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VORWORT

Fir wen ist dieses Buch geeignet?

Es ist kein Buch welches man sich ins Regal stellt, sondern eher ein
Nachschlagewerk mit kurzen und wichtigen Hinweisen.

Ahnlich einer To-Do-Liste.

Tiefergehende Details wiirden den Umfang unnétig aufblihen, wobei
die Aktualitit aufgrund der Schnelllebigkeit des Internets nicht
nachkommen wirde. Kurz und knackig, ohne umschweifende und
leere Worthtilsen war mein Ziel.

Vielen Offlinefirmen brechen die Umsitze weg, weil sich der
Schwerpunkt weltweit immer stirker in Richtung Onlinekiufe
verlagert. Man denke an grof3e Firmen wie Amazon, die dadurch
gewachsen sind, dass sie Giber Jahre jeglichen Gewinn in Logistik und
gezieltes Marketing investierten.

Google und Facebook hingegen sammelten tiber Jahre hinweg mit
einem selbst entwickelten Algorithmus Userprofile iiber
GoogleAdsense und Facebook Pixel.

Der Onlinehandel verstirkte sich, und letztendlich schaffte die
Covid-19 Krise einen Boom des Versandhandels. Mittlerweile reicht
es nicht mehr eine gute Internetseite zu besitzen, da sich immer mehr
Menschen regelmal3ig im Socialmedia Bereich wie Facebook,
Instagram, YouTube, TwitchTV, Clubhouse, XING und LinkedIn
aufhalten.

Man beachte, junge Menschen sind die Kaufkraft von morgen.

Daher lohnt es dort zu investieren, wo sich die jingere Generation
aufhilt. Produkte die bisher mit Hilfe von Reklamezetteln und
Zeitungswerbung ihre Kéufer fanden, werden genau so verdringt,
wie damals Supermirkte die Tante Emma Liden ins Abseits
bugsierten.

Mochtest du lieber hunderte von Euro fiir eine Zeitungsannonce

ausgeben die kaum jemand sieht, oder in gute Produktwerbung fiir
Socialmedia investieren?
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DIE 10 WICHTIGEN GRUNDLAGEN IM VERKAUF

1. Menschen kaufen (in den meisten Fillen) Lésungen und nicht
das Produkt. Lose das Problem deiner Kunden.
Vermeide Produktdaten zu verkaufen.
Produktbilder mit Zahlen, Daten, Fakten sind etwas fiir Nerds.
Das solltest du bei der Auswahl deiner Zielgruppe beachten.
Verkaufe den Nutzen welches dein Produkt dem Kaufer bringt!

2. Bring dich zuerst in die Herzen der Kunden, und erst dann in
den Geldbeutel. Versetze dich in die Lage eines Dieners. Das
bedeutet auf keinen Fall aufdringliches Anbiedern.
Kommuniziere die Botschaft deinen Kunden so, dass die
Information auf einen Bierdeckel passt.

Versuche alles in zwei Sitze zu verpacken.

3. Positioniere dein Produkt.
Je spezieller die Nische, desto weniger Wettbewerb und umso
héher dein Preisniveau.
Ein gutes Beispiel ist Apple. Das zum einen hohe Qualitit bietet
und zum anderen ihre Produkte auf der Softwareseite so gut
miteinander vernetzt, dass Kédufer automatisch in das geschlossene
Apple-Universum geraten.
Apple verdient somit sein Geld zum grof3en Teil mit Hardware.
Google und Facebook hingegen bieten kostenlosen Kontent und
konzentrieren sich auf Werbung und der gezielten Vermarktung
von Kundenprofilen. wirken.

4. Fokus auf den Kundenwunsch. Es muss dem Kunden gefallen.
Finde die Kunden die dein Produkt benétigen. Es macht keinen
Sinn mit der ,,Schrotflintentaktik" zu arbeiten und unnétig
Werbung zu produzieren.

Ein wichtiger Erfolgsfaktor ist, die kleinstmogliche Zielgruppe zu
finden, mit der du eine wirksame Partnerschaft bilden kannst, um
ein dringendes Problem zu l6sen.

5. Nutze einen Funnel (Trichter), bei dem der Kunde am Ende in
der Regel mehr bestellt als er urspringlich wollte.
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Google Trends
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Was ist die Kundenmotivation?

¢ Gibt es ein ungeldstes Problem? Weil3 die Person das sie ein
ungeldstes Problem hat? Ist ihr bewul3t das andere Moglichkeiten
existieren?

e Spiirt sie eine Dringlichkeit dieses Problem zu l6sen?
Kannst du die Probleme deines potentiellen Kunden durch seine
Augen sehen?

¢ Wann soll das Problem gelost werden? Ist der Leidensdruck grof3
genug? Ist genug Geld vorhanden um dieses Problem zu 16sen?

e Kann er das Problem selbst I6sen, deine Zeit oder dein Produkt
daflr nutzen?

¢ Wird er dieses Produkt regelmiBig benotigen?

* Wie hat der Kunde das Problem bisher gel6st, bzw. was hat thn
daran gehindert es zu 16sen?

Was ist die Kaufmotivation?

¢ Preis - je alltiglicher das Produkt, desto héher der Einfluf3 des
Preises auf die Kaufentscheidung

¢ Verknappung - dieses Produkt ist bald nicht mehr erhiltlich.

* Qualitit - Haltbarkeit und Langlebigkeit

¢ Wert - ein wertiges Produkt das wertsteigernd tber die Jahre sein
kann.

¢ Status - ein angstgetriebener Wert. Beispiel: ,,Wenn ich dieses
Produkt nicht besitze, verliere ich an Ansehen oder gehére nicht
dazu.“ Empfehlung durch einen Freund, Bekannten, Experten
oder einem Prominenten (Influenzer) schafft Glaubwirdigkeit.

* Weisheit der Masse - Anwendererfahrung durch
Bewertungsplattformen

2. Markenpositionierung

Nachdem du obige Punkte durchgearbeitet hast, beginnst du mit der
Positionierung deiner Marke. Dabei sollte der Wettbewerb beachtet
werden:

» Preisniveau

» Qualititsniveau

» Support

» Haltbarkeit/Dauer des Produktes
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16. Auslieferung

Die Auslieferung des Produktes verlduft haufig unflexibel bzw.
unpersonlich. Dein Technikteam will nur ausliefern. Wenn dein
Produkt oder deine Dienstleistung ausgeliefert wird, schafft es ein
besonderes Vertrauen, wenn du die Botschaft Ubermittelst, und nicht
der LKW-Fahrer oder ein Sachbearbeiter, der noch nie im Kontakt
mit dem Kunden war.

17. Kundenfeedback erfragen

Kundenfeedback zu erfragen wird hiufig, aus Angst vor negativen
Riickmeldungen und Reklamationen vermieden. Dennoch hat es zwei
Vorteile: Zum einen kannst du deinen Prozess verbessern und zum
anderen koénnen weitere Auftrige im Zuge dessen entgegen
genommen werden. Denn, wenn du schon mal in der Leitung bist,
und das Projekt zufriedenstellend gelaufen ist, dann koénnte ein ,,wir
hitten da noch ein Problem, wann kénnen Sie mal vorbeischauen®
herauskommen.

