WWW.DIEWIRTSCHAFT-KOELN.DE | AUSGABE 01.19

DIEWIRTSCHAFT il

|

1B (3 1030

ue) ‘aj

QIPNLS | 7 EYysnL

03°8qOPE"}I01S



DIEWIRTSCHAFT ul | Leben & Wissen | Sonderthema Digitalisierung

GREVEN MEDIEN -

VON PRINT ZU DIGITAL

Mehr als nur klassische Verzeichniswerbung

Greven Medien, Gebdude Haupteingang.
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Interview mit Patrick Hiinemohr, Sprecher der Geschiftsfithrung Greven Medien, zur
Umstrukturierung des Unternehmens zum 360-Grad-Dienstleister mit individueller
Beratung und passender Kommunikationsstrategie und zu den Herausforderungen

des digitalen Marketings.

DIEWIRTSCHAFT T1: Wofiir steht das Kélner
Unternehmen Greven Medien?

Patrick Hiinemohr: Greven Medien ist
Experte fiir digitales und lokales Marke-
ting. Dabei beraten wir vor allem klei-
ne und mittelstindische Unternehmen
als 360-Grad-Dienstleister. Eines unse-
rer Hauptziele ist es, die Reichweite unse-
rer Kunden zu erhdhen und ihnen einfach
mehr relevante Kontakte zu vermitteln.
Deshalb bieten wir neben der klassischen
Verzeichniswerbung auch digitale Services
wie Website-Erstellung, Local Listing, SEA
und SEO an.

DIEWIRTSCHAFTTI: Als traditionsreiches
Verlagshaus bieten Sie heute ein umfang-
reiches digitales Portfolio. Wie haben Sie
diesen Wandel vollzogen?

Patrick Hiinemohr: Heute suchen Nutzer
zunehmend digital. Wir haben darauf re-
agiert und unser Produktportfolio im digi-
talen Bereich ausgebaut sowie unser Part-
nernetzwerk erweitert. Heute kooperieren
wir unter anderem mit Google und Bing.
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So konnen wir unseren Kunden neben den
klassischen Verzeichnismedien ein brei-
tes Produktportfolio digitaler Kommuni-
kationsmafinahmen anbieten, die unseren
Kunden dabei helfen, relevante Kontakte
zu generieren.

DIEWIRTSCHAFT T1: Wie haben sich die An-
forderungen fiir Unternehmen in den letz-
ten 20 Jahren aus Ihrer Sicht verandert?

Patrick Hiinemohr: Das Suchverhalten der
Verbraucher hat sich in den vergangenen
20 Jahren fundamental verdndert: Darauf
miissen auch kleine und mittelstdndische
Unternehmen reagieren und ihre digitalen
Kandle entsprechend auf- und ausbauen,
um relevante Kontakte zu erreichen und
sich auferdem von der Konkurrenz abzu-
setzen. Wie schnell diese Verdnderungen
wirkungsvoll werden kénnen, erleben wir
zurzeit im Einzelhandel, der die Auswir-
kungen der Digitalisierung massiv zu spii-
ren bekommt,

DIEWIRTSCHAFT T1: Welche Bereiche defi-
nieren Sie heute als Ihre Schwerpunkte?

Patrick Hiinemohr: Es gibt im lokalen digi-
talen Marketing kein Richtig oder Falsch.
Die Mischung macht’s: Crossmediales Mar-
keting ist das Stichwort. Neben Verzeich-
nismedien sollten Unternehmen ihre di-
gitalen Kandle ausbauen, eine Website
haben oder diese optimieren und auf Local
Listing sowie Suchmaschinenwerbung und
-optimierung setzen. So erreichen sie mehr
Menschen und - ganz wichtig — relevante
Kontakte, die sich anhand von Anrufen,
Auftragen oder Abverkdufen messen las-
sSer.

DIEWIRTSCHAFTTI: Welche Schwierigkei-
ten mussten Sie bei der Umstrukturierung
des Verlages meistern?

Patrick Hiinemohr: Hier mussten wir im
Wesentlichen drei Hiirden meistern: Zu-
ndchst haben wir unsere Technik um- bzw.
aufgeriistet, denn Daten sind heute ein
wichtiger Erfolgsfaktor fiir lokales digita-
les Marketing. Aufierdem haben wir unse-
re Mitarbeiter entsprechend geschult und
Fortbildungen angeboten, um sie auf den
neuesten Wissensstand zu bringen. Darii-
ber hinaus sind wir neue Partnerschaften
und Kooperationen eingegangen, um un-
ser Netzwerk zu erweitern.

Klar, dass auch wir als Unternehmen uns
stetig weiterentwickeln miissen. Interne
Prozesse werden fortlaufend optimiert, da-
mit wir dauerhaft auch iiberregional und
sogar international agieren kinnen.

DIEWIRTSCHAFT T: Was war die grifite He-
rausforderung?

Patrick Hiinemohr: Wir mussten lernen,
dass neue Technologien und Daten wesent-
liche Treiber sind, wenn es darum geht,
Suche und Angebot zusammenzubringen.
Deshalb haben wir interne Schulungen und
Qualifizierungen angeboten, um uns ge-
meinsam den neuen Aufgaben und Heraus-
forderungen optimal stellen zu kénnen.

DIEWIRTSCHAFTT: Von Print zu digital -
wie lautet heute Thr USP?

