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Einfithrung

Als Vertriebler mit Leib und Seele habe ich immer sehr gerne mit Menschen
kommuniziert. Kommunikation gelingt, wenn Empfianger und Sender harmonieren,
wenn also der Sender seine Botschaft auf den Empfénger einstellt und der Empfianger
versteht, was der Sender sagt.

Fiir einen Vertriebler wie mich bedeutet das, dass ich die Bediirfnisse des Kunden
herausfinden muss und dann mit meinem Angebot darauf reagieren kann. Das war
nicht immer einfach, denn ich wusste oft zu wenig liber die wahren Wiinsche meines

Kunden.

Im Verlauf meiner beruflichen Karriere ging es mir neben einer zielgerichteten
Kommunikation mit Kunden und Mitarbeitern zunehmend um den Aufbau von

funktionierenden Strukturen und das Erzielen von maximalen Ergebnissen.

Ich begann mich intensiv mit den alltdglichen Kommunikationsprozessen in
mittelstindischen Unternehmen auseinanderzusetzen. Ziel war es, die Effizienz vor
allem in den Bereichen Vertrieb, M arketing, Personalwesen sowie das Zusammenspiel
der Abteilungen zu steigern und dabei gleichzeitig die Qualitidt des jeweiligen Prozesses

zu verbessern.
Wie soll die Kommunikationspolitik eines Unternehmens aussehen?

Was bringt die aktuelle Werbung iiberhaupt fiir Ergebnisse? Sollte das Werbebudget
gesenkt oder erhoht werden? Wo liegt das Optimum? Wie kann ich die Auftragsquote
bei Angeboten steigern? Wie gewinnt man Neukunden, ohne zusétzliche Verkdufer
einstellen zu miissen? Wie erhohen wir die Effizienz unserer Messeauftritte? Warum
miissen immer wieder dieselben Inhalte bei aufwendigen Offline-Schulungen vermittelt
werden? Wie finden wir effizienter die besten Mitarbeiter fiir unsere Firma? Wie kdnnen
wir den Einarbeitungsprozess neuer Mitarbeiter verbessern? Wie senken wir die
Fehlerquote und Erhéhen die Qualitdt aller wesentlichen Prozesse? Wie erhohen wir die
Zufriedenheit von Kunden und Mitarbeitern?
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Fragen iiber Fragen

Die Antworten auf fast alle dieser Fragen habe ich bekommen, nachdem ich mich
intensiv mit den technischen Moglichkeiten der Vertriebs- und
Marketingautomatisierung auseinandergesetzt habe. Begeistert begann ich sofort mit
der Umsetzung der ersten Projekte. Die Ergebnisse waren dermaflen iiberzeugend, so
dass das Automatisieren von Kommunikationsprozessen heute zu meiner groflen
Leidenschaft wurde. Vergleichbar mit der Erfindung der Dampfmaschine verdndert sich
wieder einmal die Welt revolutiondr und schnell.

Gewinnen Sie als Unternehmer und Fiithrungskraft durch Einsatz modernster Techniken
vor allem wieder mehr Zeit fiir die Dinge, die Sie am besten kdnnen und am liebsten tun.

Viel Spal} beim Lesen.

Thr Peter Mathein
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Kaufverhalten und Technologien

Wie sich das Kaufverhalten verdandert hat

Die Zeiten, in denen Unternehmen ihre Produkte oder Dienstleistungen auf den Markt
bringen konnten und sie einfach verkauft wurden, sind lange vorbei. Auch die Zeiten, wo
mit Telefonakquise und Flyern die Kunden einfach zu {iberzeugen waren.

Frither waren vor allem die Unternehmen erfolgreich, die iiber ein grofies
Marketingbudget verfiigten. Die neuen Technologien haben das Kaufverhalten in den
letzten Jahren grundlegend verdndert. Und nicht nur das Kaufverhalten der Kunden hat

sich verdndert, sondern auch zwangsweise die Marketingwelt.

Kunden sind heute in der Regel gut informiert, lesen Produktbewertungen von anderen
Kéaufern. Ehe ein Interessent zum Kiufer wird, hat er oft schon viele
Informationsquellen besucht und ziemlich genaue Vorstellungen von dem, was er
kaufen mochte.

Thre Kunden suchen online nach Threm Unternehmen bzw. IThren Produkten und
Dienstleistungen, bevor Sie iiberhaupt davon erfahren. Thre potenziellen Kunden
informieren sich ausfithrlich vorab und kommen anschlieBend auf Sie zu und nicht mehr

umgekehrt.
Neue, schone Marketingwelt!

Dank des Internets und neuer Marketingtechnologien kdnnen sich nun auch
Unternehmen Sichtbarkeit und Gehdr verschaffen, die nicht iiber riesige Budgets oder

eine entsprechende Unternehmensgrofe verfiigen.

Beim Onlinemarketing geht es um den konkreten Wert bzw. Nutzen, welche ihre Inhalte
dem potenziellen Kunden stiften.

Die neuen Technologien haben in den letzten Jahren das Suchverhalten nach Produkten

und Dienstleistungen der Kunden extrem verdndert.
Passend dazu einige Zahlen, die das Ganze belegen:

87% der deutschen Kunden informieren sich vor dem Kauf online.

77% der B2B-Kunden mochten nicht vom Vertrieb angesprochen werden,

solange sie sich nicht selbst informiert haben.

Die Hélfte der Konsumenten verbringt 75% des gesamten Kaufprozesses mit dem
Recherchieren.

Mindestens 70% der CustomerJourney(Kaufprozess) ist bereits gelaufen, bevor
der Anbieter kontaktiert wird.
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Sie sehen es gibt zahlreiche Griinde fiir den Einsatz von Vertriebs- und
Marketingautomation (VMA).

Starten Sie bald und stellen Sie Inhalte bereit, damit Thre Produkte, Thre Dienstleistung
oder Thr Unternehmen bereits in der Recherche-Phase gefunden wird.

Kaltakquise und Flyer funktionieren nicht mehr!

Um es auf den Punkt zu bringen: Hohe Streuverluste und eine geringe Reichweite
machen das traditionelle Marketing immer ineffektiver und teurer. Das neue
Kaufverhalten verursacht, dass klassische Marketingmaflnahmen nicht mehr wirken.

Oder mochten Sie, dass der Staubsauger-Vertreter bei Ihnen klingelt?

Kaltakquise funktioniert in 90% der Félle deshalb nicht, weil sie Informationen zum
falschen Zeitpunkt an den falschen Mann oder die falsche Frau bringen will.

Abbildung 1: Kaltakquise funktioniert nicht mehr.

Wir alle sind extrem gut darin geworden, klassische Werbung einfach auszublenden.

87% der Menschen wechseln den Fernsehsender, sobald Werbung kommt.
84% der 25- bis 34-jdhrigen meiden eine Webseite wegen exzessiver Werbung
und verlassen sie vorzeitig.