Das wire ein moglicher neuer Auftrag,



Konventionelle
Plattformen

DIE WEBSEITE

Wie schon vorher beschrieben, ist es fiir den Erfolg deines Online-
Marketings entscheidend, dass du die Zielgruppe sehr gut kennst und
so exakt wie moglich auf deren Bedurfnisse reagieren kannst. Auf
einer Webseite kannst du sowohl Produkte verkaufen, als auch
Informationen anbieten.

000 < [im] 0 B, AA O 4fingr.com (>

% aFingr-Media

Professional Produkt Video
Production

Machtest du mit deinem Produkt

Menschen emotional erreichen?

Offline war gestern, Zukunft passiertin
Social Media.

Gute Produktwerbung schafft Bedirfnisse.

B (i

Produktfilme Socialmedia
Marketing
(] (O]
Imagefilme Produktfotografie
» 02:17 o) =

“Erwecke die Lust dein Produkt

zu kaufen!*




Wenn du bei potenziellen Kunden Interesse fir dein Produkt wecken
mochtest, ist es unabdingbar, dass du die Sprache deiner Kunden
sprichst. Warum ist das so wichtig? Wenn du mit technischen
Fachwortern nur um dich wirfst, dann werden nur absolute
Spezialisten auf deiner Webseite hingen bleiben. Hole die Menschen
beim kleinsten gemeinsamen Nenner ab.

Auch wenn es sich in deinen Augen unprofessionell anhéren sollte,
Geschiftstithrer, Abteilungsleiter und Einkdufer stecken meist nicht
so tief in dem Thema, wie ein Spezialist der tdglich mit einem
bestimmten Produkt zu tun hat. Deshalb hol sie mit einfachen
Werbebotschaften ab. Schau dir auch in dem Zuge mal deine
Mitbewerber an. Was kannst du tibernehmen oder besser machen?
Was kannst du von den erfolgreichsten Firmen mitnehmen? Deine
Webseite sollte auf jedem Fall mobilfreundlich sein? Denn
mittlerweile schauen sich tiber 80% der Internetuser Webseiten uber

ihre Mobiltelefone an.

Q@ Jede URL in "https://your-help.net/" priifen

@  https://your-help.net/ v Leistung
" s - +
A7 Leistung
Q URL-Priifung

2 Kicks insgesamt nins. (O Durchschnitiche O burchschnitiche

o

nd 36,8 % 9,8
O Abdeckung

Kick mp
g Sitemaps .

o Entfernen

[ Notzerreundichkeit auf Mobil

(@ Core Web Vitals \ l A Q MA A ? g

SUCHANFRAGEN SEITEN LANDER GERATE DARSTELLUNG IN DER SUCHE ZEITRAUME

Links
Suchanfrage ¥ Kiicks Impressionen

helpnet 0 1
Feedback geben

Fa
&2 Enstellungen
]
®

Informationen zur Search Cons.

Datenschutz  Nutzungsbedingungen

Als nichsten Schritt meldest du deine Webseite bei Google tiber dein
Googlekonto in der ,,Google Search Konsole®“ an. Die
Leistungsfihigkeit deiner Webseite kannst du hier sehr gut
Gberprifen. Es werden nicht nur die Klicks, sondern auch die
Mobilfreundlichkeit festgestellt.
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Wie vermittelst du ldentitidt und stiftest Vertrauen bei den Besuchern
deiner Website?

* Dein Slogan prisent auf deiner Startseite
* Dein Logo auf jeder Seite, Produkt und vor allem Kontaktdaten
prominent und schnell auffindbar

Wie erleichterst du dem Besucher deiner Website das Navigieren?

¢ Achte auf intuitive Bedienbarkeit, leicht erkennbare Struktur und
verstindliche Beschriftungen

¢ Ein Kontaktformular sollte so wenig Daten wie méglich

einfordern, damit es fur Kunden nicht abschreckend wirkt

Die Website sollte auch von mobilen Geriten aus abrufbar sein

Kundennutzen als Aussage

Verstindliche Struktur

Uberschaubares Angebot

Einfache Sprache

,,Mausover“ Farbeffekt bei Links

Zielseite in neuem Tab offnen

Suchfunktion auf der Website

Videos, Multimedia-Inhalte, Prisentationen werden nicht nur von

Besuchern, sondern auch von Suchmaschinen positiv bewertet

Gute Lesbarkeit der Schriftart, serifenlose Schrift, grof3 genug auf

Mobilgeriten

Aussagekriftige Uberschriften

Infografiken

Fragebogen tiber Wiinsche, Kritik und Anregungen

A/B Testing, Interessenten auf unterschiedliche Webseite leiten.

Das kénnen Firmen wie Optimizely.com leisten.

Newsletter Abo anbieten, somit direkte Kundenbindung

Barrierefreiheit

wichtiges Hervorheben, kurze Texte

Emotional Worte

TEXTPROBE



Ein Beispiel fiir klares Design ohne Uberfrachtung, Your-Help.Net:

start re now

Deine grosse Suchmaschine fiir

Coaching,
Beratung und
Training

HEALTH BUSINESS SPORT

Steigere deine Bringe deine Leistung Forme deinen
Energie durch in den Bereichen Korper durch
individuelle Management, individuelles
Beratung in den Fihrung oder Training nach
[ Businessaufbau auf deinen Wiinschen.
Ernhrung und eine hoheres Niveau. Angepasstes
mentales Coaching. Zufriedene Mitarbeit Training und
Gesunder Kérper, en, abgestimmte
aesunder Geist. e

JOB

LEISTUNGSSPORT

Keine Lust mehr auf 9
to 5 Jobs? Starte dein
zu deinem Kérper eigenes Business!
passt. Starke dein Lass dich beraten.
Selbstvertrauen

Du bi:
Leistungssportler und
maéchtest mal ganz
oben stehen?
Mentaltraining kann
dich zum Sieaer

Are you ready for the bigtransformation?

Ich bin ein Coach Ich suche Hilfe



SUCHMASCHINEN STRATEGIE
SEM/SEO/SEA

Um deine Internetseite im Suchmaschinen-Ranking mdéglichst hoch
zu platzieren, gibt es die Suchmaschinen-Optimierung,

Mit SEM - Search Engine Marketing fasst man SEO -
Suchmaschinen Optimierung und SEA — Search Engine Advertising
zusammen. Mittlerweile ist bekannt, dass mehr als 200 Faktoren in
das Google-Ranking flie3en.

Der Wichtigste unter ihnen ist die ,Relevanz® fir deine
Interessenten.

Wie schon beschrieben, ist ein Faktor die Auswahl der richtigen
Keyworter, um tberhaupt in der Googlesuche gefunden zu werden.
Weiterhin steigst du im Ranking, wenn du Videos und multimediale
Inhalte anbietest. Da YouTube zum Googlekonzern gehért, wirst du
als ,,YouTuber* bevorzugt behandelt und in der Googlesuche meist
sehr weit oben angezeigt.

Des weiteren melde dein Unternehmen bei Google Maps an. Nutzer
konnen dein Unternehmen bei Google Maps bewerten, was dich im
Ranking noch ein Stiick weit hoher einstuft.

