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Crossmedia Broadcast Marketing

Services fir erfolgreiche Agenturen

Effektive und effiziente
Kundenkommunikation hevte
Wie Agenturen trotz Krisenzeiten mehr
Response fir ihre Kunden erzeugen konnen

Vidicont zeigt neve Wege auf
Interview mit Martin Fischer, Geschéftsfihrer
der Vidicont Crossmedia Broadcast Marketing
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Crossmedia Broadcast Marketing fir erfolgreiche Agenturen

In Zeiten, knapper werdender Budgets, ist es notwendig, die Kundenkommunikation
effizienter und effektiver zu gestalten. Mit seiner innovativen Technologie ist die Platfform
der Firma Vidicont fir Agenturen hier von grofliem Interesse, da sie fir Aufmerksamkeit
und letztendlich Umsatzsteigerung sorgt. Bei bestimmten Zielgruppen fuhrt dies zu einem

gezielten Viralen Marketing.

Interview

Morhn Fischer

VTMS: Herr Fischer, was bedeutet,
Crossmedia Broadcast Marketing?

Martin Fischer: Der Begriff ,Crossmedia Broadcast
Marketing” steht als Uberbegriff fir die Leistungs-
féhigkeit von Vidicont. In einem Satz gesagt,
erméglich die verbesserte Vidicont-Mediaplattform
neue Kommunikationstechnologien wie Video,
digitale Medien, aber auch alle Arten von Print-
produkten, online darzustellen und zu trans-
portieren. Zudem enthélt die Vidicont-Media-
plattform nicht nur einen Kommunikationsweg ins
Web, sondern kann auf einen zweiten Kommuni-
kationsweg per Video- oder MediaMail zuriick-
greifen. Zusétzlich stehen weitere  Kommuni-
kationswege wie Handy, Fax, Realtimechat zur
Verfigung. Das Zusammenspiel mehrerer Medien,
Kommunikationswege und Kundenansprachen stellt
einen der Kernpunkte von Vidicont dar. Das Ergeb-
nis ergibt fir Agenturen weltweit einzigartige
Kommunikationskonzepte mit einer Uberdurch-
schnittlichen Effizienz und Kostenersparnis.

(17.02.2010) Das Interview fuhrte eDialog-Magazin von
VTMS mit dem Inhaber und Geschaftsfohrer, Herrn Martin
Fischer von Vidicont Crossmedia Broadcast Marketing,
anléasslich der Vorstellung des neuen Vidicont-VideoMail- und
Vidicont MediaMail-Konzeptes.

VTMS: Bieten Sie lhre Vidicont-Media-
plattform Agenturen an?

Martin Fischer: Ja. Selbstversténdlich. Wir bieten
den Agenturen spezielle Funktionen der Vidicont-
Plattform. Damit sind sie in der Lage, zum einen fir
sich und lhre Dienstleistungen Eigenwerbung zu
betreiben. Zum andern kénnen sie kreativ und
inhaltlich die Produkte und Dienstleistungen von
Vidicont, zum Beispiel, beim Versand von Vidicont-
VideoMails, in vollem Umfang nutzen.

Das Look-and-feel der VideoMails, ldsst sich den
geforderten Corporate Design und Corporate
Identity-Vorgaben, sehr gut anpassen. Somit haben
Agenturen die Méglichkeit, ohne groflen tech-
nischen Aufwand ihren Kunden die ganze Band-
breite, des Vidicont Crossmedia Broadcast
Marketing, anzubieten.

VTMS: Fiur welche Agenturkunden eignet
sich lhre Plattform?

Martin Fischer: Eine Beschréinkung ist fast nicht
auszumachen. Durch die hohe Medien- und
Kommunikationswegevielfalt  ist  die  Vidicont
Technologie fur fast jeden Agenturkunden ein-
setzbar. Da sich die Medienlandschaft im Augen-
blick in einem enorm grofien Umbruch befindet,
macht sich fast jeder Agenturkunde Gedanken Gber
die optimale, zukunftsweisende Kommunikations-
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In der Kommunikation mit
Kaufinteressenten und Kunden
steht an erster Stelle deren
Aufmerksamkeit zu erreichen.

Das gilt im Online-Marketing
erst recht.

moglichkeit mit seinen Kunden. In von Krisen
geschittelten Zeiten spielen natirlich Effizienz,
Nachvollziehbarkeit,  detailliete  Auswertungs-
moglichkeit, enge Zeitfenster, sowie Prozess-
optimierung, eine entscheidende Rolle. An-
forderungen, die durch Vidicont mehr als unter-
stitzt werden. Wichtig ist die strategische Aus-
richtung eines Agenturkunden. Ist er bereit, auch
Uber den Tellerrand hinaus zu sehen, sich auf neue
Kommunikationskonzepte einzulassen, den Kunden
und seine Bedirfnisse in den Vordergrund zu
stellen?

Kunden dazu zu bewegen, das eigene Unter-
nehmen weiterzuempfehlen?

Aus Kaufinteressenten Kunden zu machen und
diese langfristig an sich zu binden?

In unserer globalisieten Welt, nicht immer so
einfach. Nur was fest steht, Agenturkunden, die
diese Denkweise nicht in lhren Fokus stellen,
werden Uber kurz oder lang vom Markt
verschwunden sein.

VTMS: Herr Fischer, welche Vorgehens-
weise empfehlen Sie Agenturen?

Martin Fischer: Fast alle Agenturen und ihre
Kunden sind meist in feste Kommunikations-
prozesse eingebunden, die natirlich nicht immer
auf einen Schlag gedndert werden sollen. In der
Zusammenarbeit mit Agenturen steht daher immer
eine Bewertung der bestehenden Unternehmens-
prozesse beim Agenturkunden. Wie erfolgreich sind
bestehende Kommunikations- und  Marketing-
konzepte? Welche Ziele oder Strategien hat der
Agenturkunde? Erst im zweiten Schritt, erstellt

Video-Shopping

Vidicont zusammen mit der Agentur neue oder
verbesserte Konzepte fir den Agenturkunden.

In den meisten Fdllen werden ganz neue
Kommunikationsprozesse fir die Zielgruppen des
Agenturkunden entwickelt. Grundsétzlich greifen
wir bei Vidicont auf eine Anzahl fertiger
Kommunikationskonzepte zu, fir den Einsatz bei
Héndlernetzen,  Vertriebsabteilungen, Verkaufs-
organisationen, Handelspartnern, Messemarketing,
Neukundengewinnung, Kundenbindung, . . . und
stellen diese zur direkten Umsetzung der Agentur
zur Verfigung.

