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Moin  Moin, 

hier kommen unsere neuesten Bordnachrichten. 
 
Viel Spaß beim Lesen 
 
wünscht das Team  
 
von Janzen & Partner  
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Ambient Media – so treffen Sie Ihre Kunden 

 Die Werbeform Ambient Media ist unkonventionell und  überall dort 
anzutreffen, wo sich Ihre Zielgruppe aufhält. Sie f inden Sie im Umfeld, im 
Ambiente Ihrer Kunden – daher auch der Name. Ambien t Media ist ganz 
direkt und manchmal frech. Sie kommt mal als Gratis postkarte oder 
Bierdeckel in der Lieblingskneipe daher, mal als Hi nweis an Zapfsäulen, als 
Poster im Indoorspielplatz für den Baumarkt oder al s Mousepad für 
Studenten, um z. B. Mitarbeiter rechtzeitig zu werb en… Ihr Vorteil: geringe 
Streuverluste sowie treffsichere, sympathische und nachhaltige Werbung, 
die im Gedächtnis bleibt.  
 

Wie passt das in Ihr Marketingkonzept und welche Id een gibt es? Fragen Sie Sonja 
Hansen, unser Organisationstalent bei J&P, unter 04841-77040 oder 
moin@janzen.de.  
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Corporate Media – Unternehmensmedien wichtiger denn  je! 

Porsche, Mercedes, Audi, Siemens, C.G. Christiansen , Butzkies, Georg C., 
VR Bank Husum … alle haben eins gemeinsam – Kundenmagazine, die 
über Ihr Unternehmen informieren. Denn diese Untern ehmen wissen: Ein 
gutes Kundenmagazin dient der Imagepflege und ist d eshalb immer eine 
Investition wert. Es bietet Unternehmen die Möglich keit, mit ihren Kunden 
auf einer „anderen Ebene“ zu kommunizieren als „nur “ über Anzeigen oder 



andere Werbemittel. Der redaktionelle Teil kann übe r aktuelle Ereignisse 
informieren oder interessante Themen, beispielsweise passend zur 
Jahreszeit oder zu einem bestimmten Produkt, aufgre ifen.  
 
Natürlich muss das Ganze zum Corporate Design passe n, daher auch der 
Name: Corporate Media. Eine Kundenzeitung muss mit Liebe zum Detail 
konzipiert werden – so wie eine gute Zeitschrift. D enn mit diesen 
Publikationen konkurriert sie um die Gunst der Lese r! Auch muss darauf 
geachtet werden, ob sich die Zielgruppe aus Endverb rauchern oder 
Businesskunden zusammensetzt. Weiterhin sollte ein bestimmter Rhythmus 
eingehalten werden. Zweimal im Jahr kann durchaus g enug sein. Denn es 
müssen ja auch immer interessante und passende Them en gefunden 
werden.  
 
Ab wann rechnet sich eine Kundenzeitung? Welche The men können 
aufgegriffen werden oder welche Rubriken passen zu Ihrem Unternehmen? 
Was kostet so etwas und wie kann die Verteilung aus sehen? Wenn Sie 
Interesse haben, sprechen Sie uns gerne an. Wir inf ormieren Sie über 
Möglichkeiten, zeigen Ihnen konkrete Beispiele und entwickeln für Sie 
maßgeschneiderte Ideen!  
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Corporate-Media-Tagung am 6. und 7. November in Ber lin 

 Die deutsche Presseakademie veranstaltet eine Tagun g zum Thema 
Corporate Media in Berlin. Bekannte Referenten zeig en aktuelle 
Entwicklungen auf und geben Einblicke in Erfolgsstr ategien. Welche Medien 
sind sinnvoll für welches Unternehmen – Corporate P odcasts, E-Mail-
Newsletter oder „papiergebundene Medien“ wie Kunden zeitschriften? Zwei 
Tage voller Workshops, Vorträge, Diskussionen und F oren – Silvia Janzen 
ist dabei, um wertvolle Informationen zu sammeln un d dann sinnvoll in die 
Kommunikationsstrategie für die Kunden von Janzen & Partner und New 
Communication einzubinden!  
 

Fragen Sie gerne, wie es war. Einen konkreten Lageb ericht gibt`s persönlich unter 
janzen@janzen.de.  
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Tourismus-Trend Health Holidays 

 Wie das neue Luxusgut Gesundheit das Reiseverhalten  verändert 
 
Kein Ferienort, Reiseveranstalter oder Hotel kann s ich dem Thema 
Gesundheit auf Reisen heute noch entziehen. Vor all em die Konsumenten 
achten täglich auf ihre Gesundheit, ob durch Ernähr ung 
(www.ciusinartresort.de) oder einen gesunden Lebensstil (www.bollants.de).  
 
