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Einleitung

Erfolg fallt nicht vom Himmel, auch wenn das bei den
anderen manchmal so aussieht. Digitales Marketing ist ein
wundervolles, potentes, zeitgemales Instrument, um
Interessenten zu erreichen und diese zu Kunden zu machen.

Dabei geht es im Wesentlichen um drei Phasen:
1. Denken, planen, machen
2. Definieren, optimieren, bekannt machen
3. Analysieren, anpassen, Conversions erhohen
Stell dir vor, du warst dein Kunde ...

Die Costumer Journey kreieren: Wenn du es geschafft hast,
dass der Interessent auf deine Seite kommt, dann heilse ihn
willkommen, so wie du es auch mit jedem netten Gast in
deinem Hause tun wurdest.

Empfange ihn freundlich, sei aufmerksam und respektvoll.
Kurz: Zeige dich von deiner besten Seite, ohne dich zu
verstellen.

Don‘ts:
Empfange ihn nicht mit

» langatmigen Reden, daruber wie toll du selbst bist und
was du alles machst



e mit viel zu schnellen und grellen Eindrucken und
(unpassenden) Angeboten

e mit kryptischen Anspielungen oder Fachchinesisch - das
irritiert nur

Dos: sondern
e frage ihn / errate, wie es ihm geht / was er braucht

e wertschatze seine Aufmerksamkeit durch relevante
Elemente (Interessiert ihn dieses Thema wirklich?)

e kommuniziere klar und deutlich: immer freundlich und
verstandlich (lass ihn weder raten noch verunsichere ihn
mit deinem umfassenden Expertenwissen)



Erstelle einen Kunden-Avatar

Das hilft, deinen (durchschnittlichen) Kunden vor Augen zu
haben. Wir sind alle Menschen, jeder einzelne Kunde ist
etwas anders, naturlich - wund doch hilft es, die
Gemeinsamkeiten deiner Kunden in einem virtuellen Typus
zu sammeln und manifestieren. Genau dann namlich
schreibst du deinen Blogartikel oder gestaltest die Anzeige
nicht mehr ,far alle”, sondern vornehmlich fur ,Erika, 46“
oder ,,Udo aus Berlin“.

Ich empfehle, mit den ,einfachen”, den demografischen
Merkmalen zu beginnen:

o Alter

o Geschlecht

 Wohnort

e Einkommen/ Beruf

e Familienstand

* (Religionszugehorigkeit)

e (Weltsicht/ politische Einstellung)
o efc.

Danach folgt der Wertekanon: Welche Werte sind deinem
Durchschnittskunden wichtig?



AuBRerdem: Uber welche Kanéale kannst du ihn erreichen?
Liest er regelmallig bestimmte Zeitungen, Nachrichten-
Websites, schaut er Videos, hort er Podcasts, wo ist er
Social-Media-mafSig unterwegs? In medias res: Welches
Problem / Interesse hat er, das mit deinem Produkt
zusammenhangt? Sprich, welchen Wunsch kannst du
befriedigen, welche Herausforderung ihn bestehen helfen?

Merke: Ubersicht / Arbeitsblatt erstellen. Alter,
Geschlecht, Familienstand, Kinder, (Haustiere), Motto,
Beruf, Wohnort, Bildungsgrad, Einkommen, Sonstiges.

Diese Liste kann man mit Hilfe von Facebook z.B. wunderbar
spezifizieren. Die Moglichkeit der genauen Segmentierung
ist dort bis ins Kleinste moglich. Durch die Angabe von
Standort, Interessen und Gruppenzugehorigkeiten und so
weiter kann ein genaues Bild gezeichnet werden. Bitte
trotzdem halbwegs allgemein bleiben. Fur Einzelkampagnen
kann dann noch weiter ins Details gehen.

Am Anfang: einfach machen ...