VIMS: Welche Erfahrungswerte, bei
Video- und MediaMails, haben Sie?

Martin Fischer: In der Kommunikation mit Kauf-
interessenten und Kunden steht an erster Stelle
deren Aufmerksamkeit zu erreichen. Erst wenn ein
Agenturkunde diese hat, kann auch nachhaltig eine
Werbebotschaft (bermittelt werden. Das fihrt in
der Regel zu einer schnellen Reaktion des Kunden.
Leider sind heute viele Interessenten und Kunden
Uberhduft mit Werbebotschaften, und es wird
immer schwieriger, sie nachhaltig anzusprechen.
Die Video- oder MediaMail stellt hier eine sehr
interessante Alternative zu anderen Werbekandlen
dar. Wir sprechen deshalb von Rich Media-
Kampagnen. In den meisten Rich Media-Kam-
pagnen unserer Kunden stelltlen wir eine
tberdurchschnitilich  hohe Offnungs- und  Res-
ponserate fest. Response heif3t hier, Anfragen und
Bestellungen. Die Kombination Stammkunden
emotional anzusprechen und sie ohne Medien-
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Ein Ergebnis ist die Uberdurchschnitiliche Aufmerksamkeit und Akzeptanz bei Neu- und
Bestandskunden, die deutlich Gber der anderer Werbewege liegt. Bestands- und Neukunden
in dynamischen Kundenprofilen ansprechen zu kdnnen und Uber mehrere Monate aus
Interessenten aktive Kunden zu machen, sind fir den Agenturkunden ein weiteres Ergebnis.

bruch in der emotionalen Phase auf eine Reaktion
hinzufohren, erzeugte Offnungsarten, die weit tber
100 % lagen. Dediziertes Kaufinteresse an einem
bestimmten Produkt, hatten bis zu 62 %.

Bei Rich Media-Kampagnen zur Neukundenge-
winnung haben wir Offnungsraten von 30 % und
eine Offnungsrate des Videos von 18 % zu
verzeichnen. Bei normalen E-Mail-Kampagnen mit
Fremdadressen wird im Standard normalerweise
gerade einmal 1 - 5 % Offnungsrate und eine
Klickrate von 0,5 - 1 % erreicht. Wir sind der
Meinung, dass unsere hohen erzielbaren Werte
gegeniber anderen Werbewegen, eindeutig fir die
aktive Kundenansprache per Video- und Media-
Mail spricht. Wenn dabei noch die direkte Res-
ponseméglichkeit ohne Medienbruch und grofien
Aufwand des Kunden addiert wird, ist diese
Kommunikationsform, absolut eine der Zukunfts-
technologien. Die Begeisterung unserer Kunden ist
nachvollziehbar und deshalb verstandlich.

VTMS: Wie groB ist der Aufwand solcher
Rich-Media-Kampagnen?

Martin Fischer: In Beratungsgespréchen stellte sich
immer wieder heraus, welche Vorbehalte manche
Agenturen und deren Kunden gegeniber Ver-
dnderungen ihrer Marketingstrategien haben. Oft
lag das gar nicht mal an der mangelnden
Bereitschaft, neue Technologien und Konzepte ein-
zusetzen. Vielmehr lag es an den Befirchtungen,
einen grofen Aufwand betreiben zu missen,
bestehende Prozesse zu geféhrden, oder fest
etablierte Konzepte zu behindern. Eine unbe-
grindete  Annahme, wie sich immer wieder
herausstellt. Durch den Einsatz unserer Lésungen
hélt sich der Aufwand fir die Agentur und deren
Kunden in einem 0berschaubaren Rahmen. Viel
mehr kénnen durch Vidicont die Prozesse beim
Agenturkunden optimiert und auch in zweiter Line
ergéinzt werden. Dazu ein Beispiel. Wenn eine
Messeeinladung per Rich-Media-Kampagne durch-
gefohrt wird, hat das keinen Einfluss auf die
gesamte Messeabwicklung. Sie gibt aber Messe-
besuchern die Méglichkeit, die neuesten Messe-

Iyl vidicont

highlights zu sehen und gleich einen Besuchstermin
auf dem Messestand zu vereinbaren.

VTMS: In welchem Zeitraum kann eine
Kampagne durchgefihrt werden?

Martin Fischer: Grundsétzlich stellt Vidicont eine
breite Palette an Dienstleistungen zur Verfigung.
Von der gemeinsamen Konzeption, Produktion bis
hin  zur Abwicklung und  Auswertung von
Kampagnen kann von Seiten der Agentur, alles
Uber Vidicont abgewickelt werden. Daher werden
Agenturkunden, bis auf die Zurverfigungstellung
bestehender Medien, zeitlich nicht belastet. Wir
haben Kampagnen, von der Konzeption bis hin zur
Publikation, innerhalb von vier Wochen umgesetzt.
Wenn es eilte und besonders schnell gehen musste,
haben wir das zusammen mit unseren Partnemn
auch schon mal in zwei Wochen bewerkstelligt.

VTMS: Mit welchen Ergebnissen kann die
Agentur und deren Kunde rechnen?

Martin Fischer: Je nach Kampagne oder Konzept
kénnen ganz unterschiedliche Ergebnisse erreicht
werden. Ein Ergebnis ist die Uberdurchschnittliche
Aufmerksamkeit und Akzeptanz bei Neu- und Be-
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Kampagnen mit allen Serviceleistungen kénnen, pro Vidicont VideoMail-Versand, weit unter
dem Preis einer Briefmarke liegen. Wir gehen von einem sehr effizienten Kosten-Nutzen-

Verhélinis aus. Es fallen keine Druckkosten,

keine Konfektionierungskosten, keine

Lagerkosten und keine Portokosten an. Das schont Ressourcen und die Umwelt.

standskunden, die deutlich Uber der anderer
Werbewege liegen. Ein Ergebnis von Kampagnen
und Konzepten, die sich am Kunden orientieren,
sind nachhaltige Kundenkontakte bis zur realen
Umsetzung von Verkaufsprozessen. Konzepte, die
es moglich machen, Bestandskunden oder Inter-
essenten dann zu erreichen, wenn diese wirklich
einen aktiven Produki- oder Dienstleistungsbedarf
haben. Bestands- und Neukunden in dynamischen
Kundenprofilen ansprechen zu kénnen und Gber
mehrere Monate aus Interessenten akfive Kunden
zu machen die den Agenturkunden weiter-
empfehlen, sind fir den Agenturkunden ein
weiteres Ergebnis, genauso wie Kampagnen mit
einem hohen Viral-Marketing-Anteil  der  mit
anderen Werbewegen erst gar nicht erzeugt werden
kann. Aus Einmalkunden Stammkunden zu machen
die keinen Grund haben zu einem andern Anbieter
ab zu wandern.