45% der Menschen werfen Postwurfsendungen unged6ffnet in den Miill.
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Wer mochte schon mit Anfragen und Informationen iiberschiittet werden, die nicht
gebraucht werden oder von Interesse sind?

Marketing funktioniert. Marketing funktioniert nur anders als friiher.

Mit zielgerichtetem und intelligentem Onlinemarketing unterstiitzen Sie Ihre Kunden in
ithrem Wunsch nach mehr Informationen. Sie bieten alle notwendigen Inhalte fiir eine

ausfithrliche Recherche und ganz nebenbei bauen Sie ein Vertrauensverhiltnis auf.

Bald schon wissen Sie ziemlich genau, wann der optimale Zeitpunkt erreicht ist, mit
potentiellen Kunden aktiv in Kontakt zu treten. Idealerweise kennt Sie der Kunde dann
schon so gut, dass bereits ein Grundvertrauen gegeniiber [hren angebotenen

Leistungen aufgebaut wurde.

Heute hat Ihr Kunde alle Macht. Heute entscheidet er, welche Werbung er konsumiert.
Der Kunde bestimmt bewusst, welche Produkte oder Leistungen er kaufen moéchte.

Sie konnen den Weg fiir Ihren Kunde bereiten, dass er IHRE Produkte und IHRE

Leistungen kauft.

Es geht nicht darum, den Kunden zu nerven, sondern darum, ihm zu helfen und ihn in

seinem Informations- und Kaufprozess zu unterstiitzen.
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Onlinemarketing: Alles ist messbar!

Einer der groBten Vorteile von Marketing-Automation ist die Echtzeit-Uberpriifung. Das

heift, alle Marketingmafnahmen konnen live Giberpriift werden.
Hier ein paar Beispiele:

Performance Threr Webseite: Sie konnen analysieren unter welchen Begriffen Ihre

Webseite gefunden wird.

Marketing-Performance: Sie konnen sehen, wie viele Webseiten-Besucher sich fiir Thre
Produkte und/oder Leistungen interessieren, in dem sie sich z.B. Informationen von der

Webseite herunterladen.

Blogging-Performance: Sie konnen analysieren, wie oft Ihre Blogbeitrédge gelesen

werden und sehen auch, welche Beitrdge besonders beliebt sind

Kontakt-Performance: Sie sehen, wie oft Kontaktelemente angeklickt werden, aber auch
die Absprungrate, wenn der Besucher das Formular nicht absendet.

A Ubersicht
X Leistung ERICHT
Leistung

URL-Priifung = 1.247 Klicks aus der Websuche insgesamt

] h
Y Abdeckung “ N 1

\ A s /
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Nutzerfreundlichkeit auf Mo
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Abbildung 2:Blick in die GoogleSearchConsole. Hier siecht man u.a. zu welchen Suchbegriffen die
Webseite

gefunden wird.

Die Voraussetzung fiir alle OnlinemarketingmalBnahmen ist eine professionelle, fiir die
Suchmaschinen optimierte Webseite. Dazu spéter noch mehr.

Je nach Bedarf erhalten Sie einen umfassenden Uberblick iiber das Verhalten Ihrer
Webseiten-Besucher. Sie haben zu jedem Zeitpunkt die Kontrolle iiber jede

Onlinemarketing-Mafnahme.

Diese Erkenntnisse helfen IThnen Ihre Webseite, Thr Leistungs- und Produkt-
Portfolio anzupassen und den Kundenbediirfnissen entsprechend

weiterzuentwickeln.

Sehr gut gelingt das mit einem intelligenten und tag-basierten E-Mail-Marketing. Das
Schone am E-Mail-Marketing ist, dass es kostenglinstig ist. Sie brauchen kein riesiges
Budget. Je nach Frequenz und Umfang des Newsletters reicht in der Regel ein kleines
Budget fiir SAAS-Software und mogliche Content-Promotion iiber Google oder
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DieVoraussetzung ist, dass Sie guten Content erarbeiten und anbieten um einen Newsletter
aufzusetzen. Dazu an spiterer Stelle noch mehr.

Verschaffen Sie sich einen Vorsprung

Die groflen E-Commerce-Unternehmen, wie Amazon, Ebay & Co, setzen E-Mail-
Marketing seit vielen Jahren professionell ein. Auf der anderen Seite sind in vielen

Branchen die Moglichkeiten der Marketingautomatisierung noch vdllig unbekannt.

Sie werden jetzt vielleicht zuriickschrecken, aber glauben Sie mir: Auch Sie konnen E-

Mail-Marketing wie Amazon einsetzen.

Je nach Branche sind Sie vielleicht einer der Ersten und Sie gewinnen einen deutlichen
Vorsprung lhren Mitbewerbern gegeniiber. Das heilit: eine klare Abgrenzung und
weniger Konkurrenz. Deshalb konnen Sie sich wichtige Wettbewerbsvorteile sichern,
in dem Sie JETZT damit starten.

Vereinbaren Sie hierzu gerne direkt einen Termin mit uns, hier der Link zur

Terminvereinbarung:

Hier erhalten Sie alle Informationen und eine kostenlose Erstberatung

Fazit

Die neuen Technologien und Methoden haben das Kaufverhalten grundlegend
verdndert. Das ist den meisten von uns bekannt, trotzdem handeln wir (noch) nicht

danach.
Die Zukunft von Marketing und Vertrieb sind automatisierte Prozesse.

Dank bewéhrter Top-Ldsungen im Bereich das SAAS-Software ist VM A sehr

kostengiinstig und effektiv fiir mittelstindische Unternehmen umsetzbar.

© Peter Mathein Seite 10 von 36


https://app.acuityscheduling.com/schedule.php?owner=18881148

- <
onlinekonzepte ¢om

Vertriebs- und Marketingautomation (VMA)

Der Einsatz der VM A ermoglicht es Unternehmen Marketing- und Vertriebsprozesse zu
automatisieren bzw. zu vereinheitlichen und messbar zu machen. Ziel ist es, die

betriebliche Effizienz deutlich zu erhéhen: Mehr Geschift mit der gleichen Anzahl von
Mitarbeitern und dennoch hdherer Zufriedenheit von Mitarbeitern und Kunden durch

professionelle Automatisierung zu erreichen.

Die Zufriedenheit der Mitarbeiter und Kunden sollte dabei unbedingt im Fokus stehen.
Der Kunde hat an jeder Stelle des Prozesses die Moglichkeit, den Vorgang zu
unterbrechen und die Kommunikation mit einer realen Person weiterzufiihren.

=» Mensch vor Roboter (Chat - Bot)!

Vorteile der Vertriebs- und Marketingautomation

Es gibt sehr viele Vorteile, die Sie durch automatisierte Vertriebs- und
Marketingprozesse erreichen. Sie wirken an unterschiedlichen Stellen auf Mitarbeiter

und Kunden und somit auf Umsatz und Gewinn.