Um keine Zeit zu verlieren, solltest du einfach beginnen, auf
deinen Annahmen basierend einen Avatar erstellen. Nach
und nach sollten diese aber verifiziert bzw. angeglichen
werden. Daflr hast ein paar Tools/ Moglichkeiten, die du
(kostenfrei) nutzen kannst. Auf Dauer solltest du deine
Interessenten und Kunden aber genau im Blick behalten und
deren Verhalten/ Wunsche/ Probleme/ Kaufe regelmaliig
analysieren. Denn unser Ziel ist es vom ,Hope Marketing“
(Hoffen, dass etwas funktioniert) weg und zum planbaren
Marketing zu kommen.

Woran konnte es liegen?



Es klappt nicht so? Du spekulierst, warum die Kunden nicht
»anbeilen“? Wenn du nicht recht weiterkommst, Uberleg dir
in Ruhe, was ,falsch” sein konnte: Warum konnte der Kunde
dein Produkt nicht wollen/ finden/ kaufen? Hol dir auch
Meinungen von aullen dazu. Am besten von Menschen, die
deiner Kernzielgruppe so ahnlich wie moglich ist. Nutze
wann immer moglich, Feedback aus erster Hand. Umfragen
sind eine gute Moglichkeit, echte erste Ergebnisse zu
bekommen (Auch wenn sie auch auf Grund fehlender
Quantitat anfangs nicht reprasentativ sein werden, so
zeigen sie doch einen gewissen Trend oder Problemfelder.

Wo liegt das Problem deines Avatars?

e Was ist es, dass du tun musst, um deinen Kunden
glucklich zu machen?

e Was braucht er?
e Womit kannst du ihm helfen?

Der Trick ist, herauszufinden, was er wirklich will -
manchmal weils er selbst noch nicht genau, und ihm dann
eine geeignete LOosung zu prasentieren.

Allerdings liegt dazwischen noch eine weite Reise, in der es
heilst:

e Neugierig machen

Vertrauen gewinnen

Informieren

Relevanz

Uberzeugen und schlussendlich: verkaufen!



Danach geht es erst richtig los: Hat der Kunde einmal
gekauft, heilst es ihn zu halten, zu binden und stets erneut
zu interessieren und zu begeistern. Up-Sells, Kundenservice,
Empfehlungsmarketing - all dies sind Dinge, die dir richtig
eingesetzt einen grollen und vor allem eintraglichen
Kundenstamm garantieren.

Als Bonus wirst du im besten Fall noch kostenfreie/ -gunstige
Werbung durch die Empfehlungen und Bewertungen deiner
eigenen Kunden erhalten.



Mehrwert / USP definieren

Wenn man Erfolg haben will, muss man eines
kommunizieren (konnen): den eigenen Mehrwert. Wer selbst
nicht weils, was er kann, warum er anders ist als die
Konkurrenz und wie er das seinen Kunden klarmachen kann,
hat den schwarzen Peter. Der Kunde kauft namlich kein
Produkt an sich, sondern den Nutzen, den er davon hat (Sich
besser fuhlen, erfolgreicher werden, ein Problem Idsen,
andere beindrucken, Spals haben etc.)

Der Interessent muss also verstehen, dass und vor allem
was das Produkt ihm zu erreichen hilft. Er muss ganz klar
den Nutzen sehen: Warum dieses Kleid? Dieser Kurs? Diese
Versicherung? Der Interessent muss verstehen und
moglichst anschaulich vor Augen gefuhrt bekommen, wie es
ihm NACH dem Kauf gehen wird. Dann wird der Interessent
zum Kaufer. Im besten Falle sogar zum Wiederholungstater
und Produktempfehler.

Merke: Formuliere deinen USP (Unique selling
proposition), deinen einzigartigen Verkaufsvorteil. In
einem Satz: Was macht dich besonders? Was ist dein
Mehrwert?

Erst wenn der Interessent den Wert, den dein Produkt fur ihn
hat wirklich verstanden hat, kannst / solltest du ihn zum
Kauf bewegen.

Nicht zu schnell vorpreschen: Beim Kennenlernen in der
realen Welt fragt man ja auch, selbst Geschaftspartner,
nicht sofort: Schauen Sie mal, wollen Sie das kaufen? Eine