Wichtige Faktoren

* Social Links zu deinen Konten bei Facebook, Instagram,
YouTube, LinkedIN, XING etc.
* Webseite ist bei Google Maps eingetragen

TEXTPROBE
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Technische Aspekte

Es ist fir die Optimierung wichtig, dass du einen ,,Seitentitel” und
wie schon beschrieben Meta-Tags fiir jede Seite hinterlegst.
Ausserdem solltest du deine Texte inhaltlich gut strukturieren.

Dazu ist folgende Struktur fir den Webprogrammierer unbedingt
einzuhalten:

» Seitentitel

» Meta Beschreibung

» <H1> Hauptiberschrift
» <P> Kurze Textblocke

Die <H1> Hauptiiberschriften werden von Google in die Suchdaten-
bank aufgenommen.

TEXTPROBE
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Go g|e schuhpflege X Q it @

Q Alle () Bilder Q Maps 0 Shopping i Mehr Einstellungen
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GOOGLE SHOPPING

Du verkaufst physische Produkte, dann melde dich bei Google
Shopping an. Dazu gehst du ins Google Merchant Center.

Sehr wichtig dabei ist, dass deine Webseite tber einen sicheren
Verkaufsvorgang mit einem gultigen SSL-Zertifikat verfigt.

Weiterhin ist ein Impressum, ein klar definiertes Riickgaberecht,
transparente Abrechnungsbedingungen und vom Warenkorb bis zum
Absenden ein technisch einwandfreier Kaufvorgang Pflicht.

Nachdem du deine Webseite bei Google Shopping angemeldet hast,
konnen deine Produkte tber eine sogenannte API-Schnittstelle
tbertragen werden. Das bedeutet, dass von deinem Programmierer
eine Schnittstelle angelegt wird, welche deine Produktdaten Gbertrigt.
Ist das fiir dich zu kompliziert, besteht auch die Moglichkeit dieses
tiber einen ,Datenfeed“ im XML oder TXT Format zu
transportieren. Attribute wie Preis, Titel, Produktinformationen,
EAN-Nummern, Marken und eigene Informationen trigst du hier
ein. Nihere Infos erhiltst du direkt nach der Anmeldung.

12



ANDROID APP ON

Google play

Available on the
D App Store

GOOGLE PLAY / APPLE ITUNES

Ein tolles Mittel deine Bekanntheit zu steigern, bietet dir eine App
bei Apple iTunes oder im Google Play Store.

Eine Unternehmens-App, die deinen Webshop als ,,App* prasentiert.
Wenn du selbst keinen Programmierer kennst, oder dir das alles zu
teuer ist, engagierst du fir ein paar Euro jemanden bei Fiverr.com.
Dieser verlinkt deine Webseite in eine ,,App“ mit entsprechenden
Navigationsbutton und platziert dir diese App gegen einen kleinen
Aufpreis auch im Appstore.

Anderungen auf deiner Webseite passieren dann automatisch in
deiner App-Ansicht. Das bedeutet, dass du weiterhin nur noch deine
Webseite pflegen musst. Ausgenommen sind natirlich grofere
Betriebssystem-updates von iOS oder Android, wobei die App
entsprechend angepasst werden muss.

TEXTPROBE
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Google

GOOGLE DISPLAYNETZWERK

Wenn du im Meer Fische fangen mochtest, ist die Wahrscheinlichkeit
grofler welche zu fangen, je gréfler das Netz ist. Das gilt auch fir
deine potentiellen Kunden. Sie gelangen cher in dein Netz je mehr
Werbung in einem Netzwerk geschaltet wird das hohe Nutzerzahlen
hat. Mit einer alleinstehenden Webseite im groflen ,,World-Wide-
Web* hast du dagegen nur eine geringe Chance viele Kunden in dein
Netz zu locken.

Mit dem Google Display-
netzwerk kannst du
Anzeigen bei Google bzw.
Partnerseiten schalten, die
bestimmte bzw.
kaufbereite Zielgruppen
ansprechen.

Dazu zihlen zum einen
Nutzer, welche schon mal

- . Mobel fiir Spiel-, Schlaf- und >
deine Website besucht Arbeitszimmer: Fertigung nach Mal
haben und zum anderen und piinktliche Lieferung!
: o : Lauras Kindermdbel
User, die dhnliche

Webseiten besuchten. Du

kennst sicherlich das

Phinomen, wenn du dir mal bei einem Webshop Produkte
angeschaut hast, werden diese dauernd auf anderen Seiten im
Internet angezeigt.

14
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GOOGLE SUCHANZEIGE

Gibt jemand einen Suchbegriff bei Google ein, werden die
sogenannten ,,Suchanzeigen® tiber die ersten Ergebnisse platziert. Es
handelt sich dabei um eine kleine Textanzeige, welche wie ein
Suchergebnis dargestellt wird.

Anzeige - www.unternehmen-beispiel.de

Stefans Autowerkstatt

Noch heute Reifen oder Ol wechseln lassen

Eine erfolgreiche Anzeige in dem Suchnetzwerk erstellst du, indem
du sie klar gliederst:

* Hinen Anzeigentitel mit maximal 30 Zeichen

* Beschreibung mit maximal 90 Zeichen

e URL (Link) mit maximal 15 Zeichen

¢ Als Erweiterung einen ,,Call-Button® (Telefon)

* Als Erweiterung einen ,,App-Download*

* Standorterweiterung / Jetzt geschlossen / Offnungszeiten wihlen
* Bewertungen von anderen Produktnutzern

Wichtig dabei ist, kurz dein Alleinstellungsmerkmal zu betonen,
Emotion zu wecken, und eine Handlungsaufforderung einzubauen.

15



Der Qualititsfaktor deiner Anzeige wird durch Google ermittelt. Das
bedeutet, wie gut die Anzeige zu deiner Webseite passt. Auch hier
gilt, das beworbene Produkt muss zu dem passen, wo es hingeleitet
wird.

N
—O— PORTFOLIO

BLOG MARKETING  |_ )

Bloggen leitet sich historisch gesehen vom Schreiben eines
Tagebuches ab. Mit einem Blog auf deiner Seite kannst du
Interessenten auf deine Website locken. Regelmiflig neue Inhalte
verbessern ausserdem die Performance im Googleranking., Ein Blog
bietet Gelegenheit, mit der Zielgruppe tber aktuelle Themen zu
diskutieren und dem Unternehmen ein personliches Gesicht zu
geben.

Schreibe eine ansprechende Headline und bereite die Texte mit
Vorschaubild fur die sozialen Netzwerke auf. Charakteristisch fir
Blogs sind unter anderem ein klarer Aufbau, eine schlanke
Navigation, Social-Media-Share-Buttons und Hinweise zum Autor
des Beitrages.

Ein Redaktionsplan liefert einen Uberblick tber die geplanten
Themen in Kombination mit zeitlichen Intervallen.

Wie kannst du Leser gewinnen?

azu solltest du als Themen verwenden:

» Aktuelle Themen

» KEINE Produktwerbung oder Werbebotschaften deines Hauses
» Messebesuche

» Neue Mitarbeiter im Unternehmen

» Tipps und Tricks

» Best Practice

16



Wichtig dabei ist, das du. ..