Hier finden Sie eine Auswahl:

Professionelle und einfachere Ablidufe im Unternehmen.

Mehr Zeit, weil zeitintensive und zugleich einfache Aufgaben durch Software und
automatisierte Kampagnen erledigt werden.

Mitarbeiter werden entlastet und haben Zeit fiir andere Aufgaben.

Mitarbeiter haben mehr Freude, weil stupide Aufgaben wegfallen.

Die Fehlerquote sinkt. Nichts wird mehr vergessen.

Mehr Umsatz, weil der Qualifikationsprozess von Interessenten optimiert und die
Kundenbindung erhéht werden.

Der Vertrieb bekommt wertvolle Werkzeuge zur Unterstiitzung an die Hand.
Besserer Kundenservice und hohere wahrgenommene Professionalitit.

Bessere Kundenbindung und mehr Umsatz mit Bestandskunden.

Fiir wen sind automatisierte Marketing- und Vertriebsprozesse
geeignet?

Groflkonzerne wie Google oder Amazon nutzen schon lange modernste Technologien
und schaffen damit einen grofen Nutzen. Marketing-Automatisation ist aber nicht nur

fiir groBe Unternehmen geeignet. Dank sinkender Preise und besserer Systeme wird das
Thema auch fiir den Mittelstand und kleinere Firmen attraktiv.

Andere Léander sind uns da schon voraus. In Deutschland gibt es in Sachen VM A
erheblichen Nachholbedarf!

Im B2B nutzen bis jetzt weniger als 30% aller Firmen die Vorteile der
Prozessautomatisierung im Vertrieb.
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Der Anteil der Firmen in den USA, die bereits VM A nutzen, liegt im Vergleich zu
Deutschland deutlich hoher.

In welchen Branchen wird automatisiert?

Friihzeitige Anwender (sogenannte ,,Early Adopters®) waren hauptséchlich in B2B-
Branchen wie Hochtechnologie, Software, Fertigung und im Dienstleistungssegment zu
finden.

In zunehmendem MafB wurde Marketing-Automation jedoch aufgrund des
beziehungsorientierten Ansatzes zur Pflege und Ausweitung von Kundenbeziehungen
auch von Unternehmen anderer Kategorien iibernommen: Konsumgiiter,

Gesundheitswesen, Finanzdienstleistungen, Medien, Unterhaltung und Einzelhandel.

Heutzutage konnen Unternehmen aller Branchen diese Technologien erfolgreich

einsetzen.

Bei einer Befragung von B2B-Marketing-Verantwortlichen kamen folgende Ergebnisse zu
Stande:

79% investieren intensiv in Marketing-Automation: Hauptgriinde: Lead
Generation, Lead Nurturing und Lead Quality.

64% haben schon in den ersten 6 Monaten Mehrwerte gemessen.

62% erwarten weitere Budget-Steigerungen in den ndchsten 12 Monaten.
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Exkurs: Die Bedeutung des Contents

Die Grundlage automatisierter Vertriebs- und Marketingprozesse sind hochwertige
Inhalte (Content).

Zum Content zdhlen u.a.

Texte in Form von Blogartikeln,
Bilder,

Filme,

Podcasts,

White Papers oder
Checklisten.

Was ist guter Content?

Hochwertiger, guter Content zeichnet sich dadurch aus, dass er dem Konsumenten
einen Mehrwert bietet.

Ein Mehrwert entsteht u.a. daraus, dass die Informationen neu, unique(einmalig) und

entsprechend der Zielgruppe aufbereitet sind.

Um gute Inhalte zu erstellen, miissen Sie sich ausfiithrlich mit Ihrer Zielgruppe
auseinandersetzen. Die konzeptionelle Marketingarbeit ist also das A und O fiir gute
Inhalte. Dabei miissen u.a. folgende Aspekte beriicksichtigt werden.

Welche Marketingziele verfolgen Sie?

Wer ist lhre Zielgruppe?

Welche Bediirfnisse hat Ihre Zielgruppe?

Wann und wo hélt sich Thre Zielgruppe auf?

Welche Medien, welche Formate konsumiert Ihre Zielgruppe?

Content-Marketing ist der Schliissel fiir automatisierte Marketing-Prozesse.

Des Weiteren sollte durch ausgewihlte Inhalte je nach Zweck der Webseite und je nach
Zielgruppe Vertrauen aufgebaut werden. Vertrauen entsteht durch Authentizitét.

Vertrauensbildende Content-Elemente fiir Kunden:

Testimonials

Bewertungen

Anwenderberichte

Uber-Uns-Seite

Nennung der Ansprechpartner mit Kontaktdaten und Bild
Online-Referenzen usw.
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Beispiel: Content-Marketing fiir ein Heizungsbau-
Unternehmen

Ein Installations- und Heizungsbetrieb aus Weingarten, der sich auf Pelletheizungen
spezialisiert hat, mochte seine Marketingprozesse automatisieren. Sein Marketingziel ist,
dass sich Interessenten fiir ein kostenloses Beratungsgesprdch anmelden.

Die Zielgruppe sind Menschen, die sich fiir den Einbau einer Pelletheizung interessieren
im Raum Ravensburg. Recherchen und Marktstudien haben ergeben, dass das Alter der
Zielgruppe zwischen 35 und 65 liegt. Diese Menschen recherchieren im Internet, lesen
Fachartikel und schauen sich Produktbewertungen an. Die Sozialen Medien spielen fiir
die Recherche keine bedeutende Rolle.

In diesem Fall liegt es nahe, dass sich das Unternehmen auf hochwertige Inhalte auf der
Webseite konzentriert. Es sollte alle Fragen der Interessenten auf der Webseite
beantworten. Das erspart dem Heizungsbauer hdufige Fragen, wieder und wieder, mit

jedem neuen Interessenten zu klédren.
Solche Inhalte sind zum Beispiel:

FAQs, die sich an den tatsédchlichen Fragen der Kunden orientieren,
Produktvideos,

Blogartikel zu bestimmten Aspekten der Pelletheizung,
Anwenderberichte zu tatsdchlichen Projekten.

Um Vertrauen zu den Interessenten aufzubauen, konnte der Heizungsbauer folgende

Content-Elemente nutzen:

Echte Referenzen mit Namen und FlieBtext,

Einbindung von externen Bewertungen,

authentische Bilder von durchgefiihrten Arbeiten und Kundenprojekten,
Vorstellung des Unternehmens und der Mitarbeiter.

Ich weil} jetzt schon, was Sie jetzt denken: Dafiir habe ich keine Zeit.

Ich gebe zu, die Erstellung solch hochwertiger Inhalte kostet Zeit oder Geld. Meistens
beides.

Die gute Nachricht ist: Content-Marketing ist sehr nachhaltig. Sind die erstellten Texte
einmal bei Google indexiert und von Google als relevant eingestuft, dann werden sie fiir
lange Zeit, meist iiber mehrere Jahre hinweg, gefunden.

