormes Potenzial, um in Zukunft differen-
zierend zu sein. Die Zusammenarbeit mit Unternehmen,
die mafigeblich zur nationalen und internationalen Wirt-
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schaftskraft beitragen, ist etwas ganz Besonderes. Kaum et-
was verkdrpert Ingenieurskunst, Innovation und Qualitat
"Made in Germany" so deutlich wie der B2B-Bereich.

Die heutigen Herausforderungen liegen darin, wie man
sich als Marke differenzierend positioniert, da der hart
erarbeitete Vorsprung gegeniiber dem internationalen
Wettbewerb zunehmend schrumpft. Es mag eine oft ge-
horte Binsenweisheit sein, aber viele Unternehmen schei-
tern an der Umsetzung. Daher ist es umso wichtiger, dass
Vertrieb, Produktentwicklung und Marketing eine intel-
ligente Symbiose eingehen, bei der Kundenbeziehungs-
management und ganzheitlicher Unternehmenserfolg in
kollaborativer Wertschdpfung Hand in Hand gehen.

Wir sind fest davon tiberzeugt, dass die oft zitierte "Ex-
perience" der Schliissel ist, um sich merkfdhig und ge-
winnbringend vom Wettbewerb abzuheben.

Kaum etwas verkdrpert Ingenieurs-
kunst, Innovation und Qualitit "Made
in Germany" so deutlich wie der B2B-
Bereich.

Roland Rudolf, Chief Creative Officer der wob AG




business focus

Ein wesentlicher Faktor besteht darin, sich von der Sta-
tik einer Customer Journey zu 16sen und die Dynamik
des Kundenverhaltens agil zu gestalten. Um dies zu er-
reichen, ist es unerlésslich, die Zielgruppe fanatisch zu
verstehen. Der oft vernachléssigte Human Insight spielt
heute, mehr denn je, eine wichtige Rolle, um Menschen
treffsicher emotional anzusprechen. Denn genau das
macht den entscheidenden Unterschied in der Wahrneh-
mung von Marken aus. An dieser Perspektive arbeiten
wir, um auch in Zukunft ein wertvoller Business Partner
fiir Unternehmen zu sein.

nb: Wie funktionieren die Beziehungen zum Kunden im
B2B-Sektor, Herr Rudolf?

Roland Rudolf:: Wir kénnen stolz auf unser beeindrucken-
des Kunden-Portfolio sein, vor allem auf Unternehmen,
die einen Unterschied machen und aktiv an der Gestaltung
einer lebenswerten Welt mitwirken. Nehmen wir beispiels-
weise die ausgekliigelten Liifter-Technologien von ebm-
papst, die dazu beitragen, Energie effizienter zu nutzen
und den CO,-Fufiabdruck zu reduzieren. Oder die Luft-
und Wasserfilter-Innovationen von Mann + Hummel, die
den Zugang zu lebenswichtigen Elementen mafgeblich
verbessern. All dies sind wunderbare Voraussetzungen,

um Menschen und Marken in eine Beziehung zu bringen.

Hier gibt es mit Sicherheit noch viel Potenzial, um diese
Beziehungen wertschépfend zu optimieren. Unsere Kun-
den sind oft aufgeschlossen dafiir, dass wir sie im Wandel
begleiten — sei es durch eine durchdachte User Experience
auf digitalen Plattformen oder durch kampagnengetriebe-
nes Storytelling und Events. Wir suchen immer nach L6-
sungen, die Technologie und Daten als Treibstoff fiir kre-
ative Ideen nutzen. Denn am Ende geht es um eine ganz-
heitliche Brand Experience, die den Unterschied macht.

nb: Wie gehen sie mit dem Umstand um, dass die Al
mehr und mehr Einzug in unseren Arbeitsalltag h&lt?

Roland Rudolf:: Ich wiirde die Frage gerne umformu-
lieren: Wie wird AI unseren Arbeitsalltag bereichern?
KI-Modelle, insbesondere solche, die auf natiirlicher
Sprachverarbeitung basieren, werden in Zukunft repetiti-
ve Arbeitsabldufe vereinfachen. Alle die jetzt auf den Zug
aufspringen, das Al ein Allheilmittel fiir automatisierte
Kommunikation ist, kdnnten in den nichsten Jahren ei-
nes Besseren belehrt werden. Denn wenn alles maschinell
erstellt in den medialen Ather geblasen wird, kommt es
zum ultimativen Mainstream des Gleichklangs. Also der
Tod jeglicher Differenzierung. Zum anderen wird die
zwischenmenschliche Business Beziehung noch bedeut-
samer. Denn Authentizitdt und Leben war schon seit den

Ein wesentlicher Faktor besteht darin,
sich von der Statik einer Customer
Journey zu I6sen und die Dynamik des
Kundenverhaltens agil zu gestalten.