TEXTPROBE

EMAILMARKETING

Newsletter sind leicht zu erstellen, kostengiinstig und lassen sich im
Gegensatz zu Offlinewerbung sehr gut auswerten. Wie schaffst du es,
dass deine Newsletter gelesen werden? Du stimmst die Inhalte so
exakt wie moglich auf die Interessen der Empfinger ab.

17



Was muss ein Newsletter enthalten

» Abmeldefunktion

» Absender

» Impressum

» Vorhandene Lizenz verwendeter Bilder
» Produktpreise incl. MwSt.

» Liefer- und Versandkosten

TEXTPROBE

Rechtssichere Datenschutzbelehrung

M1 Allgemeines zur Datenverarbeitung
1. Umfang der Verarbeitung personenbezogener Daten

Wir verarbeiten personenbezogene Daten unserer Nutzer grundsitzlich
personenbezogener Daten unserer Nutzer erfolge regelmiiig nur nach

Griinden nicht méglich ist und die Verarbeitung der Daten durch gesetz

2. Rechtsgrundlage fir die Verarbeitung personenbezogener Daten
Soweit wir fiir Verarbeitungsvorginge personenbezogener Daten cine Ei

Bei der Verarbeitung von personenbezogenen Daten, die zur Erfiillung ¢

auch tiir Verarbeitungsvorginge, die zur Durchfithrung vorvertraglicher

(Auszug aus einer Datenschutzerklirung)

Die Datenschutzbelehrung informiert, welche Daten zu welchem
Zweck erhoben, verarbeitet und gespeichert werden. Sie sollte
einfach zuginglich auf deiner Website abgelegt werden. Ein Verweis
darauf muss in dem Newsletter stehen.

Folgende Informationen missen mindestens in der Datenschutz-
belehrung aufgefiihrt sein:
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TEXTPROBE

Welcher Newsletter wird den graBten Erfolg haben?

Ein Schuhhindler informiert alle mannlichen Abonnenten uber neue
Herren-Sneaker und erginzt passende Pflegetipps. Weniger
erfolgreich wiirde die Werbung funktionieren wenn

TEXTPROBE

Einige Anbieter:

- Rapidmail.de

- Cleverreach.de
- Mailchimp.com
Sendinblue.com

Hohe Offnungsraten (gelesen werden) haben Newsletter die. ..

* personalisiert sind

* interaktiv sind

* cine Handlungsaufforderung ,,Call to Action bieten
* Rabattaktionen beinhalten

* Gewinnspiele anbieten

¢ zu Peiertagen passen

* Checklisten enthalten

TEXTPROBE
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Empfanger Offner Klicker Abgem.

26

100% 48% 20% 0%
27

100% 59,26% 0% 3,70%

(Beispielhafte Aktivititsdaten von SendinBlue.com)

TEXTPROBE

LANDINGPAGE / FUNNEL

Mit einer Landingpage bzw. einem Funnel (Trichter) liegt das Ziel aus
einem moglichen Kunden einen besonders wertvollen Kunden zu
machen.

Onlinewerbung

Aufmerksamkeit erzeugen

Landingpage
Interresse wecken

AIDA Prinzip
Kaufprozess

Verlangen
erzeugen

Kaufen
Aktion

20



TEXTPROBE
Einen Kunden zu einem besonders wertvollen Kunden machen

Das bedeutet, es wird durch Werbung zunichst mit giinstigen oder
kostenlosen Produkten gelockt, und dann spater zu Hochpreisigen
gefithrt, wie in einem Trichter.
So dass am Ende eine hohenwertige Bestellung ausgefthrt wird.
Ein gutes Beispiel ist der Shop eines groB3en Mobilgerite-Herstellers.
Mochtest du zunichst ein 64GB  Mobiltelefon , MINI“ mit
Finanzierung kaufen, wirst du feststellen das ein groferes
Mobiltelefon ,,nur" 5 EUR/Monat mehr kostet. Klickst du weiter
erfihrst du, dass fir nur einen kleinen Aufpreis von 3 EUR/Monat
sogar 128GB Speicher moglich wire.

Am Ende wird dir noch passendes Zubehor empfohlen, so dass du

TEXTPROBE
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¥ Optimize  Alle Konten ~ )

Willkommen bei Google Optimize

Sie verwenden eine auf Kunden zugeschnittene Werbebotschaft an der Kasse oder eine
komplett neu gestaltete Startseite? Mit Optimize ermitteln Sie, welche Websitevarianten bei
Kunden am besten ankommen und zu Interaktionen filhren. AuBerdem erhalten Sie
Lésungsvorschlige zum Erreichen dieser Ziele.

Jetzt starten

dl  Basierend auf Google Analytics

Priifen Sie, worauf es ankommt. Verwenden Sie Ihre vorhandenen Google Analytics-Websitedaten, um
schnell und einfach Bereiche Ihrer Website zu identifizieren, die verbessert werden kénnen.

[\ Erweiterte statistische Modellierung

Von Optimize werden statistische Methoden nach Bayes verwendet, um die tatséchliche Leistung Ihrer
Tests zu modellieren. Dadurch erhalten Sie genauere Ergebnisse.

2, Ausgefeilte Ausrichtungstools

Mit erweiterten Ausrichtungsoptionen konnen Sie Ihren Kunden zur richtigen Zeit die richtige
Websitevariante bieten.

Mit Google Optimize und Google Ads, die nahtlos zusammen-
arbeiten, kannst du mehr aus deinen Werbeausgaben herausholen.
Konvertiere Anzeigenklicks effizienter in Kunden, indem du deine
Landingpage testest und anpasst. Biete jedem Kundentyp relevantere
Anzeigen und erhohe die Klick-Raten im gesamten Funnel.

Du hast die Méglichkeit das Layout, und den Inhalt deiner Website in
wenigen Minuten zu testen, ohne dass eine neue Programmierung
erforderlich ist.

Expetrimente, die von einfachen A / B-Tests uber multivariate Tests
bis hin zu Split- und Redirect-Tests reichen.

TEXTPROBE
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ONLINE PRESSEARBEIT

Mit dem Bereitstellen von Infos von Kunden und Mitarbeitern fir
die Presse, kannst du im Internet die Reichweite deiner Botschaften
bei Bloggern und Journalisten erh6hen. Wie hat eine Pressemitteilung
auszusehen und welche Module sind nun in einer Online
Pressemitteilung zwingend erforderlich?

- openpr.de

- Firmenpresse.de

TEXTPROBE
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FACEBOOK

Facebook.com, 2004 gegrindet mit einem Umsatz von ca. 70 Mrd.
EUR (2019), ist vermutlich das grof3te digitale soziale Netzwerk auf
diesem Planeten. Es ermoglicht zum einen die Darstellung von
privaten Profilen, zum anderen von gewerblichen Unternehmen.
Mittlerweile werden weit Gber 90% aller Online-Nachrichten tber
dieses Netzwerk geteilt. FEine Plattform, um deinem Unternchmen
eine groflere Bekanntheit zu geben.

