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Abstract

Auf der Suche nach einer interessanten und kreativen Tétigkeit im Bereich Marketing und
Selbststandigkeit wurde diese Strategie entwickelt. Sie ist nicht von selbst entstanden. Der Idee
geht ein Studium in Informationsmanagement Fakultat in der HNU, Arbeitssuche, Marktana-
lyse, vorherige Erfahrung als Unternehmer und einige zuséatzliche Schulungen voraus. Diese
Strategie ist nicht an einen bestimmten Standort gebunden, obwohl sie urspriinglich auf den
deutschen Markt ausgerichtet war. Sie erfordert keine finanziellen Investitionen und kann als

Teilzeit- oder Vollzeitbeschaftigung aufgenommen werden.

Der erste Teil der vorliegenden Masterarbeit befasst sich mit den wichtigsten Phasen der Stra-
tegie und beinhaltet relevante Definitionen. Dazu gehdren Komponenten wie Positionierung,
Zielgruppedefinition, Zielsetzung, Kandle/Instrumente, Content, Conversion Optimierung,
Controlling und Automatisierung.

Der zweite Teil des ersten Kapitels befasst sich mit den Konzepten der Personal Brand, des
nachhaltigen Marketings und der kunstlichen Intelligenz. Diese drei Schwerpunkte sind fur die

Entwicklung einer Strategie fur eine Online-Marketing-Agentur von hoher Bedeutung.

Der zweite Teil der Masterthesis enthalt eine detaillierte Analyse der Interviews mit Experten
aus den betreffenden Bereichen. Es folgen eine kurze Marktanalyse und eine Umfrage unter
Unternehmen, die an dem Vorschlag interessiert wéaren. Obwohl es in Deutschland eine grof3e
Anzahl von Agenturen gibt, herrscht ein Nachfragetberschuss in diesem Segment. Insbeson-
dere ist es wichtig, die Interessen der Kunden zu bertcksichtigen, den Marketingveranderungen
des Marktes zu folgen und sich von der Konkurrenz abzuheben. Dies wird nicht nur den Gewinn
des Kunden erhéhen, sondern auch giinstige Bedingungen fir weiteres Wachstum und Foérde-
rung schaffen. Das Ergebnis der Studie wird als mégliche Strategie fiir eine Online Marketing

Agentur vorgestellt.

Vil
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1 Einleitung

Die Idee zur Entwicklung der Strategie entstand Ende 2020 wéhrend des totalen Lockdowns in
der Covid-19-Pandemie, als Vorlesungen und Prifungen online stattfanden. Erstmalig wurden
bisherige Strategien und Geschaftsmodelle Giberdacht. Die Nachfrage an digitalen Losungen fir
Online-Marketing war zu diesem Zeitpunkt eindeutig groBer als das Angebot. Zahlreiche Un-
ternehmen sind seither auf der Suche nach Spezialisten im Bereich des Online-Marketings und
sehr groRe Konzerne, mittlere und kleine Unternehmen versuchen, den Ubergang zur Online-

Sphare zu schaffen.

Der nachste Schritt war eine einfache Befragung von Geschéftspartnern in den verschiedensten
Geschéftsbereichen: Handwerk, Logistik, Finanzen, Datenschutzunternehmen, Digitale Trans-
formation. Alle diese Unternehmen sind im deutschen Markt gut etabliert, aber dennoch
herrscht Bewusstsein darber, dass sie ohne digitale Marketinglésungen auf Dauer durch Wett-

bewerber verdrangt werden.

Auf dem russischen Markt stieg die Zahl der freien Stellen in den Bereichen Marketing, Wer-
bung und PR im Jahr 2021 um 61 % an. Dies lasst sich womdglich durch eine zunehmende

Nachfrage begriinden.?

Auf dem deutschen Markt ist die Situation dhnlich. So gibt es laut einer Umfrage des GWA
vom Dezember 2021, an der 85 Agenturen teilnahmen, derzeit 1.492 offene Stellen. Im Jahr
2022 wird diese Zahl nach Angaben der befragten Agenturen auf bis zu 2.065 Stellen anstei-

gen.?

