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B2B-ENTSCHEIDER IM INTERNET ERREICHEN 

Fallstudie: CompAir Drucklufttechnik ZwNL Denver Gard-

ner Deutschland GmbH 

B2B-ENTSCHEIDER HABEN BESONDERE ANFORDERUNGEN AN INFORMATIONEN 

Digitale Informationen haben im B2B-Bereich große Bedeutung für die Kaufentscheidung. Denn um sich 

über unterschiedliche Möglichkeiten und Angebote zu informieren, nutzen 95 Prozent der B2B-

Entscheider die Suchmaschinen1. Somit ist 2014 das Internet das wichtigste Informationsmedium im 

B2B-Bereich2.  Um B2B-Entscheider zu erreichen, ist es für Unternehmen wichtig, mit den eigenen Inhal-

ten im Internet präsent zu sein. Dabei entscheiden vor allem die Qualität und Relevanz der kommunizier-

ten Informationen über den Erfolg. Denn B2B-Entscheider stellen hohe Anforderungen an die Inhalte. Er-

folgreiche Unternehmenskommunikation im B2B-Bereich bedeutet deshalb, den Informationsansprüchen 

der Zielgruppe gerecht zu werden und sicherzustellen, dass die Inhalte im Internet gut zu finden sind. 

 

CompAir ist einer der weltweit führenden Hersteller von Druckluft- und Gassystemen und bietet ein um-

fassendes Programm von qualitativ hochwertigen, zuverlässigen und hoch effizienten Schrauben-, Rota-

tions-, Kolben- und Turbokompressoren sowie Aufbereitungstechnologien und Druckluftzubehör für alle 

Anwendungsbereiche. Im Auftrag von CompAir setzt die PR-Agentur PREWE Presse weltweit Online-

Pressemitteilungen für die zielgruppenorientierte B2B-Kommunikation ein. Der PR-Experte Michael En-

dulat zeigt, wie sich PR-Botschaften über Online-Pressemitteilungen direkt zur Zielgruppe kommunizie-

ren lassen.  

 

 

                                                

1
 Studie: Virtual Identity – Webnutzung deutscher B2B Entscheider 

2 B2B-Multi-Channel-Studie, ECC Köln, 2014 
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MIT RELEVANTEN INHALTEN ZU NEUEN GESCHÄFTSKUNDEN 

Business-Entscheider treffen Kaufentscheidungen nicht aus dem Bauch heraus, sondern müssen Inves-

titionen tätigen, die auf langfristige Sicht für das Unternehmen profitabel sind. So recherchieren sie über 

Google und Co. gezielt nach relevanten und vor allem vertrauenswürdigen Informationen. Am Anfang 

der Suche steht dabei oft eine Frage oder ein Problem.  So sind lösungsorientierte und nützliche Infor-

mationen der Schlüssel zu neuen, erfolgreichen Geschäftsbeziehungen. Inhalte, die relevante und nütz-

liche Antworten auf die Herausforderungen und Probleme von B2B-Entscheider liefern, sind der erste 

Schritt zu einer Kontaktaufnahme. Überzeugen die Inhalte von der Leistung und den Kompetenzen des 

Unternehmens, ebnet das den Weg zu einer Kaufentscheidung.  
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COMPAIR SETZT AUF ONLINE-PRESSEMITTEILUNGEN IN DER B2B-KOMMUNIKATION 

Um B2B-Entscheider mit relevanten Informationen bei der Kaufentscheidung zu unterstützen, nutzt 

CompAir Online-Pressemitteilungen.  Denn die Online-Pressemitteilung bietet inhaltlich viel Gestaltungs-

freiheit. So können Unternehmen in einer Online-Pressemitteilung alle Informationen, die B2B-

Entscheidern wichtig sind, klar strukturiert kommunizieren. Von Branchenwissen über Erfahrungsberich-

te bis hin zu Anwendungstipps – alle Inhalte, über die sich ein strategischer Nutzen und die Relevanz ei-

nes Produkts oder einer Dienstleistung für die Zielgruppe kommunizieren lässt, eignen sich ideal für On-

line-Pressemitteilungen.  

 

Über Presseportale, Themen- und Fachportale, Dokumenten-Netzwerke und die Social Media lässt sich 

die Online-Pressemitteilung weitreichend im Internet veröffentlichen. Die Portale bringen die Online-

Pressemitteilung in die Suchmaschinen und zu interessierten Lesern.   

 

Über Links, die in den PR-Text integriert werden, gelangen interessierte Leser zu weiterführenden Infor-

mationen und direkt auf die Unternehmenswebsite zum Point-of-Sale. Somit stellen Links in Online-

Pressemitteilungen ein nützliches Vertriebs- und Marketinginstrument dar.  