Daten (2020):

- ca. 2,5 Mrd. Nutzer

- 87% 18-29 Jahre

- ca. 45% weiblich

- ca. 55% minnlich

-, diverse® nicht ermittelt

- Fanpage erstellbar

- Lokaler Eintrag moglich

- Gruppen erstellbar

- Nutzung iiber Webseite und App méglich

- Durchschn. User-Einkommen ca. 10-60 TEUR/Jahr*

TEXTPROBE
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Facehook Pixel

Du hast bereits eine Webseite fur deine Produkte erstellt und
mochtest nun wissen, welche Zielgruppe deine Webseite besucht und
welche Personen an deinen Produkten interessiert ist? Das erfihtst
du nicht nur durch ein Google Konto, sondern auch nachdem du
Facebook Pixel auf deiner Webseite installiert hast.

Dazu meldest du dich zunichst bei Facebook an. Um Werbung fir
deine Produkte zu schalten, benétigst du den Werbeanzeigenmanager

TEXTPROBE
Beworbene Beitrage

Beworbene Beitrige sind Anzeigen, die du aus Beitrigen deiner
Facebook-Seite erstellst. Das Bewerben eines Beitrags kann dazu
beitragen, dass mehr Personen darauf reagieren, ihn teilen und
kommentieren. Du erreichst méglicherweise auch neue Personen, die
wahrscheinlich an deiner Seite oder an deinem Unternehmen
interessiert sind, dich aber noch nicht abonniert haben.

Zum Beispiel: Das Unternehmen ,,Fred’s Supermarkt® postet einen
Beitrag iiber seine Auswahl an frischen Siften. Eine Slideshow
prasentiert darin alle moglichen Fruchtsorten. Das Bewerben des
Beitrags kann Fred’s Supermarkt helfen, neue Personen zu erreichen,
denen der Beitrag gefillt, die ihn mit Freunden teilen oder in den
Kommentaren ihre Lieblingssorte erwihnen.

Beworhene Beitrage bearbeiten

Nachdem du einen Beitrag von deiner Facebook-Seite beworben
hast, kannst du bei Bedarf Anderungen daran vornehmen. Du kannst
bestimmte Bestandteile deines beworbenen Beitrags bearbeiten, die
dir dabei helfen, deine Zielgruppe zu erreichen. Dazu zihlen etwa
dein Budget oder die Dauer. Hinweis: Bei einem beworbenen Beitrag
kannst du Text, Bild(er) und Video nicht mehr bearbeiten, nachdem
er Uberprift und veréffentlicht wurde. Wenn du deinen Text oder die
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Anzeigengestaltung andern mochtest, musst du einen neuen Beitrag
erstellen und diesen bewerben. So bearbeitest du einen bewotrbenen
Beitrag:

» Gehe zu deiner Facebook-Seite.

» Klicke links im Meni auf Ad Center und wihle "Alle
Werbeanzeigen" aus dem Dropdown-Ment aus.

» Suche den beworbenen Beitrag, den du bearbeiten mochtest.

» Je nach ausgewihltem Ziel lautet auch der Titel deines beworbenen
Beitrags entsprechend. Hast du beispielsweise "Mehr

TEXTPROBE
Facebook In-Stream Ads

Facebook-Werbepausen werden von nun an ,In-Stream Ads®
genannt.

- In-Stream Ads helfen Creatorn und Publishern von Videos, mit
kurzen Anzeigen vor, wihrend oder nach dem Video-Content Geld
zu verdienen.

- In-Stream Ads kannst du in Creator Studio verwalten. Anzeigen
koénnen in bestimmten Videos platziert oder fir alle Videos auf
einer Facebook-Seite aktiviert werden.

Brand Collabs Manager

Der Brand Collabs Manager hilft Marken und Creatorn dabei,
einander kennenzulernen und sich zu verbinden.

Fir dein Creator-Portfolio ist es wichtig, Marken zu finden und mit
thnen in Verbindung zu treten. Anhand deines Portfolios erfahren
Unternehmen mehr tber deine Seite, deine Zielgruppe und die Arten
von Inhalten, die du veroffentlichst. Es umfasst einen Info-Bereich,
Kontaktinformationen, eine Einfithrung, sowie Bereiche zu
Empfohlenen Branded Content-Partnern und Empfohlenen
Beitrigen. Aullerdem werden hier Reporting-Kennzahlen zur
Performance deiner bisherigen Beitrige mit Branded Content
angezeigt.

Marken und Creator kénnen mit dem Brand Collabs Manager neue
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und fortlaufende Branded Content-Kampagnen verwalten. Wenn
du die Bedingungen in der Projektiibersicht einer Marke akzeptierst,
konnen die Verantwortlichen dich in Branded Content Beitrigen
markieren. Dies gilt so lange, bis die Werbeberechtigungen entweder
von der Marke oder vom Creator widerrufen werden. Als Facebook
Creator kannst du auch einige Anfragen zu Inhaltsberechtigungen
akzeptieren.

Dazu gehoért Folgendes:

TEXTPROBE

Facebook anzeigen optimieren

Um herauszufinden, ob deine Facebook-Werbeanzeigen
funktionieren, schaue dir die ,,CTR (Click-Through Rate)" an.
Damit ist nicht die ,,CTR (Alle)" gemeint.

CTR (Alle) zeigt alle Klicks an, die Betrachter durchgefiihrt haben.
Egal ob diese Klicks auf die Anzeige selbst, auf den ,,Erfahre mehr-
Button® oder welche einfach nur auf deinen Namen klickten, um
deine Facebook-Seite zu besuchen.

Die CTR (Link Click-Through Rate) hingegen sagt dir konkret, wie
viele Personen von deiner Anzeige auf die Landing Page geftihrt
wurden.

Der Richtwert fur eine gute CTR (Link Click-Through Rate) liegt bei
1 % bis 2 %. Das bedeutet wenn 1.000 Personen deine Anzeige
sehen, klicken sich 10-20 von ihnen zu deiner Landing Page durch.
Wenn deine Kennzahl unter 1 % liegt, stimmt entweder deine
Werbeaussage oder die Zielgruppe nicht. In der Regel liegt das
Problem bei der Werbeaussage in der Anzeige.

Um deine Anzeigen zu optimieren, teste den Text, die Bildsprache
und die Uberschriften.

Genau in dieser Reihenfolge, eine Variable nach der anderen.
Verschiedene Tests haben herausgefunden, dass die Linge der Texte
den groBten Unterschied in der Anzeigenleistung ausmacht. Die
optimale Linge ist fir jeden unterschiedlich - manche Marken
kommen mit superlangen Texten sehr gut zurecht, andere wiederum
mit Fin-Satz-Anzeigen.
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Um herauszufinden, was fir dich funktioniert, teste drei Textldngen:

TEXTPROBE

Preisstrategie testen

Wenn die Landing Page einen Rabattanreiz hat, versuche von 10 %
Rabatt auf 10 € zu wechseln oder umgekehrt.

Das kannst du mit Hilfe eines A/B-Split-Test erfahren.