VTMS: Was kann so eine Vidicont-
VideoMail-Kampagne in etwa kosten?

Martin Fischer: Die Kosteneinschétzung ist je nach
Agenturkunde sehr unterschiedlich. So rechnen
einige Agenturkunden die reinen Kosten fir eine
Kampagne, ohne darauf zu achten, welche Er-
gebnisse hinter einer Kampagne stehen. Was bringt
eine Low-Budget-Kampagne die nur 1000 Euro
kostet, aber dann auch nur eine Response von
0,0001% erzeugt. Wir sehen daher die Vidicont-
VideoMail-Kosten auch immer im Zusammenhang,
mit den Ergebnissen.

Wenn zum Beispiel ein Agenturkunde ein Produkt
verkauft, das 30.000 Euro kostet und durch eine
Kampagne, zwei Produkte mehr verkauft werden,
die Kampagne einen Kostenanteil von 5.000 Euro
hatte, ergibt das einen Mehrumsatz von 55.000
Euro. Generell kann man sagen, dass die Kosten
unter den Kosten anderer klassischer Werbewege
liegen. Kampagnen mit allen Serviceleistungen
kénnen, pro Vidicont-VideoMail-Versand, weit
unter dem Preis einer Briefmarke liegen.

Wir gehen von einem sehr effizienten Kosten-
Nutzen-Verhélinis aus.

lijl vidicont
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Denn sehen Sie, es fallen keine Druckkosten, keine
Konfektionierungskosten, keine Lagerkosten und
keine Portokosten an. Das schont nicht nur das
Budget, sondern auch Ressourcen und die Umwelt.

VTMS: Wie kann die Vidicont Plattfform
von Agenturen genutzt werden?

Martin Fischer: Fir die Nutzung der Vidicont-
plattform bestehen verschieden Nutzungsmodelle.
So kénnen Kampagnen mit kompletter Service-
leistung durch Vidicont umgesetzt werden. Eine
andere Méglichkeit besteht darin, die Plattform for
einzelne Kampagnen oder das ganze Jahr hindurch
for wiederkehrende Video-, MediaMails, News-
letterversendungen oder ein WebTV zu nutzen.
Auch hier kénnen Agenturen entscheiden, ob
Kampagnen selbst oder als Service ausgefihrt
werden sollen.

Fur gréBere Projekte ist eine komplette System-
integration bei den Agenturkunden, in deren
Vertriebs-, Héandler-, Francise-, Partner-,
Marketing- oder Unternehmensstrukturen méglich.
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Ubrigens besitzt die Vidicont-
Mediaplattform eine weltweit
einzigartige Streamingtech-
nologie. Sie macht es méglich,
ohne Verzégerung, selbst grofie
Videobandbreiten anzuzeigen.

FOor unterschiedliche Internet-
verbindungen werden bis zu vier
Bandbreiten von ISDN, UMTS,
DSL und HD ohne Stopp des
Videos wechselbar angeboten.

VTMS: Herr Fischer, welche Technologie
steht hinter Vidicont?

Martin  Fischer: Die Grundlage der Vidicont
Technologie ist eine Uber mehrere Jahre ent-
wickelte  Kommunikationsplattform, — mit  Uber
10.000 Einzeldateien.

Schon bei der Entwicklung wurde auf unter-
nehmenswichtige Punkte geachtet. Zum einen sind
kundenspezifische Anpassungen in Funktion und
Design  fir  Agenturkunden  uneingeschrénkt
moglich. Eine Umsetzung von Kampagnen ist nach
besten Usability-Aspekten einfach ausfihrbar. Die
gesamten Kommunikationswege sind nachristbar.
Eine zukunftsorientierte Snap-In-Module-Techno-
logie, macht es mdglich, Funktionskombinationen
zur Verfigung zu stellen. Ubrigens besitzt die
Vidicont-Mediaplatfform eine weltweit einzigartige
Streamingtechnologie. Sie macht es maglich, ohne
Verzégerung, selbst grofe  Videobandbreiten
anzuzeigen. Fir  unferschiedliche Infternetver-
bindungen werden bis zu vier Bandbreiten, von
ISDN, UMTS, DSL und HD ohne Stopp des Videos,
wechselbar  angeboten.  Fir  die  optimale
Publikation  ist  ein  Streaming, selbst in
firewallgesicherten Firmennetzwerken, méglich. Die
Plattform publiziert Inhalte Uber das grofite
Rechenzentrum  Europas und ist mit einer
maximalen Bandbreite von 30 GBit angebunden.
Die Einspeisung erfolgt am wichtigsten Internet-
knoten Europas, direkt in Frankfurt. Der Abruf von
Inhalten ist an 98 % alle weltweit verfigbaren Inter-
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netzugénge, ohne zusdtzliche Software-Installation,
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Die Plattform ist komplett multilingual und daher
international fir Agenturkunden einsetzbar.

VTMS: Wie kann die Vidicont Platiform
von Agenturen genutzt werden?

Martin  Fischer: Grundsétzlich kénnen fur ein-
malige oder wiederkehrende Kampagnen eigene
Bestands- als auch Fremdadressen herangezogen
werden. Vidicont bietet interessante Konzepte zur
Nachprofilierung von Adressbesténden. So kénnen
Uber gezielte Kategorieabfragen automatische
Kundenprofilierungen erstellt werden.

Diese erlaubt im zweiten Schritt, Kunden genau auf
ihren Bedarf hin anzusprechen. Auch Adress-
bestdnde aus eigenen Infernet-Newsletteran-
meldungen eignen sich fir solch eine Profilierung
hervorragend. In einem zuséizlichen Level kénnen
Profilierungen in einem Close Loop Prozess
vollkommen autark in Aussendung und Kunden-
profilierung betrieben werden. Dieser Level bezieht
zusétzlich die dynamische Profilierung, laufend sich
dndernder Kundenbedirfnisse Gber einen ldngeren
Zeitraum mit ein. Das Ergebnis ist eine Kunden-
ansprache die Uber Jahre zu 100 % auf die
Bedurfnisse des Kunden ausgerichtet ist.

Das ist fur uns die grundlegende Schlissel-
technologie in der Kundenkommunikation.
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Vidicont ist als unabhéngiger Adressbroker tétig. Das bedeutet, dass wir auf einen E-Mail-
Adressbestand von mehr als 15 Millionen E-Mail-Adressen Zugriff haben. So kénnen

Selektionen von B2C-, wie auch von B2B-

Anwendungen
Video-Marketing
Media-Emailmarketing
Video-CMS
IPWebTv
Print-Media
Video-Shopping
Services
Media-Konzepte
Mediaproduktion
Adress-Broking
Infos
Studien
Fallstudien
Vorteile

Glossar

VTMS: Gibt es weitere Dienstleistungen
von Vidicont?