Patrick Hiinemohr: Die Erfahrung zeigt:
Eine kanaltibergreifende Kommunikati-
on generiert fiir unsere Kunden die meis-
ten relevanten Kontakte. Aber natiirlich
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ist es auch von Kunden zu Kunden unter-
schiedlich. Da bei Greven Medien alles
aus einer Hand kommt, kénnen wir jeden
Kunden ganz individuell beraten und die
passende Kommunikationsstrategie ent-
wickeln.

DIEWIRTSCHAFTT1: Was bieten Sie gerade
kleinen und mittelstindischen Unter-
nehmen?

Patrick Hiinemohr: Als 360-Grad-Dienst-
leister bietet Greven Medien von der Web-
siteerstellung iiber die Sichtbarkeit im
Netz bis hin zur Implementierung von
Shopsystemen alles aus einer Hand.
Unsere Kunden miissen sich um nichts
mehr kiimmern. Sie generieren maxima-
le Reichweite bei minimalem Aufwand
der eigenen Ressourcen.

DIEWIRTSCHAFTTI: Sie verstehen sich als
Partner fiir lokales Marketing. Wie sieht
Thre Strategie genau aus?

Patrick Hiinemohr: Als Partner fiir di-
gitales und lokales Marketing ist es un-
sere Aufgabe, die Sichtbarkeit unserer
Kunden auf allen relevanten Kanilen zu
erhthen und ihnen so mehr Anfragen,
Bestellungen und letztendlich auch mehr
Abverkdufe oder Auftrige zu vermitteln.
Mittlerweile sind wir auf dem Gebiet so
professionalisiert, dass wir auch interna-
tionale Anfragen bedienen kénnen.

DIEWIRTSCHAFTTI: Wo steht Greven Me-
dien in fiinf Jahren? Welche Zielsetzun-
gen verfolgen Sie?

Patrick Hiinemohr: Unser Ziel ist es, die
Marktfithrerschaft als eine der grofiten
Digitalagenturen in Deutschland mit
iiber 25.000 Kundenbeziehungen weiter-
hin zu halten und auszubauen,

Greven Médien: Gebdude innen mit Tagungsrdumen.
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DIEWIRTSCHAFTT: Wie wichtig ist ein
Branchen-Netzwerk wie der Marketing
Club KéIn-Bonn? Warum sind Sie Mitglied
im Club?

Patrick Hiinemohr: Fiir uns als Experte
fiir digitales Marketing ist der Austausch
innerhalb eines Branchennetzwerks sehr
wichtig, Es ist sehr spannend, mit anderen
Marketingexperten iiber aktuelle Trends,
aber auch Herausforderungen der Branche
zu sprechen und verschiedene Bereiche zu
durchleuchten.

DIEWIRTSCHAFT T1: Was wiinschen Sie sich
von einem Experten-Netzwerk? Welche
Impulse wiirden Sie selbst setzen?

Patrick Hiinemohr: Ich persénlich finde
den Gedanken sehr spannend, wenn man
vor allem Unternehmensgriindern eine
Plattform bietet, sich selbst und ihre Idee
inklusive Kernnutzen vorzustellen. Vor
welchen Herausforderungen stehen sie
bei der Griindung ihres Unternehmens?
An welchen Kemmunikationsthemen ar-
beiten sie gerade? Als Experten-Netzwerk
kann man so gemeinsam nach Lésungen
suchen. Das bietet Start-ups eine gute Per-
spektive und kann auBerdem Synergien
innerhalb des Netzwerks schaffen. Denn
auch wir als Marketingexperten lernen nie
dus.

DIEWIRTSCHAFT T: Welche Veranstaltun-
gen wecken besonders Ihr Interesse beim
Marketing-Club?

Patrick Hiinemohr: Vor allem Veranstal-
tungen, die praxisnah sind und uns hin-
ter die Kulissen anderer Unternehmen und
Start-ups schauen lassen, sind fiir uns be-
sonders interessant. il
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Zur Person:

Patrick Hiinemohr ist Geschiftsfiih-
rer der Greven Group in Kéln und ver-
antwortlich fiir die Geschiftsbereiche
Vertrieb, Marketing und Neue Medi-
en. Seine Karriere fiihrte ihn vom Pro-
duktmanager bei einem europaweiten
EDV-lUnternehmen zur Deutschen Te-
lekom Medien GmbH in Frankfurt, wo
er die Verantwortung fiir die Multime-
dia Verlagsprodukte iibernahm. 2001
wechselte er nach Kéln zur GREVEN Me-
dien Gruppe.
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Greven Medien, Gebdude
innen Empfangsbereich,
t

Uber die Greven
Medien GmbH & Co. KG

Greven Medien bietet als 360-Grad-
Dienstleister kleinen und mittelstindi-
schen Unternehmen ein umfangreiches
Portfolio, spezifische Losungen und
kompetente Beratung rund um digita-
les, lokales Marketing — offline, online
und mobil. Die Strategie wird dabei stets
auf die individuellen Kundenbediirf-
nisse ausgerichtet. Mit der Kombinati-
on aus den verschiedenen Werbemig-
lichkeiten wie u. a, Website-Erstellung,
Suchmaschinenwerbung und -optimie-
rung sowie Social-Media-Angebote er-
halten Kunden das Riistzeug, relevante
Reichweite zu erzielen und erfolgreich
ihren Kundenstamm auszubauen.

BREVEN
arrtich Willkomman!