 

Der Abbinder bietet Platz für wichtige Unternehmensdaten. Auch ein Ansprechpartner kann angegeben 

werden. Zusätzlich können Bilder und Videos in die Meldung integriert werden, welche die Aufmerksam-

keit der B2B-Entscheider auf die PR-Botschaft lenken.  
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BERICHTE AUS DER PRAXIS ÜBERZEUGEN B2B-ENTSCHEIDER 

Case Studies und Erfahrungsberichte sind bei B2B-Entscheidern besonders beliebt. So ist ein Anwen-

dungsbericht aus der Praxis ein Weg, das Vertrauen von B2B-Entscheidern zu gewinnen und sie von ei-

nem Produkt oder einer Dienstleistung zu überzeugen.   

 

Die Online-Pressemitteilung „Ölfreie Druckluft für die Pharmaproduktion“ berichtet, wie die Pharma Wer-

nigerode GmbH für die Erzeugung ölfreier Druckluft die innovative PureAir-Technologie von CompAir 

einsetzt. Um B2B-Entscheider von dem strategischen Vorteil des Produkts zu überzeugen, wird direkt im 

Leadtext der Online-Pressemitteilung erklärt:  Die Technologie von CompAir erfüllt die aktuellen Anforde-

rungen nach der Aufbereitung von Druckluft als Atemluft der GMP und Pharmacopee Europeenne. So 

unterstützt CompAir den Leser mit relevanten und zielgruppenorientierten Informationen bei der Kau-

fentscheidung. Zusätzlich demonstriert das Unternehmen, anhand weiterer technischer Informationen zu 

der Technologie, seine Expertise und  Kompetenzen. Möchte der B2B-Entscheider noch mehr über das 

Unternehmen und seine Produkte erfahren, weist ein integrierter Link dem Interessierten den Weg zu 

weiterführenden Informationen.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://maschinenbau.pr-gateway.de/olfreie-druckluft-fur-die-pharmaproduktion/
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Handwerklich saubere Arbeit, d.h. nicht zu lange Texte mit Fakten angerei-

chert und ohne PR-Gejubel ist unsere Prämisse. Kernaussage ist immer auf 

die wirtschaftlichen und auf die technischen Vorzüge von Lösungen hinzuwei-

sen. So sollen unsere Informationen eine Unterstützung für den beruflichen 

Alltag bieten.  Durch Link-Setzungen im Fließtext, die wir sehr sparsam ein-

setzen, lässt sich einiges mehr machen.   

 

Michael Endulat, PREWE Presse weltweit  

 

EINE GUTE STRUKTUR ERLEICHTERT DIE TEXTERFASSUNG 

Ein übersichtlicher Aufbau verleiht einem Text mehr Aussagekraft, verbessert die Lesbarkeit und ermög-

licht das Erfassen der wichtigsten Inhalte. Auch die Suchmaschinen bewerten Inhalte nach redaktioneller 

Qualität. Eine gute Struktur sorgt für eine bessere Indexierung und steigert signifikant die Auffindbarkeit 

der Online-Pressemitteilung im Internet.  

 

Bereits die Überschrift entscheidet, ob interessierte Leser den Inhalt wahrnehmen und die Informationen 

als potenziell relevant bewerten. Deshalb gibt der Titel der Online-Pressemitteilung in wenigen Worten 

die Essenz der PR-Botschaft wieder. Der Untertitel deutet darauf hin, dass es sich hier um einen Erfah-

rungsbericht bzw. um eine Case Study handelt.   

 

 

 

 

 

Insgesamt umfasst der Titel 42 Zeichen. So wird die Überschrift von den Suchmaschinen vollständig in-

dexiert und die Headline kann in den Ergebnislisten von Google & Co. ihre Wirkung entfalten.  Zusätzlich 

sorgt die Gliederung der Online-Pressemitteilung in drei Sinnabschnitte für eine gute Lesbarkeit.  
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VISUELLE KOMMUNIKATION VERSTÄRKT DIE AUFMERKSAMKEIT 

Ein passendes Bild oder eine ansprechende Grafik lenken die Aufmerksamkeit der Zielgruppe auf die 

PR-Botschaft und bieten einen zusätzlichen Leseanreiz. Deshalb enthält auch die Online-

Pressemitteilung von CompAir ein Foto von zwei Pure-Air-Verdichtern, welche ölfreie Druckluft erzeu-

gen. So kann der B2B-Entscheider, noch vor dem Lesen der Überschrift erkennen, wovon der Text han-

delt. Ein weiterer Vorteil: Der B2B-Entscheider hat das Produkt direkt vor Augen.   
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ANSPRECHBARKEIT SIGNALISIEREN 

Die Angabe eines Ansprechpartners erleichtert B2B-Entscheidern den Kontakt zum Unternehmen. So 

nutzt CompAir im Abbinder der Online-Pressemitteilung die Möglichkeit, eine Firmenbeschreibung zu 

hinterlegen. In dieser erhalten B2B-Entscheider kurz die wichtigsten Informationen zum Unternehmen. 