Martin Fischer: Ja. Vidicont ist als unabhéngiger
Adressbroker tétig. Das bedeutet, dass wir auf
einen E-Mail-Adressbestand von mehr als 15
Millionen  E-Mail-Adressen  Zugriff haben. So
kénnen Selektionen von B2C-, wie auch von B2B-
Bestéinden, eingesetzt werden. Aus diesen Adress-
besténden kénnen pro Kampagne genaueste
Zielgruppenselektionen erfolgen. Die Adressdaten
sind ausschlieBBlich aus absolut seridsen Quellen,
wie  Meinungsumfragen namhafter Meinungs-
forschungsinstitute. Auch Anmeldungen an Ziel-

Besténden, eingesetzt werden.

Adress-Broking

Vidicont stellt mit seiner Dienstleistung einen unabhangigen
Adressbroker fiir E-Mail-Adressbestinden dar. Daher kdnnen
Adressbestande nicht nur im Bezug zu einem Anbieter, sondern auf
den ganzen Markt bezogen und bewertet werden.

Adressen Import

Zum Import von

Durch eine jahrelange Erfahrung hat Vidicont die Mdglichkeit, unabhangig aus den
unterschiedlichsten Quellen genau die Adressen zu selektieren, die bei einer Kamapagne die
erfolgsversprechende Response erzielen. Speziell im Bereich Neukundenansprache und
Gewinnung hat Vidicont durch sehr detaillierte Selektionen die Maglichkeit,
dberdurchschnittliche Offnungsraten zu erzielen.

Adresspotenzial
Vidicont bietet europaweit den Zugriff auf dber 15 Millionen aktuell geprufte Opt-In E-
Mailadressen. Monatlich kommen circa 300.000 neue Adressen dazul

Aktualitat
Alle Adressen innerhalb des Datenbestandes werden standig auf Datenaktualitat, Bounces,
Erreichbarkeit oder Abmeldungen Oberpraft und sind somit immer auf aktuellem Stand.

Zielgruppenselektion

Eine umfangreiche Zielgruppenselektion nach detaillierten Zielgruppenprofilen wie Einkommen,
Bevolkerungsschicht, Familienstand, Postleitzahlengebiet und weitere differenzierte Selektionan
sind Garant fur den Erfolg von Vidicont Kampagnen.

Qualitatsmerkmale:

Erlaubnis (Opt-In)
Grundsatzlich verwendet Vidicont nur Adressbestande, die nachweislich das Opt-In (Erlaubnis,
E-Mail-Empfanger auch anschreiben zu dirfen) der Empfanger haben.

Priifung
Alle Adressen werden standig auf den neuesten Stand gepraft und sind somit immer topaktuell.

Entscheidung des Empfingers
Alle E-Mail-Empfanger haben bei jeder Aussendung die Moglichkeit, die eigene Adresse aus dem
Verteiler zu laschen.

Interesse des Empfangers
Es werden nur Empfanger erreicht, bei denen nachweislich auch Interesse am Angebot besteht,

Datenschutzbestimmungen
Alle Kampagnen entsprechen zu 100 Prozent den goltigen gesetzlichen Bestimmungen.

Adressquellen
Durch den permanenten Zugriff auf mehrere seridgse OptIn Quellen hat Vidicont die Mdglichkeit,
sehr genau und zielgerichtet die adaquate Zielgruppe zu selektieran.

Einige Quellen:

» Mainungsumfragen sendser Meinungsforschungsinstitute

* anmeldungen an Zielgruppenportalen wie Auto, Finanzen, Lifestyle, Sport ..,
# Kundenbestande groBer Branchen, z.B. Telekommunikation, Versandhandel ...
» Adressbestinde aus groBen Branchenportalan

Durch zahlreiche Kampagnen verfugt Vidicont uber umfassende Erfahrungen dardber, welche
Adressbestande bei den einzelnen Kampagnen optimal einzusetzen sind.

gruppenportalen wie Auto, Finanzen, Lifestyle,
Sport, Kundenbesténde groBer Branchen z.B. Tele-
kommunikation, Versandhandel und  Adress-
bestdnde aus grofen Branchenportalen. Alle
Adressen bieten den Empfdngern eine jederzeitige
Abmeldeméglichkeit, besitzen ohne Ausnahme das
Opt-In  (Erlaubnis der Empfénger) und werden
konstant auf Aktualitét geprift. Vidicont legt dabei
groflen Wert, sich von unseridsen Angeboten im
Internet komplett zu differenzieren. Offnungsraten
von 30 % und Klickraten von 18 % bei
Neukundengewinnungen ~ mit  Fremdadressen
zeigen, dass diese Ergebnisse nur mit einem
absolut hochwertigen Adressbestand méglich sind.
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Dem Video-Marketing wird in den néchsten Jahren die gréfite Wachstumschance im
gesamten Online-Werbemarkt vorhergesagt. Es hat sich durch zahlreiche Studien gezeigt,
dass Video der Aufmerksamkeitsmagnet Nummer eins in der Onlinewerbung ist.
Interessenten und Kunden reagieren mit einer Gberdurchschnittlich hohen Zahl.

Home = Video Marketing = Index

Anwendungen
Video-Marketing
© Pre-Roll Ad »
© Mid-Roll Ad
© Post-Roll Ad ‘
© InStream Ad

Video-Marketing

Dem Video-Marketing wird in den ndachsten Jahren die gribte
Wachstumschance im gesamten Online-Werbemarkt vorhergesagt.
Es hat sich durch zahlreiche Studien gezeigt, dass Video der
Aufmerksamkeitsmagnet Nr. eins in der Onlinewerbung ist. User
reagieren auf Videowerbeanzeigen mit einer Oberdurchschnittlich
hohen Zahl.

© Live Beispiel Video-Werbeanzeige

© Overlay Ad
© Sub ad

B Conversion Rate von 1,5 Prozent

Media-Emailmarketing
Video-CMS

IPWebTV

Print-Media
Video-Shopping
Services
Media-Konzepte
Mediaproduktion

Adress-Broking

[E 100 Prozent der Befragten nahmen die Botschaft des Videos wahr
H Bewegtbild-Werbung Wachstum um 263,7 Prozent

£l 40 Prozent Beeinflussung der Kaufentscheidungen tber Video

Video Crossmedia Broadcast Markting bietet Fullservice-Leistung in Bereich Online
Videowerbung:

#® Ermittelt die besten Zielgruppenportale fur die Umsetzung der Kampagne.