Doch nicht nur die Berücksichtigung des neuen Gesun dheitsbewusstseins 
wird angeboten, sondern ganze Operationen in Verbin dung mit einem 
Urlaub, so z. B. eine Dialyse-Kreuzfahrt (www.trans ocean.de), Skalpell-
Safari oder Fettabsaugen und Fasten in den Ferien 
(www.schoenheitschirurgie-in-suedafrika.de). Die Branche kann allerdings 
nur dann wirklich von dem neuen Health-Empowerment profitieren, wenn sie 
es schafft, die Grenzen zwischen Gesundheit und Gen uss, Patient und Gast 
einzureißen.  
 
Quelle: Tourismus 2020 – Die neuen Sehnsuchtsmärkte , Dr. Eike Wenzel 
und Anja Kirig, Zukunftsinstitut GmbH, Kelkheim, Fe bruar 2006, 101 Seiten, 
ISBN 3-938284-14-5, 190 Euro 
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Erlebnis Nordfriesland 

Nix los in Nordfriesland? Na, dann besuchen Sie mal  die Seite 
www.erlebnistouren-nordfriesland.de. Sie werden staunen. Von der 
Wattwanderung über interessante Galerien, Radrundtouren oder 



Hallighopping warten viele kleine und große Erlebni sse in einer tollen 
Landschaft darauf, entdeckt zu werden. Schauen Sie doch mal vorbei!  
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Mobile-Shopping per Handy: Verbraucher sind skeptis ch 

 Mobile-Commerce – eine ernst zu nehmende Werbeform?  Konsumenten 
zögern bei der Nutzung ihrer mobilen Endgeräte für mCommerce. Denn eine 
große Mehrheit äußert Bedenken bezüglich der Sicher heit. 
 
Einer internationalen Studie von Unisys zufolge nutzen 3,3 Milliarden 
Menschen weltweit Mobiltelefone. Dabei gibt es vers chiedene 
Verwendungszwecke – mCommerce allerdings erfreut si ch bisher keiner 
allzu großen Beliebtheit. Für 71 Prozent der Verbra ucher kommt es nicht in 
Frage, ihr Handy für Online-Banking oder Shopping e inzusetzen. Begründet 
liegt dies vor allem in der Sorge vor eventuellen R isiken. Mit 59 Prozent sind 
mehr als die Hälfte aller Befragten von der Sicherh eit mobiler Endgeräte für 
Einkäufe und Banküberweisungen nicht überzeugt. Akt uell nutzen daher 
auch nur 9 Prozent mobile Technologien für Überweis ungen, 
Kreditkartenzahlungen und sonstige Online-Payments. 
 
Laut der Studie stehen deutsche Nutzer mobilen Onli ne-Transaktionen 
vergleichsweise weniger negativ gegenüber als Verbr aucher anderer 
Nationen. So schließen zwar auch hierzulande 64 Pro zent der Konsumenten 
eine Handy-Nutzung für derartige Zwecke aus. Mit be ispielsweise 79 
Prozent in Großbritannien und 86 Prozent in Frankre ich ist die Ablehnung 
dort allerdings noch erheblich ausgeprägter. 21 Pro zent der Deutschen 
nutzen bereits PDAs und Mobiltelefone für den Zahlu ngsverkehr. Das 
Sicherheitsempfinden ist dabei auch stark vom Trans aktionspartner 
abhängig: 60 Prozent glauben an eine ausreichend si chere Gestaltung 
mobiler Geldgeschäfte durch Banken. Telekommunikationsanbietern (11 
Prozent) und Online-Händlern (9 Prozent) wird schon  deutlich weniger 
Vertrauen entgegengebracht. 
 
Ungeachtet großer Wachstumszahlen bei Nutzern mobil er Endgeräte und 
der stetigen Entwicklung mobiler Technologien gelan g es den Anbietern 
bisher nicht, die Verbraucher von der Zuverlässigke it von Online-
Transaktionen zu überzeugen und für mCommerce zu be geistern. Dabei 
ließe sich mit dem Vertrauen der Verbraucher im Rüc ken sehr viel Geld 
verdienen. Um dies zu gewährleisten, müssten Dienst leister allerdings 
beginnen, mobile Lösungen in unternehmensweite Sich erheitskonzepte 
einzubinden. Anstatt sich auf vorinstallierte Siche rheitsvorkehrungen zu 
beschränken, sollten Anbieter ihre mobilen Endgeräte mit zusätzlichen 
Sicherheitsprodukten wie Virenscanner, Firewall und Verschlüsselungs-
Software ausstatten, empfiehlt Jürgen Jäger von Unisys.  
 