Auch ein Ansprechpartner bei CompAir und ein Pressekontakt sind hier aufgelistet. So wird die Online-

Pressemitteilung sowohl Kundenanforderungen als auch journalistischen Ansprüchen gerecht. 
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RELEVANTE KEYWORDS – EIN WICHTIGER BAUSTEIN DER ERFOLGREICHEN ONLINE PR 

Damit B2B-Entscheider die Produkte und Dienstleistungen im Internet gut finden können, sind die richti-

gen Keywords (Schlagworte) maßgeblich. Denn in der Online-PR bilden Keywords das Grundgerüst, um 

Inhalte im Internet besser auffindbar zu machen. Enthält die Online-Pressemitteilung Keywords, können 

die Suchmaschinen den Text den Suchanfragen zuordnen.  

 

Nur das was gesucht wird, kann auch gefunden werden. Deshalb ist es für Unternehmen bei der 

Keyword-Wahl wichtig, sich am Informationsbedürfnis und der Sprach der Zielgruppe zu orientieren. So 

werden in der Online-Pressemitteilung von CompAir drei Keywords verwendet: 

 

 
 

 

Pharma-Unternehmen, die den aktuellen Anforderungen  nach ölfreier Druckluft von Pharmacopee Eu-

ropeenne gerecht werden möchten, suchen beispielsweise nach den Begriffen „Technologie“, „ölfreie 

Druckluft“ und „Pharmaproduktion“. Diese Keywords sind sowohl im Titel als auch im Leadtext der  

Online-Pressemitteilung von CompAir enthalten. Auch in der Bildunterschrift wurden Keywords integriert. 
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Zusätzlich wird der Begriff „Druckluft“ in der Online-Pressemitteilung in verschiedenen Kombinationen 

verwendet. So werden unterschiedliche semantische Schreibweisen abgedeckt.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Das Ziel: B2B-Entscheider sollen die Online-Pressemitteilung auch über andere Such-Kombinationen 

finden.  
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EINE WEITREICHENDE VERBREITUNG FÜR EINE GUTE AUFFINDBARKEIT 

Mit dem Einsatz von Keywords in die Online-Pressemitteilung ist der Grundstein für eine gute Auffind-

barkeit der Online-Pressemitteilung gelegt. Ebenso wichtig für den Erfolg ist die weitreichende Veröffent-

lichung der Online-Pressemitteilung im Internet. Denn jede Veröffentlichung stellt eine potenzielle Fund-

stelle für die Zielgruppe dar. Je weitreichender Unternehmen mit ihrer Meldung im Internet präsent sind, 

desto größer ist die Chance, dass die Zielgruppe auf die PR-Botschaft aufmerksam wird.  

 

Presse- und Themenportale sowie die Social Media und Dokumenten-Netzwerke eignen sich hervorra-

gend für die Veröffentlichung von Online-Pressemitteilungen. Aufgrund ihrer aktuellen Inhalte sind diese 

Portale besonders gut in den Suchmaschinen gelistet und  auch langfristig in Google und Co. zu finden. 

 

Um mit der Online-Pressemitteilung „Ölfreie Druckluft für die Pharmaproduktion“ die Zielgruppe direkt zu 

erreichen, vertraut Michael Endulat von PREWE Presse weltweit auf die Veröffentlichung der B2B-

Informationen über den Presseverteiler PR-Gateway. So wurde die Online-Pressemitteilung einmal in 

PR-Gateway eingestellt und anschließend an das PR-Gateway Netzwerk aus Presse- und Themenporta-

len, Dokumenten-Netzwerken und Social Media übermittelt. Über diese Portale gelangt die PR-Botschaft 

in die Suchmaschinen und zur Zielgruppe. 
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Das Ergebnis: Die Zielgruppe findet die Online-Pressemitteilung „Ölfreie Druckluft für die Pharmaproduk-

tion“ über die Keywords „Ölfreie Druckluft“, „Technologie“ und „Pharmaproduktion“ gleich 6 Mal in der 

Top-10 von Google.  
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Bei 5 Fundstellen handelt es sich um Presseportale, die an PR-Gateway angebunden sind. Eine weitere 

Fundstelle verweist auf das Online-Portal einer Fachzeitschrift, welches die Online-Pressemitteilung auf-

gegriffen hat. Ebenfalls werden 2 Bilder indexiert, die zu der Online-Pressemitteilung auf einem Presse-

portal führen. 