Eine Anzeige in der regionalen Zeitung kostet viel Geld und landet im Papierkorb. Eine
gute Webseite mit professionellem Content ist fiir immer auffindbar, sofern Sie das

wollen.

Keine andere Marketingmafinahme ist so wirkungsvoll und kostengiinstig wie Content-
Marketing.
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Praxis

Hier konnen Sie schon die ersten Uberlegungen zu IThrem Content-Marketing anstellen,
indem Sie fiir sich folgenden Fragen beantworten.

Warum sollten Kunden zu Ihnen kommen (und nicht zu Ihrem Konkurrenten
gehen)?

Was ist Ihr Schwerpunkt?

Welche Fragen bekommen Sie von Ihren Kunden immer und immer wieder

gestellt?

Haben Sie Referenzen? Uberlegen Sie doch mal, welche sich fiir Ihre Webseite

eignen konnten?
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Exkurs: Die Webseite

Dreh- und Angelpunkt aller Onlinemarketing-Konzepte ist die Webseite. Viele
Unternehmen unterschidtzen ihre Bedeutung. Die Webseite ist die Grundlage, dass Sie
von Thren Kunden gefunden werden. Oder wer von lhnen bléttert noch in den Gelben
Seiten?

Sprich, wer nicht im Internet gefunden wird, ist nicht da.

Doch was zeichnet eine gute Webseite aus?

Eine gute Webseite, die auch als Grundlage fiir VM A dient, sollte folgende Eigenschaften
aufweisen:

Hochwertige, entsprechend der Zielgruppe aufbereitete Inhalte (Content),
eine funktionierende Technik, in jeder Hinsicht,

eine user-freundliche Struktur,

ein ansprechendes, der Zielgruppe entsprechendes Layout,

eine fiir Suchmaschinen optimierte Prisenz des Contents (SEO), unter
Beachtung aller rechtlichen Grundlagen, insbesondere der DSGVO.

An der Reihenfolge dieser Auflistung sehen Sie, dass der Content wirklich der wichtigste
Baustein fiir eine gute Webseite ist.

»Content is King*

Wie bereits oben beschrieben ist Content-Marketing der Schliissel zu Erfolg im
Onlinemarketing.

Wer iiber das Internet gefunden werden will, dem bleibt in der Zukunft nichts Anderes
iibrig, als sich um eine professionelle Webseite mit zielgruppengerechten Inhalten zu
kiimmern.

Doch da liegt auch der Hase im Pfeffer. Vorsicht bei Vorschldgen aus dem Freundeskreis.
Der Kollege vom Schwager oder der Kumpel vom Sohn sind nur in Ausnahmeféllen die
richtigen Ansprechpartner fiir eine professionelle Webseite: Nur dann, wenn sie
Webseiten beruflich erstellen und ihr Handwerk verstehen. Wer sich durchs Internet
googelt, konnte meinen, dass auch der Laie in der Lage ist, ein professionelle Webseite
selbst zu bauen. Vergessen Sie es. Dem ist nicht so. Und selbst wenn Sie es technisch
hinbekommen, spitestens bei den Texten, der Suchmaschinenoptimierung und bei der
Umsetzung der DSGVO wird es brenzlig.

Ich verstehe, dass Sie versuchen, die Gesamtkosten fiir eine Webseite niedrig zu halten.
Ich halte aber gar nichts davon, wenn die Auszubildenden oder der Buchhalter die Texte
fiir die Webseite erstellen sollen. Zum einen haben viele Mitarbeiter Probleme sich vom
Unternehmen zu distanzieren und es aus der Kundenperspektive zu sehen, zum

anderen konnen die meisten Menschen nicht in Web-Sprache schreiben.
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Der folgende nichtssagende Text steckt voller Floskeln und wird wohl keinen Bewerber
hinter dem Ofen hervorlocken. Ersetzen Sie Blabla durch ein beliebiges Unternehmen.
Unter uns, solche Text mag Google gar nicht. (Kunden und Bewerber iibrigens auch
nicht)

»Blabla bietet die besten Voraussetzungen fiir eine sichere Zukunft. Dabei steht
immer der Mensch im Vordergrund. Blablasteht fiir Teamgeist, kooperative
Fihrungskultur und individuelleForderung. Ganzgleich, ob Sie noch am Anfang
Ihres Berufsweges stehen oder ein neues berufliches Zuhause suchen:
Willkommen bei Blabla.*

Sie verstehen, was ich meine?
Ich baue meine Heizung auch nicht selber ein.

Sie erahnen es schon: Eine gute Webseite gibt es nicht gratis. Doch sie eine wichtige
Investition in die Zukunft Thres Unternehmens und die Grundlage fiir jegliche
Onlinemarketingmaflnahmen.

Wer eine gute Webseite mochte, sollte einen Profi beauftragen.

Webseite und SEO

Fir mich gehdren diese beiden Aspekte zusammen, aber nicht jede Webagentur sieht
das so. Eine Webseite erfiillt nur ihren Zweck, wenn Sie gefunden wird.

Gefunden werden bedeutet, dass der potenzielle Kunde ohne viel Aufwand und in
kurzer Zeit im Internet auf Ihr Unternehmen st66t. Ich meine nicht, wenn jemand nach
Ihrem Firmennamen googelt. Diese Kunden kennen Sie schon. ,,Gefunden werden*
heifit, dass Sie von potenziellen Kunden gefunden werden, die Sie NOCH NICHT kennen.

Also nicht ,,Heizungsbau Miiller Bad Cannstatt“, sondern ,,Heizungseinbau Bad
Cannstatt®.
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Abbildung 3: Such-Ergebnisse fiir ,,Heizungsbauer BadCannstatt(LocalSEO)*

Die lokale Suche wird fiir Handwerk, Einzelhandel und Gastronomie immer wichtiger.
Google bewertet hier verschiedene Elemente der Webseite, wie Telefonnummer,
Adresse oder die Entfernung zum gesuchten Ort. (LocalSEO)

Ob SEO oder local SEO: SEO heifl Search Engine Optimization und ist die Konigsdisziplin
der Webseiten-Erstellung. Im Endeffekt geht es beim SEO darum, die Webseite so zu
erstellen, dass Google die Webseite und die Inhalte versteht.

Denken Sie aber immer daran, dass Sie die Webseite nicht fiir Google erstellen und

optimieren, sondern fiir Thre potenziellen Kunden.

Sie entscheiden welche Kunden zu lThnen kommen

Eine professionelle Webseite bringt nicht nur mehr Kunden, sondern sie bringt die
richtigen Kunden. Der Inhalt und die Présentation des Inhalts entscheiden dariiber,
welche Kunden sich angesprochen fiihlen.