Matthias Specht, Co-CEQ der wob AG

ersten Lagerfeuern der Ur-Wunsch des Menschen. Ideen
getriebene Losungen werden mit Hilfe, aber maf3geblich
durch menschliche Schaffenskraft entstehen. Und dafiir
brauchen Unternehmen Talente und Agenturen wie uns.

nb: Wie begeistern sie ihre Mitarbeiter?

Matthias Specht Genauso wie unsere Kundenbeziehun-
gen in der Regel langfristig sind, sind es auch unsere
Mitarbeiter-Beziehungen. Wir haben eine relativ geringe
Fluktuation bei wob, was sicherlich mit unserer einzig-
artigen Kultur zusammenhéngt, die stark von unseren
Werten Herz, Ehrgeiz, Verstand geprigt ist. Wir geben
den Mitarbeitenden maximale Freiheiten und schenken
viel Vertrauen. Dazu kommt bei wob eine Eigenverant-
wortung, die jeder Mitarbeiter {ibernimmt, zu der auch
gehort, sich bei wob wohlzufiihlen. Wir sind sehr stolz
darauf so verantwortungsbewusste, innovative Mitarbei-
ter bei uns im Unternehmen zu haben.

Die Fragen stellte Peter Strahlendorf
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B2B-Kommunikation

wob AG setzt auf Digitalitat
und mehr Kreativitat

Die B2B-Agentur wob mit Stammsitz in Viernheim hat sich eine neue Orga-Struktur
verpasst und blickt auf ein starkes Wachstum in den Jahren 2021 und 2022 zuriick.

ei der 1973 gegriindeten und nach wie vor inha-
Bbergefijhrten B2B-Agentur wob mit Sitz in Viern-

heim ist vor fiinf Jahren der Generationswechsel
eingeleitet und sukzessive vollzogen worden. Die bei-
den Vorstinde Jens Merkel (Sohn des wob-Griinders
und jetzigem AR-Vorsitzenden Frank Merkel) und Mat-
thias Specht, die die Agentur-Gruppe nach dem Aus-
scheiden von Gudmund Semb im Frithjahr 2020 leiten,
sind im Herbst 2022 zu Co-CEOs aufgeriickt. Zum glei-
chen Zeitpunkt wurden der Top-Kreative Roland Ru-
dolf und der MarTech-Experte Marco Luciano in den
Vorstand berufen.

Roland Rudolf, der bei den Agentur-Holdings WPP
und Publicis Erfahrungen sammelte, war zuletzt Chief
Creative Officer beim koreanischen Agentur-Network
Cheil, welche das bis in die Kreativ-Top-Ten in Deutsch-
land schaffte. Der renommierte Kreative hat bei der wob
AG die Position Chief Creative Offcier tibernommen.
Marco Luciano, der an der Uni Mannheim Medienwissen-
schaften studierte und an der Steinbeis Hochschule seinen
MBA machte, arbeitet seit Anfang 2012 bei der wob-Grup-
pe. Als Chief Operating Officer treibt er nun das operative
Geschéft sowie die Themen Data & Analytics voran.

Ihren Vertrieb glickiich machen Ihre Marke aut das nachste Level bringen
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Talents finden, Performer binden.

Gotdschiirfen In der Datenmine.

MH Sichtbarken und Relevanz gewinnen
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Neue Orga-Struktur und starkes Wachstum

Unter der Fithrung von Matthias Specht und Jens Merkel
hat sich die wob AG in den vergangenen drei Jahren neu
erfunden und eine Transformation der gesamten Agen-
tur in die Wege geleitet. Neben der neuen Organisati-
onsstruktur in Form von Expertenteams, sind auch neue
Produkte und Leistungen entwickelt worden: dazu ge-
héren unter anderem virtuelle Events, Analytics, daten-
getriebene Kampagnen, digitale Experience Plattformen.
Dieser Prozess hat sich ausgesprochen positiv auf das
Wachstum der wob AG ausgewirkt. Die Agentur konnte
in den vergangenen beiden Jahren um rund 30 Prozent
zulegen. Das inzwischen mehr als 100-kopfige wob-
Team arbeitet fiir eine Reihe von Weltmarktfithrern wie
BASF, ebmpapst SEW Eurodrive, Mann+tHummel, Freu-
denberg, Carlisle, Dussmann, Hella Gutmann, Kliiber
Lubrications, Warema sowie internationale B2B-Marken
wie John Deere, NTT Data, American Express oder GoTo.
International ist die wob AG mit dem Netzwerk BBN
The world’s B2B Agency verbunden, das mit iiber 1.200
Beschiftigten in 32 Landern présent ist. (ps)
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business focus

Die wob AG wird seit Herbst 2022 von einem vierkdpfigen Vorstand geleitet: Marco Luciano, Matthias Specht, Jens Merkel,
Roland Rudolf (vinr)
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die Farben weiB und gelb - das
in schwarz gehaltene Mobiliar
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