# Produziert innovative und kreative Videospots auf die Zielgruppe zugeschnitten.

# Bietet eine sichere Auslieferung der Videoinhalte in bis zu 4 Bandbreiten
(Isdn, Wlan/Umts/DSL/HDV) dber die Vidicont Streaming-Madiaplattform.

# Publiziert die Werbebotschaften auf den Top 100 Portalen weltweit.

Infos

Einige Top 100 Portale zur Platzierung von Videomarketing Kampagnen:

VTMS: Wie unterscheidet sich Vidicont
von anderen Anbietern und welche USPs
hat Vidicont vorzuweisen?

Martin Fischer: Gegeniber anderen Anbietern, die
einzelne Leistungen wie Videostreaming (alleine),
Print Media Darstellung (alleine), E-Mailmarketing
(alleine), Live Streaming  (alleine), 1P WebTV
(alleine) anbieten, bietet Vidicont diese und weitere
Kommunikationswege integriert in der eigenen
Vidicont-Mediaplattform an. Das Resultat sind
weltweit einzigartige Kommunikationskonzepte, die
effizient und direkt in die Unternehmensprozesse
der Agenturkunden integriert werden kénnen. So
werden  Prozesse wie  Userprofilierung  und
Messemarketing direkt in Prozesse des Vertriebs
eingespeist.

Mit einer Uberdurchschnittlichen  Aufmerksamkeit
werden Kundenreaktionen aktiviert, die direkt zu
Verkaufprozessen fihren. Kommunikationslésungen
kénnen uneingeschrankt zusammen mit mehreren
Kommunikationswegen und Medien kombiniert
werden. So entstehen Kommunikationslésungen

wie IPWebTV mit zweitem Kommunikationsweg
Mediamail,  IPWebTV ~ mit  Bestellung  von
Lieblingsbeitragen sowie automatischer Versendung
an den Interessenten, Mediamail zur Versendung
von MediaBooks sowie zusétzliche Publikation im
Web, Crossmediakampagnen Uber Werbeanzeigen
im Web, WebTV, Mediamailsendungen,
MediaBook, Routenplanung, Videomap, Media-
mailresponseformulare,  Cross ~ Marketingweg-
kampagnen, Mediamail, Fax, SMS, MMS, IP TV
Sender mit allen Backgroundservices, Video-
shoppingkonzepte, Close Loop Profil Marketing,
Video-CMS,  3-Klick-Videobearbeitungs-Workflow
vom Videodreh bis zur Publikation im Web,
Kampagnen von der Contentproduktion bis zur
Kampagnenumsetzung.

Wir nennen das "High Attention Communication!"

VTIMS: Herr Fischer, wir danken lhnen
for das interessante und vor allem
informative Gespréch.
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Das Unternehmen

Vidicont Crossmedia Broadcast Marketing
im Uberblick

Grindung: 1997
Geschéftleitung: Herr Martin Fischer
Mitarbeiter: > 15

Produkte fir Agenturen:
- Vidicont-VideoMail
- Vidicont-MediaMail
- Vidicont-MediaBook
- Vidicont-Video-CMS
- Vidicont-Newsletter
- Vidicont-MediaShow
- Vidicont-VideoShopping
- Vidicont-IP WebTV
- Vidicont-WebTV

Leistungs- und Marketing-Konzepte:
- Handlernetzmarketing
- Immobilienmarketing
- Kundenbindung
- Kunden- und Mitarbeiterschulung
- Messemarketing
- Markteinfohrung
- Neukundengewinnung
- Produktmarketing
- Roadshowmarketing
- Abverkaufsinitiative
- Vertriebsmarketing
- Unternehmensdarstellung
- Branding
- Recruitingmarketing
- Adressbroking
- Videoproduktion
- 3D-Animationen
- Kundenprofilierung

- Leistungsvielfalt
- Innovative Technologie
Plattform: Vidicont Media Plattform

Media-Offnungsraten bei Vidicont-Kampagnen:
Von 64 % - 297 %

Response Raten: 5 % - 30 %

Il vidicont

CROSSMEDIA BROADCAST MARKETING

Anschrift und Kontakt:

Vidicont Crossmedia Broadcast Marketing
Herr Martin Fischer

Unter Lau 21

D-72587 Rémerstein

Telefon: + 49(0) 7382- 93 63 57
Telefax: + 49(0) 7382- 93 63 56

E-Mail: info@vidicont.de

Internet: www.vidicont.de

Wann passt Vidicont zu einer Agentur:

- Wenn Agenturkunden mit ihren Kunden in einen
festen Dialog treten wollen

- Wenn Agenturkunden Kunden Gber Jahre an sich
binden wollen

- Wenn Agenturkunden aus Interessenten reale
Kunden machen wollen

- Wenn Agenturkunden Kunden Gber einen
lédngeren Zeitraum immer wieder begeistern wollen
- Wenn Agenturkunden Zielgruppen ohne ihr Zutun
erweitern wollen

- Wenn Agenturkunden den Bedarf ihrer Kunden
genau kennen lernen wollen

- Wenn Agenturkunden von ihren Kunden weiter
empfohlen werden sollen

- Wenn Agenturkunden eine offene und
wiederkehrende Kommunikation mit ihren Kunden
pflegen wollen

- Wenn Agenturkunden Kunden dann erreichen
wollen, wenn diese Bedarf haben

- Wenn Agenturkunden Uber den Tellerrand
schauen wollen und offen sind fir
zukunftsorientierte Kommunikationslésungen

Lésungen fur Agenturkunden im Bereich:
- Business To Business
- Business To Consumer
- Gemeinnitzige Unternehmen
- Behorden, Ministerien

Wer interessiert sich fir Vidicont-Lésungen:
- Full-Service-Agenturen
- Werbe- und Kreativagenturen
- Internet- und New Media Agenturen
- Event- und Projektagenturen
- PR- und Serviceagenturen
- Promotion- und Produktionsagenturen

Das eDialog-Magazin von VTMS
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Das Unternehmen
Vidicont Crossmedia Broadcast Marketing

im Uberblick und externe Statistiken und Studien

Vorteile fur Agenturkunden

Fur Vidicont Crossmedia Broadcast Marketing ist
eines der wichtigsten Anliegen, erfolgreiche und
kundenbezogene Technologielésungen anzubieten.
Das Ziel aller Kampagnen ist, eindeutige Unter-
nehmensvorteile herauszuarbeiten. Aber welchen
Nutzen haben Agenturen und Agenturkunden
durch die Vidicont Kommunikationskonzepte?