1.1 Problemstellung

Nach Angaben des Handelsblattes im Bereich Digitalisierungsfortschriften zahlt Deutschland
aktuell zu den 20 wichtigsten Industrie - und Schwellenldndern. Im Vergleich zu 2018 landete
die Bundesrepublik im Bereich ,,Verdnderungen* auf Platz 176 nach Lindern wie Siidkorea,
USA, GroRbritannien und Kanada. Einige Fuhrungskrafte sehen die digitale Transformation als

eine Verlagerung von traditionellen Briefen zu E-Mails, wahrend andere die digitale

12022: O630p pbiHKa Tpyaa B chepe MapKeTHHra, pekiambl 1 PR
22022: Recruiting: Agenturen fehlen tausende Nachwuchskrifte > absatzwirtschaft
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Transformation als Erfolg ansehen, wenn alle Geschaftsprozesse vollstdndig automatisiert und
durch Kunstliche Intelligenz gesteuert werden?,

Seit fast 22 Monaten sind die Pandemie und ihre Folgen ein wichtiges Thema in vielen Fach-
kreisen. Sie hat die digitale Transformation beschleunigt. Marketing-Automatisierung, Medi-
enforschung, Kunstliche Intelligenz und Technologien, die Marketing und Kommunikation ef-
fektiver und effizienter machen, bleiben stdndige Themen. Aufllerdem ging es bei Fragen der
Nachhaltigkeit friher eher um Produktion und Herstellung, heute geht es um Marketing und
Kommunikation. ,,Unternehmer missen sich kunftig noch stérker mit Nachhaltigkeit beschaf-

tigen“,

Fast jeden Tag kommen neue Unternehmen auf den Markt. Die Wahrnehmung einer Organisa-
tion und ihrer Dienstleistungen wird nicht mehr durch den bekannten Namen des Unternehmens
bestimmt. Ihr Image wird durch die dort tatigen und oft in der Offentlichkeit stehenden Manager
und Mitarbeiter geprégt. Dies gilt heute insbesondere aufgrund der Verbreitung Sozialer Me-
dien, die von den verschiedenen Akteuren ein hohes Mal an Transparenz verlangen. Unterneh-

mer miissen auf der Kante balancieren, was eine groRe Herausforderung darstellt®.

1.2 Stand der Forschung
Uber 30.600.000 Google-Suchanfragen zum Thema Online-Marketing-Agentur, tiber 40.000

Jobs allein auf der StepStone-Plattform und ein unendlicher Vorrat an Biichern und digitalen

Publikationen zeigen von dem besonderen Interesse rund um dieses Thema.

Bastian Sens spricht in seinen Publikationen ber die acht Grundbausteine einer erfolgreichen
Marketingstrategie. Er nennt Positionierung, Zielgruppenbestimmung, Content, Controlling

und andere Instrumente®.

Wichtige Komponenten wie ein ,,Digital Personal Brand*, ,,Nachhaltigkeit und ,,der Einsatz
von kiinstlicher Intelligenz* als Strategie fiir einer Marketing-Agentur wurden jedoch bisher

nicht erwahnt.

8 2021: Digitalisierung in Deutschland: Was ist der aktuelle Stand?

4 Widmer 2021: Das war 2021: «Ich rechne mit einem Nachholbedarf»
5 Zayats 2020: Digital Personal Branding

6 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit
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Aktuelle Studien belegen, dass 65 % der Unternehmen in der DACH-Region keine Online-
Marketing-Strategie haben. Einerseits ist dies alarmierend, andererseits aber auch eine gute

Maglichkeit, sich von der Konkurrenz abzuheben’.

Dariiber hinaus zeigen neue Untersuchungen, dass mehr als die Halfte der CEOs mit der Um-
setzung der Strategien unzufrieden. Zwei Drittel von Ihnen sehen ein groRRes Verbesserungspo-

tenzial beim strategischen Wandel®.

Bei der Betrachtung des Marktes von Internet-Marketing-Agenturen wird deutlich, dass die
meisten von ihnen nicht Gber moderne Tools verfiigen, sodass das Design der Websites und die
darauf platzierten Inhalte nicht zeitgemaf sind. Dies zeigt einmal mehr die Relevanz der The-

matik und die groRe Nachfrage auf dem deutschen Markt.