Quelle: www.ecin.de 
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Neues von den Teams J&P und NC: No Risk, No Fun 

 „No Risk, No Fun“, so lautet das Motto der in Kürze  stattfindenden 
Mitarbeiterveranstaltung von Janzen & Partner und New Communication. 
Gemeinsam werden die beiden Teams zu Höchstleistung en auflaufen und 
Grenzen überschreiten, die ein Einzelner nicht unbe dingt bewältigen würde. 
Denn Ziel der Veranstaltung ist das Verlassen der i ndividuellen Komfortzone, 
um neue Höchstleistungen zu erreichen. Und die woll en wir für unsere 
Kunden erbringen. Denn treffsichere Kommunikation f unktioniert nur mit 
einer großen Portion Ideenreichtum, verbunden mit e iner Menge Mut und der 
Erfahrung, wie Marketing erfolgreich wirkt. Mehr zu  unserer Veranstaltung 
erfahren Sie im nächsten Newsletter – denn noch sin d die Details „top 
secret“.  
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Der neue Trend: Öko-Luxus 

 Die Amerikaner setzen mit einer ungewöhnlichen Art der Hochzeit neue 
Standards in Sachen Umweltfreundlichkeit: Green Wed ding heißt die "grüne" 
Art, sich das Ja-Wort zu geben.  
 
Dabei wird die Hochzeit von der Kirche auf einen Bi o-Bauernhof oder ein 
idyllisches Weingut verlagert. Damit kein teures Pa pier für die 
Einladungskarten verschwendet wird, werden die Gäst e ganz im Sinne des 
Fortschritts per E-Mail eingeladen und die Anreise verläuft vollkommen 
kohlenstoffdioxid-neutral. Es werden einfach ein pa ar Bäume für ein 
Regenwaldprojekt spendiert. Das Brautkleid wird aus  einem unbedenklichen 
Biotextil gefertigt und das Essen stammt zu 90 Proz ent aus der Region. 
Solche Veranstaltungen sind jedoch nicht günstig un d können schnell im 
gehobenen fünfstelligen Euro-Bereich liegen. Die so  genannten Neo-Ökos 
verbinden Konsum mit einem guten Gewissen, so dass der „grüne Lifestyle“ 
und das dazugehörige Engagement perfekt harmonieren .  
 
Eine seit längerem bekannte Trend-Öko-Gruppe sind d ie Lohas (Lifestyle of 
Health and Sustainability – gesunder und nachhaltig er Lebensstil), die sich 
seit einigen Jahren ausschließlich dem Lebensstil Ö ko+ verschrieben haben. 
Das bedeutet jedoch nicht, dass sie sich keinen Lux us gönnen. Ein „Lohas-
Typ“ leistet sich durchaus den Elektrowagen „Tesla Roadster“ mit ca. 300 
PS für rund 118.000 Euro (der von 0 auf 100km/h in 4 Sekunden 
beschleunigt). Den Lohas ist eine saubere Umwelt vi el wert. 
 
Nun könnte der Gedanke aufkommen, dass sich durch d en einzigartigen 
Fortschritt eine Öko-Schickeria bildet. Das kann te ilweise auch zutreffen, 
doch letztlich ist der Vorbildcharakter wichtig. Di e neue Generation Öko+ 
beschäftigt sich nicht länger damit, den Untergang zu prophezeien, wenn 
saurer Regen fällt oder der Wald stirbt. Es wird di e Meinung vertreten, dass 
es keine Probleme mehr gibt, sondern nur noch große  Herausforderungen, 
denen man sich selber stellen muss.  
 
Laut einer Forschungsstudie von Nielsen und Karma Konsum im Jahre 2008 
machen knapp 30 Prozent der deutschen Haushalte den  Öko-Trend mit. 
Laut Experten sind das ca. 30 Millionen einzelne De utsche und ca. 60 
Millionen Amerikaner und der grüne Markt wächst ste tig. So bilden sich auch 
neue Typologien, die sich in ihrer Einstellung und Umsetzung unterscheiden. 
In den USA sind die Scuppies eine neue Richtung. Sc uppie bedeutet: 
Socially Conscious Upwardly Mobile People, also Men schen, die viel Geld 
verdienen, sich dadurch ein angenehmes Leben leiste n können und dabei 
ihr soziales Umfeld im Auge behalten. Laut Zukunfts forschern sei der 
Nature-Pleasurist im Kommen. Die Natur werde als ko mpletter Luxus 
angesehen, der alle Annehmlichkeiten und Bequemlich keiten bietet.  
 

Weitere Infos: z. B. www.utopia.de (Internetportal für ethischen Konsum)  
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Suchmaschinenmarketing – nur ein Trick von Google? 

 Das Suchmaschinenmarketing, kurz SEM, ermöglicht ei ne zielgenaue 
Selektierung von Suchmaschinennutzern. Bei Eingabe bestimmter Wörter 
erscheinen so genannte Keyword-Ads (Schlüsselbegrif f-Anzeigen), die 
passend zu dem jeweiligen Suchbegriff ein Unternehm en oder ein Produkt 
bewerben.  
 