Hierbei sendest du der Hilfte deiner

TEXTPROBE
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INSTAGRAM

Instagram.com ist als App fiir Mobilgerite erhiltlich und genau wie
Tiktok ein kurzlebiges Tool, welches hauptsichlich auf Darstellung
von Bildern und Videos ausgelegt wurde. Und genau deshalb kannst
du relativ schnell eine Reichweite und einen groflen Kundenstamm
generieren.

Daten (2020):

- ca. 1 Mrd. an Nutzern, wovon jeden Tag 500 Millionen aktiv sind.
- ca. 90% aller User folgen mindestens einem Unternechmen.

- Bilder, Videos, Stories in einer App

- Shopverkiufe moglich

- gehort zu Facebook

- Nutzung tiber die Webseite nur bedingt moglich

- Durchschn. User-Einkommen ca. 5-40 TEUR/Jaht*
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TEXTPROBE

Werbung auf Instagram schalten

Laut Aussage von Instagram kaufen 84 % der Nutzer mit hoherer
Wahrscheinlichkeit bei Kleinunternehmen ein, die bei Instagram
vertreten sind. Wie Werbung geschaltet wird, dazu schaue dir das
Facebook (=Instagram) Kapitel an. Dort wird es sehr genau
beschrieben.

Zunachst bendtigst du natiirlich einen kostenlosen Instagram-
Business-Account und zusitzlich noch einen Facebook-Account,
welcher damit verkniipft wird.

Die Umstellung von Privat-Account zu Business ist in wenigen
Schritten méglich.

Dann erstellst du einen Beitrag, den du mit Klick auf ,,Hervorheben*
bewerben kannst.

TEXTPROBE
Deine Produkte im Instagram Shop anbieten

Ein Auszug aus help.instagram.com:

Schritt 1. Stelle sicher, dass Instagram Shopping fiir dich
verfiigbar ist.

Kannst du die folgenden Fragen alle mit JA beantworten:

Liegt der Standort deines Unternehmens in einem der unterstiitzten
Mirkter Dazu gehort der gesamte DACH Raum und viele andere
Linder aus allen Kontinenten. Verkauft dein Unternehmen physische
Produkte?

Erfullt dein Unternehmen die Handelsrichtlinien?

Ist dein Instagram-Konto ein Unternehmenskonto?
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Beitrags-Insights

2 72

Profilaufrufe Reichweite

Interaktionen ®

Uber diesen Beitrag vorgenommene Handlungen
Profilaufrufe 2
Discovery ©

Erreichte Konten
76 % hatten markusotte.4fingr nicht abonniert

Neue Abonnenten k. A.
Reichweite 72
Impressionen 75
Von Hashtags 54
Von der Startseite 17
Vom Profil 3
Von sonstigen Quellen 1

Ist dein Profil mit einer Facebook-Seite verkntipft?
Finfmal Ja?
Dann kann es weitergehen.

Schritt 2. Verbinde dein Profil mit einem Katalog.
Verkniipfe als Nichstes

TEXTPROBE
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3 YouTube

YOUTUBE

YouTube.com ist ein Kanal, der zum einen zur Informations-
beschaffung (Tutorials, Tests, Lernen) und zum anderen zur
Unterhaltung genutzt wird. Viele User nutzen es ausserdem als
Vergleichstest fur Produkte, die sie kaufen mochten. Einer Art
"Produktsuchmaschine". Deshalb lohnt es sich in jedem Fall dort zu
werben wo auch die Zielgruppe schon vorhanden ist.

Daten (2020):

- ca. 2 Mrd. Nutzer

- GroBte Altersgruppe zwischen 16-30 Jahre
- Videos

- Livestreaming

- verschiedene Werbearten
- Durchschn. User-Einkommen ca. 5-40 TEUR/Jahr*

YouTube bietet allen Kontent-Creatoren sich kostenlos soweit kreativ
zu entfalten, dass so ziemlich alles moglich ist, was im gesetzlichen
Rahmen liegt. Ein Gefihl, wie hoch der Verdienst einzelner
YouTube-Kanile ist, erhiltst du auf socialblade.com.

Um Werbung zu schalten, bendtigst du selbst einen Account bei
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(D) Pinterest

YouTube. Diesen solltest du selbst auch nutzen um hochwertigen
Kontent fur deine Produkte anzubieten.

Das wiren so wohl Produktvorstellungen, als auch Anwendungs-
videos. Du bekommst in jedem Fall eine komplette Auswertung tber
diverse Statistiken wie Alter, Geschlecht, Standort usw.

Dadurch hast du die Moglichkeit, dein Marketing deutlich effektiver
anzupassen, da die Zielgruppen eindeutig dargestellt werden.

Ausserdem bietet YouTube insgesamt sechs unterschiedliche

TEXTPROBE
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TiIKTOK

TIKTOK

Mit Hilfe der TikTok-App (1OS/Android) konnen Benutzer
Musikclips ansehen sowie kurze Clips aufnehmen und bearbeiten.
Vorteil ist unter anderem das einfache Hinzufiigen von
Spezialeffekten und Filtern. Zielgruppe sind iberwiegend Teenager.

Daten (2020):

- ca. 2 Mrd. Nutzer

- Zielgruppe 14-25 Jihrige

- Kurze (Musik-)Videos

- Werbung iiber Prisentation

- Webseite und App

- Durchschn. User-Einkommen ca. 5-20 TEUR/Jahr*

Zum Erstellen eines eigenen Videos wird zunidchst eine
Hintergrundmusik oder Tonaufnahme ausgewihlt, danach erfolgt die
Aufnahme mit der Kamera des Handys bzw. die Wahl eines vorher
aufgenommenen Videos.

Innerhalb von maximal 60 Sekunden kann ein Videoclip erstellt bzw.
ausgewihlt werden. Zumeist besteht es aus Karaoke- bzw. Playback-
Singen, Tanzen oder Schauspielern. Die Linge des Videos richtet sich
auch nach der Linge der genutzten Audiospur.
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Zum Ansehen von Videos ist keine Registrierung erforderlich,
hingegen zum Erstellen von Videoclips, sowie zum Interagieren mit
anderen Mitgliedern, musst du dich anmelden. Nutzerdaten werden
durch eine kiinstliche Intelligenz analysiert.

Werben auf TikTok

» Konto bei TikTok erstellen

» TikTok fiir Business auswahlen.

» Der Aufbau erinnert stark an den Aufbau des Facebook-
Werbeanzeigenmanagers. Eine Kampagne besteht aus mindestens

einer Anzeigengruppe, die wiederum mindestens eine Anzeige
beinhaltet.

TEXTPROBE

TWITCH.TV

Twitch. TV ist ein Live-Streaming-Videoportal, welches zur
Ubertragung von Videospielen entwickelt wurde und mittlerweile
immer mehr fir Live-TV Sendungen genutzt wird.
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Daten (2020):

I

geschitzt ca. >3 Mio. Nutzer tiglich

Zielgruppe 14-35 Jihrige

- Live-TV

Werbung tiber Prisentation oder Games
Durchschn. User-Einkommen ca. 5-30 TEUR/Jahr*

TEXTPROBE

Linked [}

LINKEDIN

Linkedin.com ist ein Online-Netzwerk und ein groer Name in der
Welt der sozialen Medien. Der Zweck der Website liegt in erster Linie

im "Business Networking". Dein personliches Profil ist einem
Lebenslauf sehr ahnlich.