Wenn Sie als Sanitdrbetrieb am liebsten Badder restaurieren und darin auch besonders
gut sind, auf [hrer Webseite befinden sich mehr Informationen zum Thema Heizung und
Bilder von Heizungsrohren, dann werden wohl eher Anfragen zu Heizungsthemen
kommen.

Doch denken Sie nicht nur an die Zielgruppe ,,Kunden®. Meist werden mit der Webseite
weitere Zielgruppen angesprochen, zum Beispiel auch potenzielle Bewerber.

© Peter Mathein Seite 18 von 36



= Lo’
onlinekonzepte ¢om

Sie haben also in der Hand, dass

Sie gefunden werden,
wie gut Sie gefunden werden und
von welchen Kunden Sie gefunden werden.

Das glauben Sie nicht? Dann testen Sie es doch einfach mal, indem Sie unterschiedliche
Suchbegriffe bei Google eingeben.

Praxis

Mit welchem Suchbegriffen werden Sie gefunden?

Mit welchen Suchbegriffen méchten Sie gefunden werden?

Wie viele Anfragen kommen iiber die Webseite?

Ist Thre Webseite aktuell?

Findet der Kunde darauf alle wichtigen Informationen in kurzer Zeit?

Erscheinen Sie bei der lokalen Suche?
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Die automatisierte Gewinnung von Kunden iiber Webseiten

oder einen Sales-Funnel

Wie mache ich potenzielle Kunden mit Hilfe von Vertriebs- und Marketingautomation

auf mein Produkt oder auf meine Dienstleistung aufmerksam?

Grundsétzlich sollten Sie beim Onlinemarketing mittels interessanter Inhalte auf sich
neugierig machen. Sichtbarkeit und Auffindbarkeit sind das A und O, um das Interesse
Ihrer potenziellen Kunden fiir [hr Angebot zu wecken.

Das Gewinnen neuer Interessenten ist der zeitaufwéandigste Teil Threr neuen Aktivitdten
und das aus gutem Grund: Ohne neue Interessenten auf Ihrer Webseite haben Sie
niemanden, den Sie in Leads und letztendlich in Neukunden umwandeln konnen. Um
aber potenzielle Kunden zu gewinnen, miissen Sie Content erstellen, der wirklichen
Mehrwert fiir [hre Interessenten bietet. Aber das haben Sie bereits an anderer Stelle
gelesen.

Welche Inhalte ziehen Interessenten auf Ihre Webseite?

Die Antwort lautet: Alles, was Ihr Unternehmen, Ihre Produkte oder Dienstleistungen im
Netz sichtbar macht und gleichzeitig einen Mehrwert fiir Thre Kunden bietet.

Ein informativer, ansprechender Blog ist zum Beispiel ein sehr guter Grundstein fiir die
Gewinnung von Kunden. Mit Blogging konnen eine unbegrenzte Anzahl von relevanten

Inhalten erstellen, die von Suchmaschinen gefunden werden kdnnen.

Blogbeitriage konnen in den sozialen Medien geteilt werden, um so Aufmerksamkeit
(und damit Traffic) auf Ihre Webseite zu lenken. Auch relevante Inhalte zum kostenlosen
Download sind geeignet um Interesse zu wecken: Checklisten, Infografiken oder andere
Erkldarungen werden von Interessenten gerne genutzt, um sich vorab zu bestimmten

Themen zu informieren.

Vergessen Sie aber nicht: Nehmen Sie sich immer wieder die Zeit, um jeden Bereich
Ihrer Aktivitdten zu bewerten und festzustellen, wie stark diese Inhalte potenzielle

Kunden interessieren und auch von ihnen genutzt werden.
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Die richtige Strategie fiir Ihr individuelles E-Mail-Marketing

Wie konnen Thre potenziellen Kunden Informationen iiber Thr Unternehmen oder IThre
Dienstleistungen und Produkte erhalten.

Hier finden Sie einige Moglichkeiten (Kanéle):

iiber Thre Webseite, ggf. mit Blog

Landing-Pages, extern bzw. als Teil der Webseite

E-Mail- bzw. Newsletter- Versand

iiber Social-Media-Kanéle

E-Books, Whitepaper und Co.

Informationen auf anderen Portalen und Webseiten {iber Ihr Unternehmen und
Ihre Produkte bzw. Thre Dienstleistungen

Videos auf YouTube oder vergleichbaren Kanélen

Bewertungsplattformen

Die Anzahl der Webseiten-Besucher erhoht sich?

Herzlichen Gliickwunsch!
Jetzt ist es an der Zeit, die Interessenten in Leads zu wandeln.

Natiirlich konne Sie nicht jeden einzelnen Besucher der Webseite kontaktieren und
nachfragen, welche Informationen er gerade wiinscht. Hierfiir nutzen Sie einen gut

durchdachten Funnel, einen Trichter.

Als Funnel bezeichnet man strategisch vorbereitete Schritte / bzw. Seiten einer
Webseite, die ein Besucher durchlaufen soll, bis er eine vom Betreiber gewlinschte
Aktion durchgefiihrt hat.

Diese Seiten stellen Ihren Besuchern weitere von IThnen entwickelte, wertvolle
Informationen zur Verfiigung. Die Interessenten iibermitteln Thnen, um diese
Informationen zu erhalten, ihre Kontaktdaten. Der erste, konkrete Berithrungspunkt

zwischen Thnen und Thren potenziellen Neukunden ist somit gesetzt.
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Der Sales-Funnel zur Neukundengewinnung

Ein klassischer Sales-Funnel besteht aus finf Bereichen:
Landing-Page

Das ist eine eigenstdndige Webseite oder eine Unterseite lhrer Website, auf die der
Besucher geleitet wird und die den Prozess abschlieBen soll. Die Landing-Page
beschreibt i.d.R. das Angebot und die Vorteile fiir den Interessenten in Kiirze und bietet
einen Call-to-Action, der in einen Verkauf, in einem Formular, in einer Anmeldung zu
einem Newsletter oder einer anderen Aktion bestehen kann.

Firmenlogo Beispiel Landingpage - Muster

Herzlich Willkommen bei Fa. Mustermann, mit uns sparen Sie bares Geld beim Heizen

Vorteil, Argument 1.............
Video
Vorteil, Argument 2.............
Vorstellung Firma

Vorteil, Argument 3.............

| Testimonial1 | | Testimonial2 | | Testimoniald |

Call to Action (hier klicken fir die 10 besten Tipps zum Sparen)

Abbildung 4:Aufbau einer Landing-Page

Dariiber hinaus sollte die Landing-Page Vertrauen aufbauen und idealerweise positive
Kundenstimmen von Testimonials enthalten (siche Beispiel Muster-Landing-Page).

Beispiel: Landing-Page von Barack Obama vor der Wiederwahl. Sie ist sehr
minimalistisch: Ein sympathischer Barack und ein Formular, auf dem man seine E-Mail-

Adresse fiir News von Barack hinterlassen kann.
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Abbildung 5: Barack Obama Landing-Page

Call-to-Action (CTA)

Eine Schaltfliche oder Button mit attraktiver Werbeanzeige als Bild, Text oder Video, der
fiir Ihr Angebot wirbt und den Interessenten aktiv auffordert, das Angebot zu nutzen.