- Zukunftsorientierte Kommunikationswege

- Maximale Aufmerksamkeit beim Kunden

- Kontinuierliche Ansprache der Kunden

- Kosteneffizienter als viele andere Werbewege
- Optimale Selektion von Kundenbedirfnissen

- Schnellere Marktdurchdringung

- Enorme Verbreitung durch Virales Marketing

- ErschlieBung neuer Zielgruppen

- Aktivierung bestehender Kunden

- Optimale Messeunterstitzung

- Offnungsraten, die Gber 100 % liegen kénnen
- Kostensenkung bei Druck, Printwerbung, Porto
- Effiziente Werbewirkung in Bezug auf die Kosten
- Maximal 5-fache Erhdhung der Kundenkontakte
- Uberdurchschnittliche Kundenbindung

- Optimale Darstellung komplexer Produkte

- Imageaufwertung des Unternehmens

- Deutliche Abhebung von Mitbewerbern

- Entlastung der Serviceaktivitéten

- Hervorragende Vertriebsunterstiitzung

- Geringe Kapitalbindung

- Schnelle Reaktion auf Unternehmensprozesse
- Gewinnoptimierung

Externe Statistiken und Studien

Es ist wichtig, sich eine unabhdngige Meinung zu
bilden. Die folgenden Studien bieten die
Méglichkeit, sich aus mehreren Quellen einen
Uberblick tber die Themen von Media-Marketing
zu verschaffen. Es handelt sich hier nur um eine
Auswahl von externen unabhéngigen Studien.
Weitere Studien kénnen auch direkt bei Vidicont
angefordert werden. Bei Interesse ist Vidicont gern
bereit, weitere Punkte oder Fragen in einem
persénlichen Gesprach zu erdrtern.

Conversion Rate von 1,5 Prozent

Nach Aussagen von TOMORROW FOCUS haben
sich bei einigen Kampagnen auf den Top 100
Portalen Uberdurchschnittliche Conversion Rates
ergeben. Sie konnten mit keinem anderem Medium
online erreicht werden. Im angesprochenen Fall
hatte eine Versicherungsgesellschaft mit einem
Video Ad fir eine Versicherung geworben.
Ergebnis: Es wurde eine Conversion Rate von 1,5
Prozent erreicht. Traumwerte durch Video Ads.

100 Prozent der Befragten, nahmen die
Botschaft des Videos wahr

Eine neue Studie von Yahoo! Deutschland belegt:
Das Online-Video erzielt mit Abstand die héchste
Aufmerksamkeit. 100 Prozent der Befragten,
nahmen die Botschaft des Videos wahr. Auch eine
nachhaltigere Erinnerungsleistung bei den Internet-
nutzern konnte festgestellt werden. Wéhrend sich
an eine Werbung im Rectangle-Format ungestitzt
13 Prozent erinnern, rangiert der Prozentsatz bei
Video Streams und Video Rectangle zwischen 40
und 44 Prozent. Dariber hinaus kénnen die
animierten Werbemittel, den Konsumenten in eine
Produkiwelt “hineinziehen” und diese mit positiven
Emotionen besetzen. Unabhéngig vom Inhalt
wirken die Video-Werbemittel durch die Einbindung
von Bewegtbildern bei den Befragten dynamisch,
modern, originell und innovativ. Erhéhen lésst sich
die initiale Aufmerksamkeit fir Video-Werbung laut
der Untersuchung noch durch Formate, die
automatisch beim Offnen der Seite auch Ton
abspielen.

Bewegtbild-Werbung Wachstum um 263,7 %

Im Vergleich zu 2008 wird der Online-Werbemarkt
Deutschland im Jahr 2009 seinen Anteil am
Gesamtwerbemarkt um zwei Prozent auf 16,6
Prozent ausbauen. Der Bereich der Bewegtbild-
Werbung in Deutschland konnte im ersten Halbjahr
2009, im Vergleich zum Vorjahreszeitraum, um
263,7 Prozent zulegen. Damit Gbertreffen Video-
Banner das Wachstum des letzten Jahres, das bei
236,3 Prozent lag.
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Externe Statistiken und Studien

40 Prozent Beeinflussung der Kaufent-
scheidungen Uber Video

Die Ergebnisse lieferte die neueste Ad Barometer-
Umfrage der European Interactive Advertising
Association unter den wichtigsten Werbetreibenden
in ganz Europa. Darin geben 81 Prozent der
befragten Werbetreibenden an, dass ihre Online-
Werbeausgaben im Jahr 2008 zugenommen
haben und dies auch 2009 (um 16 Prozent) und
2010 (um 17 Prozent) der Fall sein wird. Die
Anzahl der Werbetreibenden, die ihre Ausgaben
erhdhen, betrug im Vorjohr noch 79 Prozent. Der
Anstieg war selbst unter wirtschaftlich schwierigeren
Bedingungen maglich. Von den Werbetreibenden,
die ihre Online-Werbeausgaben steigern, gaben
82 Prozent an, dass die Mittel direkt von anderen
Medien abgezweigt werden. Dabei verlieren
Printmedien 40 Prozent, TV 39 Prozent und
Direktmarketing in 32 Prozent aller Félle. Insge-
samt betfrachten 38 Prozent der Werbetreibenden
die Online-Werbung heute als ,unentbehrlich”. Im
Vergleich zu dem Vergleichswert von 17 Prozent
vom Vorjahr ist dies ein gewaltiger Sprung.

Der Grund fir die gefestigte Position der Online-
Werbung ist das zunehmende Bewusstsein Uber die
Méglichkeiten, die dieser Werbekanal fir die
Vermittlung der wichtigsten Markenwerte bietet. Die
Werte fir die Werbetreibenden, die die Bedeutung
des Internets, fur die Beeinflussung von Kauf-
entscheidungen (40 Prozent) und zur Erzielung von
Kaufabschlissen (46 Prozent) attestieren, sind
beide im Vergleich zum Vorjghr um jeweils
mindestens 10 Prozent gestiegen. 77 Prozent der
Befragten bescheinigten der Online-Werbung
einen positiven Einfluss auf die Markenwahr-
nehmung. 68 Prozent schrieben ihr ein hoheres
Markenbewusstsein zu. Dies spiegelt sich in der
Breite der Formate wider, denen héhere Online-
Budgets zukommen: 80 Prozent der Werbe-
treibenden beabsichtigen die Ausgaben fir die
Suche zu erhdhen und 59 Prozent wollen mehr in
Display-Anzeigen investieren.