Daten (2020):

- ca. >700 Mio. Nutzer
- Zielgruppe 25-65 Jihrige
- Business Netzwerk

Werbung Giber Prasentation, Seminare, Vernetzung
Durchschn. User-Einkommen ca. 30-150 TEUR/Jaht*

Die Vernetzung kann durch Kontaktaufnahme (Verlinkung /
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Verbindung) mit anderen Personen auf LinkedIn erfolgen. Es ist
dabei nur moglich mit ,direkten Kontakten Nachrichten
auszutauschen, nicht aber mit ,indirekten Kontakten. Also nur
Personen, die mit dir direkt vernetzt sind.

Auf diese Weise erhilt Linkedin eine gewisse Exklusivitit aufrecht.
Damit andere dich zu seinen Kontakten hinzufiigen kénnen musst du
dieses explizit akzeptieren.

Eine Ausnahme gilt, wenn jemand dich zu seinen Kontakten zuftigen

TEXTPROBE

LinkedIn Learning

LinkedIn bietet das sogenannte ,LinkedIn Learning an. Das
bedeutet das du Onlinekurse buchen oder auch anbieten kannst.
Diese Kurse sind in der Regel hochwertig gestaltet und grofitenteils
zu einem kleinen Preis zu kaufen, oder mit einem Monatsabo zu
buchen.

TEXTPROBE

XING
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XING

XING.com ist eine in Deutschland entstandene Plattform, sehr
ahnlich dem weltweit umfassenden LinkedIn.

Auch hier besteht der Zweck der Website in erster Linie dem
"Business-Networking", mit deinem personliches Profil als eine Art
Lebenslauf. Mit Darstellung von Ausbildung, Fihigkeiten und
Kenntnissen.

Daten (2020):

- ca. >700 Mio. Nutzer, 19 Mio. Mitglieder
- Zielgruppe 25-65 Jihrige

- Business Netzwerk

- Werbung tiber Prisentation, Seminare, Vernetzung
- Durchschn. User-Einkommen ca. 30-150 TEUR/Jahr*

TEXTPROBE

JISCORD

DISCORD

Discord.com ist eine Art , Internet-Forum® fur Menschen, die sich zu
einem bestimmten Thema in einer geschlossenen Gruppe treffen.
Dieses ist als App fiir Mobilgerite erhaltlich. Es gibt dort Bereiche
fir Chats, sowie Sprach- und Videokonferenzen, welche sich schnell
und flexibel einrichten lassen.

Jeder Discord-Nutzer kann eigene Server erstellen, um sich
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auszutauschen. Dort kannst du als Moderator untergeordnete Kanile
(Channels) zu einzelnen Themen erstellen. Diese Channels kénnen
Offentlich sein, so dass sie jeder Server-Benutzer sicht. Die
Einstellung "Privat" macht sie nur fur bestimmte Server-Nutzer
sichtbar.
Zudem sind auch Sprach-Kanile beliebt, vor allem zur
Kommunikation in bestimmten Themenbereichen.
Es wurde urspriinglich zur Unterhaltung im Gaming genutzt.

Ein Discord-Account lisst sich schnell und einfach mit anderen

TEXTPROBE
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Socialmedia Tools sind Softwareprogramme, mit denen du bequem
mehrere Social Media Plattformen bedienen kannst. Es hat zum
einen den Vorteil, dass du ein Posting mit einem Klick auf mehreren
Plattformen teilen kannst. Oder wenn du als Dienstleister mehrere
Accounts einer Plattform bedienen musst, diese einfach per Klick
wechselst.

Hier einige Anbieter (Stand 5/2021) mit Angabe verschiedener
teilweise subjektiver Daten:

Hootsuite.com

- Webbasiert

- Dashboard

- Kalenderfunktion Buffer.com

- Kostenlos bis maximal drei Accounts

TEXTPROBE
WEBINARE

Webinare haben im Corona-Jahr einen wahrlichen Boom geschaffen.
Mit ein bisschen Technik wie Kamera, Ton und Licht lassen sich sich
gratis oder kostenpflichtige Live-Seminare gestalten. Weiterhin
konnen einmal aufgezeichnete Webinare - die als Kurse gestaltet sind
- immer wieder vom Kunden gebucht werden.

Eine lukrative Einnahmequelle fiir passives Einkommen.

Technische Gestaltung

» Lege Wert auf gute Raumgestaltung, mit ecinem weillen/
schwarzen/greenscreen Hintergrund oder einem ansprechend
dekoriertem Raum.

» 3D Optik (Schirfentiefe, Bokeh), das bedeutet ein unscharfes
Vordergrundobjekt (z.B. Blume), deine Person als scharf
eingestelltes Mittenobjekt, und ein unscharfer Hintergrund (mind.
1,5m von dir entfernt). Das macht einen hochwertigen Eindruck.
Als Kamera zum Einstieg
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Hintergrund

Back-Light

Fill-Light Kamera Key-Light

O
TEXTPROBE

Webinatis

Mit Webinaris kannst du automatisierte Webinare durchfiithren

Es ist eine der fithrenden Webinar Software im deutschsprachigen
Raum

Es bietet einen Landingpage Builder und gibt die Moglichkeit A/B
Split Tests durchzufihren

Eine Chat-Funktion und eine Umfragefunktion gehéren zur
Ausstattung wie auch Tracking und Reporting Funktionen

Wenn du uber dein Webinar etwas verkaufen mdchtest, dann ist es
wichtig, dass du eine hohe Interaktionsrate hast. Ausserdem auch,
dass moglichst viele User dabei sind. Das erreichst du mittels
Ghost User und einer Verknappung beim Verkaufsangebot

Des Weiteren kannst du verschiedene E-Mail-Marketing Tools, wie
z. B. Klick-Tipp, Quentn, GetResponse und einige mehr mit
einbinden

ab 599€ pro Jahr
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GetResponse

- GetResponse ist nicht nur eine E-Mail-Markting Software, sondern
du erstellst damit auch Webinare und zwar automatisierte Webinare.

- Du kannst hierftr die entsprechenden Landingpages einrichten und
die Registrierungsformulare entsprechend mit den Autoresponder
Funktionen von GetResponse verbinden.

- Chat-Funktion, Umfrage-Funktion wie auch die Tracking &
Reporting Funktionen sind hier enthalten.

- Allerdings sind Funktionen wie Ghost-User und Verknappung hier

TEXTPROBE

PERSONAL BRANDING

Der Grinder von Amazon Jeff Bezos, definierte eine Marke so:
,,JThre Marke ist das, was andere Leute tiber Sie sagen, wenn Sie nicht
im Raum sind.*

Personal Branding ist eine ,,Ich-Marke. Wir kennen einige aus dem
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amerikanischen Raum, die es geschafft haben groBe Mirkte zu
beeinflussen. Steve Jobs, Elon Musk, Mahatma Gandhi und auch
Donald Trump haben es zur ,,Jkone® gebracht.

Das ganze lisst sich natiirlich im ,kleinen® zu einer Marke, einem
,,Influenzer* aufbauen.