( w> ‘/’u/)( /'1]1[/[ Produkt Kunden Preise Demo Ressourcen Login m

Dienstplan & Zeiterfassung einfach online

Mit Papershift online Dienstplane erstellen & Arbeitszeiten erfassen

Abbildung 6: Eine minimalistische Landing-Page mit Call-to-Action“Jetzt kostenlos starten"

Anmeldeformular

Unverzichtbar fiir das automatisierte Marketing! In die Formular-Felder auf der Landing-
Page kann der Besucher seine (fiir den Vertrieb kostbaren) Kontaktdaten eingeben, z.B.

bevor er die versprochenen Inhalte herunterladen kann.
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Abbildung 7: Anmeldeformular zur Leadgenerierung

Lassen Sie vom Interessenten sogleich die Zustimmung geben, dass Sie ihn weiterhin
iber die fiir ihn relevanten Themen informieren diirfen. Achtung, je mehr Daten Sie an
dieser Stelle abfragen, je weniger Kunden durchlaufen den Prozess bis zum Ende.

Beschriinken Sie sich auf die wichtigsten Daten, im Zweifelsfall reicht schon die E- Mail-
Adresse Ihres potenziellen Kunden.

Danke-Seite

Diese erscheint, wenn der Interessent das Formular ausgefiillt und abgesendet hat. Zum
einen konnen Sie sich auf dieser Seite fiir das Interesse bedanken, zum anderen kann
diese im Falle eines Downloads den gewiinschten Link enthalten.

Sie konnen aber auch zusidtzlich andere Informationen, z.B. zu weiteren mdéglichen
Angeboten bereitstellen (mit weiteren Call-To-Actions). So erreichen Sie eine grofere
Bindung und bauen das Vertrauen zu lhren potenziellen Kunden auf.

Bestitigungs-E-Mail:

Diese E-Mail geht zeitgleich nach dem Einsenden des Formulars bei [hrem Interessenten
ein. Auch hier kénnen Sie sich fiir das Interesse und Vertrauen bedanken und dem frisch
umgewandelten Lead (jetzt wurde aus dem Interessent ein Lead) den Link zum
Herunterladen bieten.

Die Bestdtigungsmail ist ein zusétzlicher Service fiir den Nutzer, auch spiter noch einmal

auf diesen Link zugreifen zu kdnnen.

Sie haben nun Interessenten gewonnen und diese in Leads umgewandelt, aber kénnen
Sie jetzt gleich mit Kaufanfragen drohen? Natiirlich nicht. Nur weil ein Besucher sich ein
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kostenloses Angebot heruntergeladen hat, ist er noch lange nicht bereit, gleich zu
kaufen.

Abbildung 8: Landing-Page eines Einrichtungsspezialisten.

Stellen Sie sich die Frage, welche Informationen der Interessent noch zusétzlich bendotigt

um einen Kauf zu titigen.

Ein ausgekliigelter E-Mail-Marketing Plan baut Schritt fiir Schritt Vertrauen zu Ihrem
potentiellen Kunden auf. Eine der besten Moglichkeiten, mit der Sie dieses Vertrauen
erreichen konnen, sind gezielte E-Mails, die weiterhin wertvolle Informationen und

Losungen transportieren.

Welche Prozesse eignen sich fiir die Automatisierung?

Alle sich wiederholende und héiufig wiederkehrende Aufgaben in einem Unternehmen
sollten heutzutage automatisiert werden. Uberlegen Sie in Ruhe, welche sich
wiederholende Prozesse Sie in [hrem Unternehmen haben.

An welcher Stelle findet regelmiiffige und wiederkehrende Kommunikation statt?

Im Prinzip sind alle Bereiche und Abteilungen eines Unternehmens betroffen. Im
Folgenden haben wir dazu noch einige Beispiele aufgefiihrt. Stellen Sie sich einfach vor,
was passieren wiirde, wenn Sie nur einen Teil dieser Aufgaben automatisieren und

dadurch wertvolle Zeit gewinnen.
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Tag-basiertes E-Mail-Marketing

Mit einem intelligenten, tag-basierten E-Mail Marketingsystem konnen Sie nun Ihre
potentiellen Kunden besser kennenlernen. Je nach Reaktion und Vorauswahl Threr
Interessenten werden unterschiedliche ,,tags® vergeben.

Hat der Kunde zum Beispiel eher Interesse an Produkt A, bekommt er den ,,tag™ (= eine
virtuelle Markierung) ,,Produkt A“ und anschlieBend auch nur noch zielgerichtete

Informationen iber Produkt A.

Dieser Prozess muss im Vorfeld gut durchdacht und umgesetzt sein. So sind die E-Mails
speziell auf die Zielgruppe und deren Bediirfnisse ausgerichtet und die Leads (die
Interessenten) werden ndher und ndher an eine Kaufentscheidung herangefiihrt.

Sie sparen wertvolle Zeit im Vertrieb. Es werden nur die Leads an das Verkaufsteam
weitergeleitet, die auch wirklich Interesse an einem persdnlichen Verkaufsgespréich
haben.

Hier nun weitere Beispiele primédr aus den Bereichen Vertrieb und Marketing:

Automatische Lead-Veredelung bzw. Lead-Qualifizierung, wie schon im Punkt tag-
basiertes E-Mail-Marketing beschrieben

Qualifizierung von Interessenten (bspw. Messe-Kontakte oder Kaltkontakte)
Vertrauensaufbau, Reputationssteigerung und Expertenpositionierung iiber
intelligentes und tag-basiertes E-Mail-Marketing

Terminbestédtigung und Vorbereitung auf den Termin (Versand von
vorbereitenden Fragen oder weiterfiithrenden Informationen)

Professionelle Terminnachbereitung (Versand von Referenzen, detaillierten
Produktinformationen)

Angebotsversand und Nachfassen inkl. SMS/E-Mail-Benachrichtigung, wenn das
Angebot gerade gelesen wird

Auftragsbestitigung mit Mehrwert (oft ist der Auftragseingang nicht das Ende,
gerade wenn es sich um Auftrdge handelt mit einem ,,Hinzu-Datum® — Reisen,
Workshops, Beratertage, etc.)

Automatisches ,,Danke®, verbunden mit einer Bitte um Bewertung oder
Weiterempfehlung

Automatische Erinnerung an den Ablauf von Produkten oder Wartungsintervalle
(Software-Lizenzen, Service-Termine)

Automatische Erinnerung an Folgegespriche, Folgetermine, Quartalsgespréche
(Reifenwechsel, TUV, Auswertung nach Produkteinfiihrung, Besprechung der
Marktentwicklung von Wertpapieren, etc.)