Cross-Media steigert die Abverkaufswirkung
signifikant

Wie eine Studie in Zusammenarbeit GIK, Google
und Coca-Cola aufzeigt: Cross-Media steigert
Abverkaufswirkung signifikant. Ausgangspunkt der
Studie war die Coca-Cola Weihnachtskampagne,
for die im November und Dezember letzten Jahres
TV-, Kino- und Radiospots, Plakate, Print-Anzeigen
sowie im Internet Banner, Video-Anzeigen und
Werbung auf Google geschaltet wurden. Die
Ergebnisse der Studie belegen eindeutig, dass im
Zusammenspiel der verschiedenen Medien eine
deutliche Verstarkung der Werbewirkung erfolgt.
Am effekfivsten erwies sich fir Abverkdufe im
Rahmen der Coca-Cola Weihnachtskampagne das
Zusammenspiel von TV-Werbung und den auf
YouTube geschalteten Video-Anzeigen:
Konsumenten, die die Werbebotschaft innerhalb
einer Woche im TV und auf YouTube zu sehen
bekamen, wiesen eine um 97 Prozent hohere
Kaufrate auf. Weitere Informationen erhalten Sie
unter www.gfk.com. Eine Studie von Sony spricht
sogar davon, dass Videos den Umsatz eines
Webshops um bis zu 2.000 % steigern kénnen.
Traumwert fir jeden Betreiber eines Onlineshops.
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Online-Marketing und Crossmedia Broadcast Marketing Brevier

Ad Impression

Ad Impressions, manchmal auch Views genannt,
sind einzelne Aufrufe von Werbemitteln auf einem
Ad Server. Die Zahl der Aufrufe wird protokolliert.
Die Abrechnung von Online-Werbung wird zum
Teil nach Tausend-Kontakt-Preis (TKP) berechnet.
Die Zahl der Ad Impressions ist ein wichtiger
Indikator, Uber den sich spdter in Verbindung mit
weiteren Leistungswerten, wie Klicks und Klickrate,
Leads, Sales und Orders, Conversions-Verhdltnisse
ermitteln lassen. Damit kann die Effizienz einzelner
Werbemittel und Medienkandle beurteilt und
optimiert werden.

Affiliate

Affiliate-Systeme, auch als Partnerprogramme be-
zeichnet, sind internetbasierte Vertriebsldsungen.
Dabei vergitet ein kommerzieller Anbieter meist
erfolgsorientiert  seine  Vertriebspartner  durch
Provision. Der Anbieter stellt seinen Partnern
Werbemittel zur Verfigung, mit denen diese auf
ihren  Webseiten  (Affiliates) oder in ihren
Newslettern (Publisher) werben. Es gibt eine
Vielzahl von Konditionsmodellen wie Pay per Klick,
Pay per Lead, Pay per Sale, u.a.

Branding

Branding (engl. fur Brandmarken) wird in der
Wirtschaft fur eine enge Koppelung von Produkt,
Marke, Unternehmen und Konsument verwendet.

Business to Business

Business-to-Business steht allgemein fir Bezieh-
ungen zwischen (mindestens zwei) Unternehmen.
Im Gegensatz zu Beziehungen zwischen Unter-
nehmen und anderen Gruppen, z. B. Konsumenten
(Business-to-Consumer), also Privatpersonen als
auch Kunden, Mitarbeitern oder der &éffentlichen
Verwaltung. Business-to-Business wird mit B2B oder
auch B-to-B abgekirzt.

Click-Through-Rate

Unter Click-Through-Rate (CTR) versteht man eine
Kennzahl, die das Verhdalinis angibt, wie viele Klicks
auf einen Werbebanner oder Sponsorenlink, zu
den gesamten Impressionen erfolgten. Wird zum
Beispiel eine Werbung hundertmal angezeigt und

dabei nur einmal angeklickt, betréigt die Click-
Through-Rate 1 %.

Closed Loop

Woértlich:  Geschlossener Bogen. Unter einem
Closed Loop (CL) versteht man im Marketing teil-
automatisierte Betreuungskreisléufe, die, abhéngig
vom "Bewegungs- und Transaktionsverhalten" eines
Kunden, Folgeschritte einleiten, um diesen einen
speziellen Kunden mit der fir ihn vorab festge-
legten Betreuungsleistung zu versorgen.

Content Management System

Content Management System (CMS) ist die Soft-
ware zur Erstellung und Pflege von Webseiten. Der
Vorteil bei der Verwendung von CMS liegt darin,
dass bei Aktualisierungen des Inhalts  keine
Anderungen am Quelltext vorgenommen werden
missen. Der neue Text wird einfach Uber eine
komfortable Benutzeroberfldche eingepflegt.

Conversion

Auch Konversion, bezeichnet die Umwandlung
eines Kaufinteressenten in einen Kéufer. Im Online-
Marketing  sind  Conversion und Conversion-
Tracking die zentralen Groflen der Website-
Analyse. Die Conversion Rate ergibt sich aus der
Anzahl der Kaufe in einem bestimmten Zeitraum
geteilt durch die Anzahl der Besucher im gleichen
Zeitraum.

Conversion-Tracking

Dieser Begriff, auch als Besuchsaktionsauswertung
bezeichnet, ist ein Teil der Website-Analyse. Sie
misst den Effekt, mit der ein adressierter
Personenkreis dazu bewegt wird, gewinschte
Aktionen durchzufthren. Verzeichnet zum Beispiel
eine Website in einem Monat 10.000 Besucher
und verbucht dabei 250 Bestellungen, entspricht
dies einer Order Conversion Rate von 2,5 %.

Customer Relationship Management

Customer  Relationship  Management  (CRM)
bedeutet wértlich Gbersetzt Kunden-Beziehungs-
Management. CRM hat also kein anderes Ziel, als
die  méglichst  optimale  Gestaltung  der
Beziehungen zu den Kunden eines Unternehmens.
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Online-Marketing und Crossmedia Broadcast Marketing Brevier

Der CRM Denkansatz per se ist dabei eher
philosophischer, visionédrer und strategischer Natur,
da bei diesem Gedankenmodell sdamtliche,
Strategien und Geschéftsprozesse konsequent nach
auBen auf die optimierte Beziehung zum Kunden
und nicht so sehr auf unternehmensinterne und
kundenneutrale Prozessoptimierungen ausgerichtet
sind. Erst durch das konsequente Abbilden der
Unternehmensstrategie in konkrete Abléufe und
Prozesse wird CRM wirklich in das Unternehmen
gefragen und dort verankert. Unter CRM versteht
man also das kundenorientierte  und  markt-
fokussierte Handeln, Steuern und Fihren eines
Unternehmens mit Blick auf eine fir beide Seiten
gewinnbringende und eher langfristige Beziehung.

