Online-Marketing
fur Dummies

v,

Die Budgets sind straff, fir Selbstvermarktung bleibt

oft nur wenig Geld. Wie man dennoch in neun Schritten

sein Online-Marketing auf die Beine stellt.

Text: Mara Leicht

Schritt 1: Standortanalyse

Welche Themen, Leistungen oder Produkte biete ich an, und mit wel-
chen Schlagworten beschreibe ich sie im Internet? Ein hiufiger Stol-
perstein: wenn diese Keywords nicht mit denen iibereinstimmen, die
bei Google hoch gerankt sind. Kreative Produktnamen sind zwar viel-
leicht originell, wenn potenzielle Kdufer aber nach anderen Begriffen
suchen, vereinsamt die Homepage. Fiir Abhilfe sorgt eine Liste der eige-
nen Schliisselbegriffe, deren Relevanz in Google abgetestet und mit den
»Tags“ der Mitbewerber vergleichen wird. Erst wenn die eigene Marke
der Zielgruppe bestens vertraut ist, darf man mit kreativen Produktna-
men experimentieren.

Schritt 2: Homepage und Blog im Kombipack

Fast jedes Unternehmen besitzt eine Homepage. Diese wurde irgend-
wann mehr oder weniger liebevoll gestaltet und dann als erledigt abge-
hakt. Solche statischen, nie aktualisierten Homepages sind aber Gift im
Web. Hier empfiehlt sich die Kombination mit dem schnellen Medium
Blog: Die Homepage als kurzes, tibersichtliches, schmuckloses Geriist;
der Blog fiir Hintergrundinfos, Details und schnelle Neuigkeiten. Diese
miissen jedoch regelmaflig, mindestens wchentlich, im Web gepostet
werden und dienen dazu, die eigene Expertise zu festigen. Beliebteste —
weil kostenlose — Software dafiir: Wordpress.com
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Schritt 3: Suchmaschinenoptimierung

Wir erinnern uns: Je 6fter man im Web aufscheint, desto héher wird man
von Google gerankt. Die erste Regel lautet daher, die eigenen Keywords
immer wieder in Homepage und Blog unterzubringen, im Text, in Uber-
schriften und in der Verschlagwortung. Als Verstirker dienen umsichti-
ge Verlinkungen sowohl innerhalb der eigenen Seiten (z. B. vom Blog zu
den entsprechenden Produkt-, Bestell- und Kontaktseiten auf der Home-
page) als auch zu artverwandten Seiten (z. B. zu Fachartikeln bekannter
Autoren). Im Markt tummeln sich viele Agenturen, die mit Suchma-
schinenoptimierung gutes Geld verdienen — wer die bisher genannten
Grundregeln einhdlt, reduziert deren Kosten auf ein Minimum.

Schritt 4: Newsletter

Die grofie Zeit der Newsletter ist vorbei, landen sie doch meist unge-
lesen im Spam-Ordner. Firmen lieben sie dennoch, weil sie hinter den
E-Mail-Adressen potenzielle Kunden vermuten.

Neue Adressen gibt es meist aber nur mehr mit Gegenleistung, etwa
einem Gutschein oder einer wertvollen Information zum Download. Als
Faustregel gilt: Erst nach sieben positiven Online-Kontakten ist beim
Interessenten geniigend Vertrauen aufgebaut, um den nichsten Schritt
zu wagen. Newsletter miissen daher seriés und ,mehrwertig” sein. Das
widerspricht der typisch &sterreichischen Mentalitit: Man will sein



Wissen nicht verschenken. Leider falsch, denn genau so zementiert man
seinen Expertenstatus. Und nur so kommt man den Interessenten in
den Sinn, wenn sie tatsichlich einmal Bedarf haben.

Schritt 5: Social Media

Auch wenn alle dariiber reden: blof nicht verzetteln. Denn Facebook,
Twitter und Co kosten in erster Linie Zeit. Erst {iberlegen, wo die eigene
Zielgruppe wohl am ehesten anzutreffen ist. Im Geschiftskontext wird
das im deutschsprachigen Raum wohl am ehesten die Plattform Xing
sein, deren US-Konkurrent LinkedIn jedoch an Boden gewinnt. Wer vor-
nehmlich Privatkunden bedient, kann auch auf Facebook fiindig wer-
den. Jetzt zeigt sich der Vorteil eines regelmifig aktualisierten Blogs:
Uber die Inhalte muss man sich keine Gedanken mehr machen.

Schritt 6: Audio/Video

Die Zukunft des Internets gehort Video. Fiir Vorausdenkende lohnt es
sich daher zu iiberlegen, wie man das eigene Portfolio filmisch darstel-
len kann. Das muss nicht hollywoodtauglich sein — ein kurzer Drei-
miniiter, der das Handling des Produktes zeigt, geniigt. Kaum jemand
scheut sich vor den Kosten der Schnittprogramme (ein paar hundert
Euro), viel eher vor der eigenen Stimme und Performance im Film.
Hier hilft nur ausprobieren und iiben. Der Lohn der Miihe: zeitgeistige
Videobeitrdge auf Homepage und Blog ebenso wie weltweite Zugriffe
dank Upload auf YouTube. Und die Aussicht, die Zielgruppe auch noch
dann zu erreichen, wenn keiner mehr Texte lesen will.