Gratulation zum Geburtstag, zu Feiertagen (Weihnachten, Silvester, Muttertag,
Ostern, etc.), Jubildum der Zusammenarbeit, Unternehmens-Jubildum
Einladung zu Veranstaltungen (inkl. Erinnerung, wenn noch nicht zu- oder
abgesagt wurde) Up-Selling bei Bestandskunden durch individualisierte und

laserscharf segmentierte E-Mails
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Das wiederrum bewirkt:

Entlastung der Vertriebsmitarbeiter
Gesteigerte Effektivitdt der Vertriebsmitarbeiter
Gesteigerte Profitabilitit iiber alle Marketing-Kanéle

Praxis

Welche sich wiederholende Arbeiten finden bei IThnen statt?
Welche Prozesse sind eintdnig und werden gern vergessen?

Welches der genannten Beispiele spricht Sie spontan an?

© Peter Mathein
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Beispiele aus der Praxis

Beispiel 1: Thre Webseite als Thr bester Verkidufer

Héufiges Problem der Webseiten-Betreiber: Die Webseite versagt als Verkdufer. 95 %
aller Webseiten generieren trotz hoher Besucherzahlen keine Umsitze.

Ursachen: u.a. fehlendes Vertrauen im Netz. Denn Menschen kaufen von Anbietern,

die sie kennen,
die ihnen sympathisch sind und
denen sie vertrauen.

In den folgenden Grafiken sehen Sie, dass eine ,,normale“ Webseite ohne
Leadgenerierung, die i.d.R. zu wenigen Abschliissen fiihrt.
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Abbildung 9: Normale Webseite, die nur zu wenigen Abschliissen fiithrt.
Die User konsumieren die Inhalte, sie werden aber nicht als Kunden gewonnen.

Besonders fatal ist die Situation, wenn die Webseite zudem strukturelle oder technische
Schwichen hat. Der Kunde ist interessiert, das notwendige Vertrauen ist aufgebaut,
aber aufgrund fehlender Buttons oder Kontaktinformationen kann er den ,,Call-to-

Action® nicht ausldsen.

Problem: Ohne Kontaktdaten ist kein Austausch zwecks Aufbau einer vertrauensvollen
Beziehung moglich.

Schlussfolgerung: Die Website kann allein keine Auftrdge generieren, weil sie keine
Beziehung mit Interessenten aufbaut.
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Die Losung: Automatisierter Vertrauensaufbau iiber Marketing Automation.

Schritt 1:

E-Mail-Adresse der Webseite-Besucher einholen inklusive Erlaubnis (Double-Opt-In) die
Daten nutzen zu diirfen.

Schritt 2:
E-Mail-Serie mit niitzlichen Inhalten:

automatisierter Vertrauensaufbau
Expertenpositionierung
Grundlage fiir einen spateren Kauf

Tipp:

Attraktiven Gegenwert fiir die E-Mail-Adresse lhres Website-Besuchers anbieten =
Leadmagnet. Ein Leadmagnet ist der attraktive Gegenwert fiir die E-Mail-Adresse, i.d.R.

relevanter Gratis-Content oder eine Serviceleistung:

Ratgeber, Report, Whitepaper

Handout, Checkliste, Mindmap

Tool

Produktproben

Trainingsvideo

Software-Free-Trial

Gutschein (kostenlose Lieferung, Bonuspunkte fiir Payback-Karte o. 4.)
Online-Test

Ein Leadmagnet erhdht die Zahl der Webseitenbesucher, die ihre E-Mail-Adresse
hinterlassen (Subscription-Rate)

Thre Wettbewerbsvorteile durch den richtigen Leadmagneten:

automatisierte Gewinnung neuer Interessenten iiber die Website
spannende und niitzliche E-Mail

Expertenpositionierung und Vertrauensaufbau

automatisierte Konvertierung von Interessenten zu Kunden
Steigerung der Umsétze

Entlastung des Sales Teams
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Abbildungl10:Auf dieser Webseite kann der Kunde eine Vorauswahl treffen und bekommt im

Anschluss passgenaue Informationen.

In der folgenden Grafik sehen Sie eine Webseite, die aus Interessenten Kunden
macht. Durch ein E-Mail-Marketing-System bekommen Interessenten relevante

Informationen zugestellt: -
ewsletter [ O ——)
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Beispiel 2: Automatische Messe-Nachbereitung

93% der Messebesucher wollen sich informieren. Nur 7% der Messebesucher haben
Kaufinteresse oder andere Griinde. Auf dieser Grundlage kann der Verkauf auf der
Messe ein miithseliges Unterfangen werden.

Ziel muss es sein, die Kontaktdaten zu erhalten, die Interessenten nachtraglich zu
qualifizieren und so zum Kauf anzuregen. Das ist bislang allerdings sehr zeitintensiv
gewesen. In der Praxis werden tatséchlich nur 26% der Messe-Kontakte im Nachgang
iberhaupt kontaktiert. Das heifit 3 von 4 Interessenten hdren von den Anbietern

niemals etwas.

Daher werden Messen hdufig als unwirtschaftlich eingestuft.

Abbildung 12: Visitenkartensammlung nach der Messe.

Messen sind teuer. Pro Messeauftritt werden durchschnittliche 31.200 Euro*
ausgegeben. Deshalb sitzt die Enttduschung tief, denn

58% der Aussteller wollen kiinftig auf Messeauftritte verzichten
nur 2% der Aussteller bewerten Messebeteiligung als giinstig
fehlende oder mangelhafte Follow-Up-Prozesse

Unternehmen verschenken Potenziale

Losung:

Sie sprechen mit einem Interessenten und bekommen eine Visitenkarte

Der Interessent bittet um weitere Informationen (DSGVO-konform,
rechtssicheres Single-Opt-In)

Sie scannen die Visitenkarte mittels einer App ab. Je nach Kundeninteresse
wihlen Sie die genau fiir diesen Zweck (das Interessengebiet des Kunden) zuvor
festgelegte Info-Kampagne aus
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Die Daten landen in einer Datenbank und l6sen automatisch die jeweilige E-Mail
Kampagne aus (personalisierte E-Mails, Content nach Kundeninteresse bzw.
Kundenwunsch)

So werden alle Interessenten garantiert nachbetreut und automatisch qualifiziert

Thre Wettbewerbsvorteile:

liickenlose Erfassung und Digitalisierung aller Messekontakte, Interessenten
erhalten die versprochenen, relevanten Informationen vollautomatisch und
personalisiert, sofort nach dem Visitenkarten-Scan

enormer Reputationsgewinn

neue Kunden

Alleinstellung durch hochprofessionelles, automatisiertes Follow-Up

massiv verbessertes Kosten-Nutzen-Verhéltnis Ihrer Messeauftritte

Klick-Tipp BusinessCardReader

KLICK-TIPP LIMITED

iPhone-Screenshots

FNX Statigant
Danval Miller
DevCon 209

. 177 0 aa.
ettt o

SAP Conterence darvel ruler S4dick-19 com

CEBIT Marsever

TechCranch Dt Bk Iriedrich gattermayer@aches de
The Future

Aanind e PAACE P Com
Wl Sumnit 2010
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Abbildung 13:Mit dem Businesscard-Reader konnen Sie Visitenkarten einscannen und sofort fiir
eine
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Beispiel 3: Automatisch ein Angebot nachfassen

Ausgangssituation:

Angebote, die ein Unternehmen verschickt, werden in
der Regel nicht perfekt nachgefasst. Das ,,lastige*
Nachfassen wird vergessen, der Interessent ist nicht
erreichbar (wachsende ,,Reminder-Liste”) oder man
erreicht ihn im falschen Moment.