Google bietet aber auch noch zielgenauere Werbemöglichkeiten, z. B. die 
regionale Werbung mit Hilfe von Geo-Targeting. Dabe i umfasst die 
Zielgruppe alle Webnutzer, die im Umkreis des gewün schten 
Schaltungsraumes leben, ähnlich wie bei einer Tages zeitung. Allerdings 
bestimmen Sie den Preis hier selbst, indem Sie ents cheiden, ab wie viel 
Mausklicks Ihre Werbung nicht mehr angezeigt wird. Wird Ihre Anzeige 
angeklickt, zahlen Sie, wenn nicht, zahlen Sie auch  nicht.  
 
Um den genauen Erfolg zu prüfen, steht Ihnen eine s elbstständige 
Ergebniskontrolle zur Verfügung. Das Suchmaschinenmarketing wird auch in 
Zukunft noch vieles mehr bieten und ein stets wachs ender Bereich des 
Marketings sein. Denn täglich wird an der Optimieru ng des Internets 
gearbeitet, wie auch die Entwicklung des semantisch en Webs zeigt. 
Die Spezialisten unserer Schwesteragentur New Communication kennen 
sich in diesem Bereich bestens aus. Gerne geben wir  Ihnen mehr Infos!  
 
Quellen: Google, acquisa 09/2008 
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Neue Internet Fakten 

 Die Arbeitsgemeinschaft Online-Forschung (AGOF) weist quartalsweise 
Reichweiten- und Strukturdaten für mehrere hundert Online-Angebote aus. 
Sie liefert weiterhin Kennziffern zur Internet-Nutz ung und zum E-Commerce. 
Dies sind wichtige Planungsgrundlagen z. B. für Wer bung im Internet. 
Worauf sollte bei einer Media-Buchung im Internet g eachtet werden? 
Natürlich darauf, wo und wie Sie Ihre Zielgruppe am  günstigsten erreichen. 
Aber auch darauf, wie hoch die AFFINITÄT der Zielgr uppe zu dieser Website 
ist. Bei einer Affinität von über 100 spricht Ihr P rodukt die meisten 
potenziellen Kunden an. Interessante Fakten hierzu:  
Das Ranking nach Affinitäts-Index für die Top-Sites  der am Online-Banking 
Interessierten: 
 
1. Ftd.de 
2. Handelsblatt.com 
3. Guenstiger.de 
4. N-tv.de 
5. Verivox.de 
6. Golem.de 
7. Klicktel.de 
8. Dastelefonbuch.de 
9. Faz.net 
10. Süddeutsche.de 
 
Unsere Schwesteragentur New Communication kann Ihnen eine zielgenaue 
Trefferquote für diese Mediagattung anbieten.  
 
Quelle: agof.de/ (Berichtszeitraum 06.2008) 

Weitere Informationen hat Nadine Nissen unter Telef on 0431 90 60 7-19.  

 zum Seitenanfang 

   

Neues von unseren Kunden 

"for women only" – zielgenaue Ansprache! 
 
Georg C. – der größte Fachhändler im Norden für Sanitär, Ha ustechnik und 
Maschinen – veranstaltet in Husum und Flensburg gem einsam mit 
regionalen Kooperationspartnern das Event „for wome n only“. Das 
Besondere: Nur Frauen haben Zutritt. Denn Frauen si nd gerade im Sanitär-
/Badbereich die Entscheiderinnen. Eingeladen wird v on den 
Kooperationspartnern, von Georg C.-Partnerbetrieben wie z. B. Sanitär-
/Klempnerunternehmen. Die Damen erhalten als „Goodi e“ einen Gutschein 
für einen Cocktail für sich und eine Freundin. Begl eitet wird das ganze von 
trendiger Loungemusik von drei Herren – die auch „w as fürs Auge sind“. Wir 
freuen uns auf das Event – und auf die begeisterten  Damen.  
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Neues aus der Welt des Internets 

 Machen Sie ein Angebot… 
 
ebay macht’s mal wieder vor, andere erfolgreich nach: L assen Sie Ihre 
Kunden handeln! Statt „Sofort kaufen“ schlagen die ebay-Kunden einen 
Preis vor. Beim Anbieter vergleicht ein Rechner den  Preis mit einem vorher 
festgelegten Minimum – liegt der vorgeschlagene Pre is über diesem Preis, 
dann erhält der Kunde die Ware. Sehr erfolgreich, w ie das Beispiel von 
www.westcoastgolfonline.com beweist. Diese konnten so in einem Jahr 685 
Prozent mehr Umsatz erzielen.  
 
Quelle: Trendletter Nr.10, 2008 
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