 

Auch über die Such-Kombination „Druckluftsysteme“, „Technologie“ und „Pharmaproduktion“ wird die 

Zielgruppe bei Google fündig.  

 

 

 

6 Fundstellen verweisen in der Ergebnisliste von Google auf die Online-Pressemitteilung, darunter  5 

Portale, die an PR-Gateway angebunden sind. 
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Betrachtet man beide Suchergebnisse im Vergleich, fällt auf: Google indexiert bei den unterschiedlichen 

Suchkombinationen andere Portale. Während bei der ersten Suche die PR-Botschaft auf weltjournal.de, 

pressemitteilung.ws, news-industry.de und freie-pressemitteilung.de gelistet wird, tauchen diese Portale 

bei der zweiten Suche nicht auf. Jetzt wird die PR-Botschaft bei Google auf nachrichten.net, 

calameo.com und news4press.com indexiert. Die unterschiedlichen Suchergebnisse hängen u.a. mit der 

Dynamik der Suchmaschine zusammen.3  Für eine optimale Auffindbarkeit der Online-Pressemitteilung 

im Internet und eine nachhaltige PR, ist eine weitreichende Veröffentlichung deshalb maßgeblich.  

ONLINE-PRESSEMITTEILUNG = DAS IDEALE KOMMUNIKATIONSINSTRUMENT IM B2B 

Die Online-Pressemitteilung von CompAir wird allen Informationsanforderungen von B2B-Entscheidern 

gerecht.  

 

Relevante Informationen/ Leistungen und Kompetenzen: Der Anwendungsbericht der CompAir 

Technologie aus der Praxis bietet B2B-Entscheidern relevante Informationen mit Mehrwert. Die Informa-

tionen zu den aktuellen Anforderungen für ölfreie Druckluft stellen den strategischen Vorteil für den Käu-

fer in den Vordergrund. Angaben zu technischen Details demonstrieren die Kompetenzen von CompAir.  

 

Gute Auffindbarkeit im Internet: Der Einsatz von Keywords und eine weitreichende Veröffentlichung 

der Online-Pressemitteilung über PR-Gateway auf Presse- und Themenportalen sowie auf Dokumenten-

Netzwerken und auf den Social Media sorgen für eine gute Auffindbarkeit der PR-Botschaft im Internet. 

 

Links: Ein Link führt den interessierten Leser zu weiterführenden Informationen.  

 

Übersichtliche Struktur: Die übersichtliche Aufteilung des Textes in 3 Sinnabschnitte verleiht dem In-

halt mehr Aussagekraft, verbessert die Lesbarkeit und ermöglicht B2B-Entscheidern das schnelle Erfas-

sen des Textes. 

 

Visuelle Inhalte: Ein Bild lockert den Text auf und schafft zusätzlichen Leseanreiz. 

 

                                                

3
 Mehr dazu erfahren Sie in der Sichtbarkeitsstudie 2014 unter http://www.pr-gateway.de/de/white-

papers/sichtbarkeitsstudie-online-pressemitteilungen-auf-presseportalen 
  

http://www.pr-gateway.de/de/white-papers/sichtbarkeitsstudie-online-pressemitteilungen-auf-presseportalen
http://www.pr-gateway.de/de/white-papers/sichtbarkeitsstudie-online-pressemitteilungen-auf-presseportalen
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Ansprechpartner: Im Abbinder finden B2B-Entscheider eine Firmenbeschreibung mit allen wichtigen 

Informationen zu den Leistungen und Kompetenzen von CompAir. Zusätzlich sind hier die Kontaktdaten 

des Ansprechpartners bei CompAir hinterlegt. Ein Pressekontakt wird auch journalistischen Anforderun-

gen gerecht.  

 

 

 

Die Online-Pressemitteilung stellt somit ein ideales Instrument für die erfolgreiche Kommunikation mit 

B2B-Entscheidern dar.   
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Gefällt Ihnen die Fallstudie?  
Weitersagen! 

 

 

 

 

 

 

 

 

TIPP 

http://www.pr-gateway.de/de/white-papers/sichtbarkeitsstudie-online-

pressemitteilungen-auf-presseportalen 

STUDIE ZUR SICHTBARKEIT VON  

ONLINE-PRESSEMITTEILUNGEN AUF PRESSEPORTALEN 

Was bringen Online-Pressemitteilungen für die Unternehmenskom-

munikation und auf welchen Presseportalen lohnt es sich diese einzu-

stellen? Die empirische Studie von PR-Gateway zur Sichtbarkeit von 

Online-Pressemitteilungen zeigt, welches Potenzial in der Online-PR 

über Presseportale steckt. 
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http://www.pr-gateway.de/white-papers/sichtbarkeitsstudie-online-pressemitteilungen-auf-presseportalen
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