1.3 Zielsetzung und Forschungsfrage

Ziel dieser Arbeit ist es, ausgehend von den oben genannten Problemstellungen und der For-
schungsliicke den Markt fiir Marketingagenturen in Deutschland zu analysieren und auf dieser
Basis eine mogliche Entwicklungsstrategie fir die nahe Zukunft zu prognostizieren, die die
Verénderungen der letzten Jahre beriicksichtigt. Dabei sollen Themen wie Personal Brand,
Nachhaltigkeit und der Einsatzmdglichkeiten von Kinstlicher Intelligenz besonders im Fokus

stehen.

In Anbetracht des Hauptziels der Arbeit sollten die theoretischen und praktischen Schlussfol-

gerungen zu einer Antwort auf die Forschungsfrage fiihren:

Wie konnte die potenzielle Strategie fir eine Online Marketing Agentur mit den Schwerpunkten

Personal Brand, nachhaltiges Marketing und kiinstliche Intelligenz aussehen?

,,otrategie ist richtiges Handeln, auch wenn wir nicht wissen, wie die Zukunft sein wird, aber

dennoch handeln muissen, wobei nichts zu tun ebenso ein Handeln ist.

Strategie heil3t, bevor man etwas beginnt, von Anfang an so zu handeln, dass man auf Dauer
Erfolg hat.

72022: Fokus und Effizienz fir Ihr Online-Marketing
82022: Posten | Feed | LinkedIn
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Strategie handelt nicht von zukiinftigen Entscheidungen, sondern von der Zukunftswirkung

heutige Entscheidungen, zu denen auch die Nichtentscheidungen gehdren*®.

Es ist nicht das Ziel dieser wissenschaftlichen Arbeit, einen Businessplan fur die Griindung
einer Marketingagentur zu erstellen, in dem das Unternehmen als solches die Produkte und
Dienstleistungen sowie die Organisationsstrukturen beschrieben werden und es wird auch nicht

auf die finanziellen und rechtlichen Aspekte dieser Unternehmensform eingegangen.

1.4. Vorgehensweise

Ausgehend von der oben genannten Problemstellung sowie dem Ziel der vorliegenden Arbeit
wird im theoretischen Teil die Marketingstrategie definiert. Im Folgenden werden die wichtigs-
ten Phasen der Strategie erortert, die sich wesentlich auf das Ergebnis auswirken. Das Buch
"Das Online-Marketing-Cockpit™ von Bastian Sens dient als Grundlage fir die Hauptkompo-
nenten der Strategie. Die wichtigsten Phasen wie Positionierung, Zielgruppendefinition, Ziel-
setzung, Kanale/Instrumente, Content, Conversion Optimierung, Controlling und Automatisie-

rung werden hierbei genauer erldutert.

Der zweite Teil der Theorie umfasst die Definition der Begriffe Personal Brand, Kunstliche

Intelligenz, Online-Marketing-Agentur sowie nachhaltiges Marketing.

Im praktischen Teil der Arbeit wird eine Marktanalyse von bundesweiten Marketingagenturen
durchgefuhrt, wobei der GroRteil der Agenturen aus dem Raum Ulm/Neu-Ulm stammt. Zu die-
sem Zweck ist geplant, mehrere Agenturen zu analysieren und eine vergleichende Analyse
nachfolgenden Merkmalen vorzunehmen: Name, Website, Beschreibung des Slogans (falls vor-
handen), Produktbeschreibung, Starken und Schwéachen, Vorhandensein von sozialen Netzwer-
ken. Sie wird auch auf die Présenz von Akzenten wie nachhaltiges Marketing, Personal

Branding und den Einsatz von kiinstlicher Intelligenz aufmerksam machen.

Fur eine weitere eingehendere Analyse der Strategie werden einige Agenturen und die mit ihnen
verbundenen Archetypen und Anti-Archetypen genauer untersucht. Dieses Archetypische und
Anti-Archetypische Modell ist in Professor Doktor Jens Uwe Patzmann und Hartwigs Buch

"Markenfiihrung mit Archetypen” beschrieben.

® Malik 2013: Strategie, S. 37
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Der néchste Schritt wird die Entwicklung einer Reihe von Fragen fur Experten aus den Berei-
chen Marketing, kinstliche Intelligenz und anderen miteinander verkniipften Bereichen dar-

stellen.