Crossmedia

Crossmedia bezeichnet die Kommunikation Uber
mehrere inhaltlich, gestalterisch und redaktionell
verknipfte Kandle, die den Nutzer zielgerichtet
Uber die verschiedenen Medien fihrt und auf einen
Rickkanal verweist.

E-Marketing

Der Begriff E-Marketing fasst Marketing Uber
Kandle wie Internet und Mobiltelefon zusammen.
Neben dem im Moment bekanntesten Kanal E-
Mail-Marketing fallen zum Beispiel auch Werbung
per SMS, WAP Messaging oder auch Voice-/Text-
to-Speech-Marketing darunter.

Google Adwords

(Wortspiel auf englisch "Adverts' = Werbeanzeigen
und "Words" = Worte) ist als Keyword-Advertising
eine  Form der Internetwerbung des Such-
maschinenbetreibers Google Inc.

Opt-in

Opt-in ist ein Verfahren aus dem Permission
Marketing,  bei dem  der  Endverbraucher
Werbekontaktaufnahmen vorher — meist bei E-
Mails, Telefon oder SMS — explizit bestétigen muss.

Point of Sales

Wértlich genommen der Punkt des Verkaufs (POS),
sprich der Ort an dem der Kéufer beim Erwerben
einer Ware physikalisch anwesend ist. Durch
Online-Handel und eCommerce verschwimmt

diese Definition immer mehr, da eine eindeutige
Zuordnung nicht mehr gegeben ist.

Page Impression

Page Impression (Pl), auch Page View genannt,
sind Seitenabrufe und bezeichnen den Abruf einer
Einzelseite innerhalb einer Website. Die Anzahl der
Seitenabrufe auf Websites pro Monat ist fur
Unternehmen interessant, die dort ihre Werbung,
zum Beispiel in Form von Werbebannern oder
Anzeigen platzieren wollen.

Response

Response bedeutet im  Online-Marketing das
Verhdltnis zwischen gewinschten Reaktionen des
Empféngers einer Mail und der Anzahl der
ausgesendeten Mails. Als gewiinschte Reaktionen
der  Mail-Empfénger  sehen  Unternehmen,
Anfragen, Informationsanforderungen, Wunsch um
telefonische  Kontaktaufnahme ~ durch  den
AuBendienst, Terminvereinbarung, Bestellung und
Kauf. Die Response ist ein Indikator fir den Erfolg
einer Aktion oder Kampagne. Gerade Bewegtbilder
wie Videos, Formulare und Gutscheine in einer E-
Mail, tragen dazu bei, dass die Response sich im
zweistelligen Bereich bewegt.

Rich Media

Rich Media ist ein Begriff aus dem Umfeld des
Internets und bezeichnet Inhalte, die optisch und
akustisch durch beispielsweise Video, Audio und
Animation angereichert werden. Eine verbreitete
Technologie, die das Erzeugen von Rich-Media-
Inhalten erméglicht, ist Adobe Flash.

Share of Voice

Der Share of Voice (SOV) ist eine Kennzahl und
bezeichnet den Anteil an Kontakten, den das
Unternehmen in einem definierten Bereich, in einer
Marktnische, auf einem Markt oder bei einem
bestimmten Publikum erreicht. Berechnet wird er
aus der Anzahl der Zielpersonenkontakte durch die
eigene Werbung, geteilt durch die Anzahl der Ziel-
personenkontakte durch Werbung in der Branche.
Der SOV ist der Anteil einer Werbekampagne oder
Marke, an den Kontakten eines definierten
Gesamtmarktes.
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Online-Marketing und Crossmedia Broadcast Marketing Brevier

Streaming

Streaming  ("Strémen, FlieBen") steht for das
Uberfrogen eines Datenstroms. Streaming Medig,
auch bekannt als Web-Radio, bzw. Internet-TV.
Beim Videostreaming werden die Inhalte im
Videoplayer des Benutzers flieBend angezeigt.

Tausend-Kontakt-Preis

Der Tausend-Kontakt-Preis (TKP), auch Tausender-
preis,  Tausenderkontaktpreis,  Thousand  Ad
Impressions (TAl) oder Cost-per Mille (CPM) ist
eine Kennzahl, die angibt, welcher Geldbetrag bei
einer Kampagne  (Online-Werbung,  E-Mail,
VideoMail) eingesetzt werden muss, um 1.000
Personen in einer Zielgruppe per Sichtkontakt zu
erreichen. Er ermdglicht einen Vergleich der
Werbemittel und ihrer jeweiligen Kosten. Es wird
die Wirtschaftlichkeit als Verhdlinis der Leistungs-
werte Reichweite und Kontaktfintensitét zu  den
anfallenden Medienkosten gemessen.

Tracking

Der Begriff Tracking, auf deutsch, Spurbildung,
gleichbedeutend mit Nachfihrung, umfasst alle
Bearbeitungsschritte, die der zeitgleichen Ver-
folgung von bewegten Objekten dienen. Davon
unterschieden wird das Tracing, das eine
zeitversetzte Verfolgung anhand von Aufzeich-
nungen betrifft.

Video

Video ('ich sehe") Kurzform von Videofilm. Auch
Wortbildungselement mit der Bedeutung 'die
magnetische  Aufzeichnung, Ubertragung  und
Wiedergabe von  Fernsehbildern"  Betreffend:
Videofilm, Videokonferenz, Videotext.

Videokonferenz

Konferenz, bei der die Teilnehmenden sich an
verschiedenen Orten befinden, durch Videotechnik
aber optisch und akustisch mit einander verbunden
sind. Videokonferenzen werden heutzutage online
durchgefihrt.

Virales Marketing

Virales Marketing (VM), auch Viralmarketing oder
manchmal Virusmarketing, ist eine Marketingform,
die soziale Netzwerke und Medien nutzt, um mit

einer meist ungewdhnlichen oder hintergrindigen
Nachricht auf eine Marke, Produkt oder Kampagne
aufmerksam  zu machen.  Wenngleich  die
epidemische  Verbreitung der einer Mund-
propaganda dhnelt, ist Virales Marketing nicht mit
dieser zu vergleichen, da bei der Mundpropaganda
die Initiierung der Verbreitung fir gewdhnlich von
neutralen Teilnehmern hervorgeht. Der Term "viral"
besagt, dass Informationen Gber ein Produkt oder
eine Dienstleistung innerhalb kirzester Zeit gleich
einem biologischen Virus von Mensch zu Mensch
weitergetragen wird.
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