Das Wissen, die Expertise dieser Personen sind gefragt. Viele
Menschen lassen sich durch diese "Tkonen", zu denen sie eine Art
emotionale Bindung aufgebaut haben, beeinflussen.

Was bringt mir Personal Branding?

TEXTPROBE

RECHTLICHES

Dieses ist natiirlich keine Rechtsberatung, und weitere Fragen dazu
sollten an entsprechende Medienanwilte gerichtet werden.

Im Medienrecht gilt, dass jede Werbung eine geschiftliche Handlung
beinhaltet. Das bedeutet das jedes Verhalten welches den Absatz
eines Produktes/Dienstleistung férdern soll, gekennzeichnet werden
muss.

Das gilt natiirlich auch fir Influenzer die Produkte kostenlos zur
Verfugung gestellt bekommen.

Es gibt Urteile des Kammergerichts Berlin zu Vreni Frost (Urteil v.
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08.01.2019, Az. 5 U 83/18) und

TEXTPROBE

%€

FRAGETECHNIKEN IM KUNDENDIALOG

Hast du einen potentiellen Kunden gefunden, der noch unschlissig
ein Gesprich mit dir, tber dein Produkt oder Dienstleistung fithren
mo6chte? Dann gebe ich dir nun ein paar Tipps zum erfolgreichen
Abschluss. Mit Hilfe folgender Fragetechniken leitest du durch dein
Verkaufsgesprich.

Zunichst einmal steht Vertrauensaufbau an erster Stelle, bevor du

tberhaupt damit beginnst, dein Produkt zu verkaufen. Das ist im
Prinzip das gleiche, wie zu Beginn einer Partnerschaft zwischen zwei

44



Personen.

Ist die Vertrauensbasis hergestellt, schaust du dir zunichst erst einmal
das Problem deines Kunden an. Somit hat der Kunde den Eindruck
das du ihn ernst nimmst und nicht nach Vertragsabschluss allein
gelassen wird.

Nach Moglichkeit ist dein Angebot malgeschneidert auf die
Bediirfnisse und du hast alles berticksichtigt, was dem Kunden
wichtig ist. Das erhoht die Trefferquote auf fast einhundert Prozent.
Dabei gilt es zu bedenken, dass der Wettbewerb nicht ausser Acht
gelassen wird. All das, was dein Wettbewerb an Marketing betreibt, an

TEXTPROBE
1. Suggestivfragen

Die beliebteste Fragetechnik zum Elinstieg, ist die Suggestivfrage.

Mit einer Suggestivfrage mochtest du, dass dein Gegeniiber deine
Aussage bestitigt.

Es zielt darauf ab, dass der Interessent mit ,,ja“ antwortet, damit du
darauf ankniipfen kannst.

Eine gute Einleitung wire ein: ,,Es ist IThnen sicherlich bekannt...*
oder ,,Bestimmt wissen Sie das....”

Wichtig ist diese Fragetechnik wenn du genau weif3t, dass dein Kunde
auch mit ,ja“ antworten wird. Somit schaffst du Vertrauen
gegeniiber deinem Kunden aufzubauen.

Dieses erreichst du mit allgemein bekannten Wahrheiten oder einer
Selbstverstindlichkeit gegentiber einer FEigenschaft. Beispiel:
,Bestimmt ist Thnen bekannt, dass Produkte des Herstellers Apple
eher hoherpreisig angesiedelt sind.*

Man geht davon aus, dass nach drei ,Ja* Beantwortungen eine
positive Einstellung erreicht wird. Somit wird der eigentliche
Verkauf deines Produktes eingeleitet.

Sehr hiufig eingesetzt beim Telefonmarketing:

1. Frage: Spreche ich mit Herrn/Frau XY?

2. Frage: Wohnen Sie in XY?

3. Frage: Mochten Sie die Kosten Thres Telefonanbieters senken?
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4. Dann darf ich Thnen mal unser Produkt YZ vorstellen.... Auf
keinen Fall solltest du es ubertreiben und maximal drei
Suggestiviragen hintereinander stellen, damit es nicht manipulativ
wirkt und das Gesprich ins Negative rutscht. Anstelle der
geschlossenen Fragen, hast du natiirlich auch die Moglichkeit
offene Fragen stellen. Wie zum Beispiel: ,,Was gefillt Thnen ganz
besonders an unserem Produkt?* ,;Was hat dazu gefihrt, dass Sie
auf unser Produkt gestossen sind?* Womit wir bei den offenen
Fragen angelangt sind.

TEXTPROBE

9. Generalisierungsfragen

Wenn ein Kunde zur Ubertreibung oder Verallgemeinern neigt, lohnt
es sich diese ,,Generalisierung® aufzulGsen.

Generalisierungen kénnen Ausdriicke wie ,,immer, alle, nie, jemand,
keiner, man‘ beinhalten.

Zum Beispiel sagt der Kunde: ,,Ihre Produkte gehen immer nach drei
Jahren kaputt. Darauf kannst du als Verkdufer erwidern, dass es in
der Vergangenheit bei einem Produkt eine Zeit lang
Qualititsprobleme gab, dein Zulieferer aber gewechselt wurde und
dieses in Zukunft nicht meht vorkommt.

Der Kunde sagt: ,,Sie sind immer zu teuer! Darauf kénntest du
antworten: ,,Sie sind der Meinung das qualitativ hochwertige
Produkte wie unsere, ginstiger verkauft werden koénnen?” Ein
weiteres Argument wiren die hohen Entwicklungskosten fiir ein
neues Patent, welches der Wettbewerb nicht liefern kann.

,,Man sieht wie erfahren Sie in dem Bereich sind®, kénnte auch eine
Antwort lauten.

Auf keinem Fall sind Aussagen angebracht wie: ,,Sie tbertreiben
schon wieder...“

Es wiirde die Bezichung unnétig belasten.

Gute Einstiegsformulierungen wiren:

» ,,ole sind der Meinung das. ..
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» ,.Ist es richtig, dass Sie...gemeint haben®
» ,,Wenn ich Sie recht verstanden habe, dann. ..«

TEXTPROBE
SCHLUSSWORT

Hast du nun eine Idee wie und auf welcher Plattform du dein
Produkt oder Dienstleistung verkaufen méchtest?

Dann empfehle das Buch weiter und gib eine positive Bewertung auf
Amazon und der Plattform deiner Wahl.

Vielen Dank
dein Markus Otte

PS: Rechtschreibfehler und unverstindliche Sitze bitte an buch@markus-otte.de
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UBER DEN AUTOR

Markus Otte war tber 35 Jahre fur die Industrie in der technischen
Entwicklung von Produkten und technischen Dienstleistungen titig.
Nach dem Tod seiner Frau beschiftigte er sich intensiv mit der
Psychologie des Menschen, gehirngerechte Kommunikation (NLP,
Hypnose) und dem Vermarkten auf verschiedenen sozialen
Plattformen.

Dass die deutsche Industrie immer noch sehr stiefmiitterlich mit dem
Thema Vermarktung von Produkten in sozialen Medien umgeht,
zeigt sich an der stindig wachsenden Nachfrage in diesem
Themengebiet.
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TEXTPROBE
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