Losung:

Ihre Angebote werden automatisiert versendet und
mit einem entsprechenden tag(virtuelle Markierung)
versehen. ,,Vergisst“ der Interessent das Angebot, folgt
nach zwei Tagen eine automatische Erinnerung daran.

Genau in dem Augenblick, in dem der Interessent sein
Angebot 6ffnet, wird eine SMS/E-Mail an den
verantwortlichen AuBendienstmitarbeiter geschickt.
Darin findet der Verkaufsverantwortliche alle
Kontaktdaten des Kunden und den Hinweis: ,,Angebot
wird gerade gelesen.

So kann der Vertriebsverantwortliche zum perfekten

Zeitpunkt anrufen.

e A\l W 1200 TN

@ -

shes Abert

Soeben hat Dr. MOller, Head of
Product Development bei ABACUS
GmbH, Ihr Angebot vom 29.06.2017
gedffnet. Jetzt anrufen

B ™ 0 1)

»Hallo HerrXY,ich musste gerade an Sie denken...Hatten Sie bereits

Gelegenheit mein Angebot anzuschauen?

Sie haben es gerade offen? So ein Zufall! © Welche Fragen haben Sie?*

IThre Wettbewerbsvorteile:

professionelle Angebotsverfolgung
schnelle Reaktionszeiten

hohe Angebotserfolgsquote

mehr Umsatz und Erfolg
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Beispiel 4: Automatische Bestandskundenpflege

Ausgangssituation

So gut wie alle Unternehmen sind sich einig: Der wahre Schatz sind die Bestandskunden.
Diesen gilt es so gut wie mdglich zu pflegen und vermehren.

In der Frage, mit welcher Strategie Bestandskunden betreut und zum Folgekauf animiert

werden, sind die meisten Unternehmen nicht sehr kreativ.

Mehr als den Geburtstagsanruf bei A-Kunden oder das gemeinsame jahrliche
Abendessen, haben sie hdufig nicht im Repertoire. Vielleicht steht sogar in den
Vertriebsrichtlinien das sogenannte Jahres- oder Quartalsgespriach, welches jedoch

leider oft ,,vergessen“wird.
Losungen:

Kunden bekommen automatische E-Mail Follow-ups, welche zum Beispiel folgende

Inhalte vermitteln konnten:

Hinweis auf Updates, Wartungsintervalle o0.4. (so verkauft man u.a. erheblich
mehr Wartungsvertrdge!)

Hinweis auf Weiterentwicklung in der Firma / neue Produkte/neue
Dienstleistungen

E-Mail/SMS an alle Kunden zum Geburtstag (A-Kunden bekommen automatisch
ein Geschenk* per Post)

Grifle zu Weihnachten / Ostern / Silvester (A-Kunden gern auch wieder ein Ge-
schenk*)

Jubildum der Zusammenarbeit (5, 10, 15 Jahre erfolgreiche Zusammenarbeit)
Kundenbefragung: Welche Herausforderung haben Sie aktuell? (Fragen Sie
einfach mal. Sie werden iiberrascht von der Riickmeldung sein!)

Tipps zur Pflege / Erhaltung Threr Produkte (Mehrwert liebt jeder!

Frage nach Weiterempfehlung (Warum nicht, oder?)

Bitte um Bewertung bei Google, Facebook 0.4. (Bewertungen sind Goldwert —
man muss nur danach fragen)

Darum bitten, bei Facebook Fan des Unternechmens / Follower bei Twitter/

Instagram / Pinterest etc. zu werden / den Blog zu abonnieren
Ihre Wettbewerbsvorteile:

Zufriedenere Kunden

Gewinn an Reputation

Deutlich mehr und bessere Bewertungen bei Google und ProvenExpert
Mehr Présenz im Internet

Mehr Umsatz und Erfolg
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Zusammenfassung

Sie konnen die aktuelle und zukiinftige Marktlage besser einschétzen und kennen
die notwendigen MaBBnahmen.

Sie wissen, was Vertriebs- und Marketingautomation ist.

Sie wissen, wer es nutzt und warum.

Sie wissen, was ein Sales-Funnel ist und wie man damit automatisiert Kunden
gewinnt.

Sie wissen, dass man sich wiederholende Kommunikationsprozesse heutzutage
sehr kostengiinstig automatisieren kann.

Sie haben eine ganze Reihe von Marketing- und Vertriebsprozessen
kennengelernt, die man sehr effektiv automatisieren kann.

Sie kennen ein paar Praxisbeispiele

Wenn Sie dieses E-Book lesenswert fanden, dann empfehlen oder schicken Sie es bitte
an IThre Geschiiftspartner weiter.

Gerne konnen wir aber auch in einem Team-Workshop maligeschneidert Thre eigene
Strategie fliir Marketingautomation entwickeln. Hierfiir definieren wir lhre spezifischen
Anforderungen und erarbeiten ein entsprechendes Umsetzungskonzept.

Rufen Sie uns einfach vollig unverbindlich unter der Nummer 07520 / 918 90 94 an oder
buchen Sie ebenso unverbindlich einen Termin iiber den folgenden Link:

Hier der Link zur Terminvereinbarung

In einem 10-15-miniitigen Telefonat besprechen wir dann, ob und wie wir Sie bei Ihren
zukiinftigen Verdnderungsprozessen und Projekten mit unserem Team unterstiitzen

konnen.

Vielen Dank, viel Erfolg und hoffentlich bis bald!
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Uber den Autor

Peter Mathein

Uber 20 Jahre in leitender Stellung im Vertrieb, Marketing
und als Geschéftsfithrer von mittelstindischen Unternehmen
tatig.

Vielfiltige Erfahrung bei der Umsetzung im Bereich von

zahlreichen Digitalisierungsprojekten im Mittelstand.

Zertifizierter Berater fiir alle relevanten Fordermittelprogramme
im Bereich Digitalisierung.

Internet: https://onlinekonzepte.com/

Quellen:

https://de.statista.com
https://www.digitas.com
https://www.brandwatch.com

© Peter Mathein Seite 36 von 36


https://onlinekonzepte.com/foerderprogramme/
https://onlinekonzepte.com/