Schritt 7: Partnerschaften

Nicht immer in der eigenen Suppe zu kécheln ist das Motiv des nich-
sten Schritts. Man nehme Unternehmen, die konkurrenzfrei im selben
Segment tdtig sind oder die gleiche Zielgruppe bedienen, und vernetze
sich. Trage sich auf den Seiten des jeweils anderen ein, kiindige sich
gegenseitig in allen Medien an und kooperiere im realen wie im virtuel-
len Leben. Das Ziel: Multiplikatoreffekte.

Wer hier angelangt mit seinen Keywords bei den Suchmaschinen noch
immer nicht unter den ersten drei gereiht wird, muss wohl doch Geld in
die Hand nehmen. Mit Google AdWords lassen sich verschiedene Schliis-
selworte und Inhalte testen. Bezahlt wird pro Klick, korrigiert minutenge-
nau, Obergrenzen verhindern ein Explodieren der Kosten. Tipp: Interes-
sierte nicht auf die allgemeine Hauptseite lenken, sondern zu jener Sub-
seite, die exakt ihr Problem adressiert und obendrein zu einer Handlung
auffordert — etwa einer Anfrage oder dem Hinterlassen der Kontaktdaten.

Welche Keywords sind die erfolgreichsten? Von welchen Fremdseiten
kommen meine Besucher, wie lange bleiben sie, und welche meiner Sei-
ten schauen sie sich an? Diese Fragen beantworten Statistikprogram-
me wie GoogleAnalytics. Doch wie immer, wenn Google ein Service
gratis anbietet, gewdhrt man im Gegenzug totale Transparenz. Dafiir
bekommt man die Informationen, die man braucht, um sein Webange-
bot noch besser zu machen.

Ihr Know-how fiir diesen Beitrag hat Andrea Jindra von der Trainingsplattform
»Die Bildungsmanager*“ zur Verfiigung gestellt.

Quiz: Die grofiten Irrtiimer beim E-Mail-Marketing

1.500 Personen haben den , Fitness-Test“ des Online-Marketing-An-
bieters Dialog-Mail ausgefiillt. Manche Fragen wurden von bis zu 80
Prozent der Teilnehmer falsch beantwortet. Hitten Sie’s gewusst?

¢

»Bestehende Kunden darf man in jedem Fall per Mail kontaktieren.’

Falsch: Wer sich abgemeldet hat, darf nicht mehr angeschrieben werden.
Abgemeldete Kunden sind sofort zu sperren, egal ob sie sich beim Abmel-
de-Link eingetragen oder eine formlose E-Mail geschickt haben. Achtung
bei neuerlichem Import der Kunden-Datei: Wer diese Adressen erneut
anschreibt, riskiert Arger.

»Die ,,Robinson-Liste“ (RTR-Liste) muss immer beachtet werden —
diese Empfinger diirfen per E-Mail nicht angeschrieben werden.”
Falsch. In die Liste der RTR-GmbH kann sich jede natiirliche oder juristi-
sche Person eintragen, die keine unerwiinschte kommerzielle Informatio-
nen mehr erhalten will. Stimmt sie jedoch einem individuellen Newsletter
zu, darf sie von diesem angeschrieben werden.

»,Wenn E-Mails von Osterreich aus nach Deutschland verschickt wer-
den, ist die gesetzliche Situation in Deutschland mafigebend.”

Stimmt. Im EU-Raum gilt das Recht im Land des Empfingers, nicht des
Versenders.

»Bei regelmifligen Newslettern muss man auch eine ,Blattlinie’
veroffentlichen.”

Stimmt. Ab viermal jihrlichem Versand muss im Newsletter ein Link zu
einem Impressum, typischerweise auf der Homepage, angegeben sein.
Dieses beinhaltet Firmennamen und Namen des Verantwortlichen, Fir-
menbuchnummer und Gericht, Postanschrift, Kontaktmdglichkeit, Auf-
sichtsbehorden, Kammerzugehéorigkeit, UID und AGB.

»Es gilt als Zustimmung, wenn auf einer Messe eine Person auf die
Frage, ob sie per E-Mail kontaktiert werden darf, mit dem Kopf nickt.”

Stimmt. Weil das allerdings schwer zu beweisen ist, empfiehlt sich eine
Protokollierung.

»Es geniigt, wenn eine Abmeldung innerhalb von 96 Stunden bear-
beitet wird. Werden in dieser Zeit noch E-Mails versendet, hat das
keine rechtlichen Konsequenzen.“

Falsch. Abmeldungen miissen unverziiglich bearbeitet werden.

»Fiir einen Newsletter darf man auch Geld verlangen.”

Stimmt. Fragt sich nur, wie viele sich dann anmelden.

»Eine Spam-Mail gilt nicht als Straftat, sondern kann nur als Verwal-
tungsiibertretung bei der Fernmeldebehérde angezeigt werden.“

Stimmt. Bei einer Spam-Mail kann kein Schaden geltend gemacht wer-
den. Sie kann allerdings einen Verstof gegen das UWG darstellen.

Quelle: , Rechtliche Grundlagen fiir E-Mail-Marketing“, 2. Auflage, dialog-Mail
eMarketing Systems
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