Experten werden ihre beruflichen Erfahrungen weitergeben und Ratschlége fur eine mogliche
Zukunftsstrategie geben. Eine ausfuhrliche Erorterung wird ebenfalls im Folgenden erfolgen.

Zur Durchfiihrung der empirischen Untersuchung werden Fragebogen fur den Endverbraucher
entwickelt. Zu diesem Zweck werden Personliche Kontakte sowie Mdglichkeiten in sozialen
Medien mit der Bitte um Teilnahme an der Umfrage genutzt. Befragt werden selbsténdige Ein-
zelunternehmer sowie Inhaber von kleinen und mittleren Unternehmen. Ziel ist es, ihre Mei-
nung als kiinftige Kéufer (Kunden), die Kriterien fur die Auswahl der Agentur sowie andere

Faktoren zu ermitteln, um eine Strategie zu entwickeln.
Im vorletzten Kapitel werden die Ergebnisse der Auswertung der Fragebdgen vorgestellt.

In der letzten Etappe wird eine mdgliche Strategie fir eine kiinftige Agentur vorgestellt. Daraus

werden dann weitere Schlussfolgerungen abgeleitet.
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2 Entwicklung der Marketingstrategie

Strategie klingt umstandlich und energieaufwendig®, aber die strategische Planung ist notwen-
dig, weil sie es einem Unternehmen ermdglicht, schnell auf verdnderte Marktbedingungen zu
reagieren. Jedes Unternehmen muss seine eigene Arbeitsweise finden, die seinen spezifischen
Fahigkeiten, Zielen und Ressourcen am besten entspricht. Eine Marketingstrategie ist eine
Reihe langfristiger Entscheidungen daruber, wie die Bedirfnisse bestehender und potenzieller
Kunden eines Unternehmens durch den Einsatz interner Ressourcen und externer Fahigkeiten
erflllt werden sollen. Das Ziel der Strategieentwicklung besteht darin, die wichtigsten Priorita-
ten und Proportionen der Unternehmensentwicklung zu ermitteln. Neben der Marktnachfrage
mussen auch die Bezugsquellen berlcksichtigt werden. Die Strategie sollte darauf abzielen, die
Fahigkeiten des Unternehmens optimal zu nutzen und Fehlhandlungen zu vermeiden, die zu
Ineffizienzen flhren kdnnten. Die Entwicklung einer Marketingstrategie ist fir jede Organisa-
tion eine Notwendigkeit, um ihre Aktivitaten planvoll durchzufiihren. Die Marketingstrategie
bestimmt nicht nur, wie sich das Unternehmen entwickelt, sondern auch, wie es sich von seinen
Konkurrenten abgrenzt und isoliert, um in einem bestimmten Marktsegment eine Spitzenposi-
tion einzunehmen. Es handelt sich um einen flexiblen Plan, der jederzeit auf der Grundlage der
aktuellen Marktlage erganzt und geéndert werden kann. Die Gestaltung der Marketingstrategie
eines Unternehmens héngt unmittelbar von den folgenden vier Faktoren ab: der Entwicklung
der Nachfrage und des externen Marketingumfelds, dem aktuellen Stand und den Merkmalen
des Wettbewerbs auf dem Markt, den Ressourcen des Managements und dem Kernkonzept,
seinen globalen Zielen und Zielsetzungen.!, Eine Marketingstrategie umfasst mehrere Pla-
nungsperioden und definiert flr diesen Zeitraum die Malinahmen im Markt. Diese MaRnahmen

betreffen Produkten, Business Units (Geschiftsbereiche) oder das gesamte Unternehmen®.?

Festgelegt werden:
e Markt \ Marktwahl
e Kundensegmente Marktbearbeitung

e Produkt — bzw. Unternehmenspositionierung

Abb. 1 Entwicklung der Marketingstrategie

Quelle: Eigene Darstellung nach Gerd-Inno Spindler, 2020, S.186

10 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit
112022: Pa3paboTka MapKETHHIOBOM CTpaTerun
12 Spindler 2020: Basiswissen Marketing, S. 186
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Jede Marketingstrategie ist einzigartig. Es lassen sich Strategien unterscheiden, die auf Markt-
uberlegenheit beruhen. Innovative Marketingstrategien und Wachstumsstrategien. Vor allem
aber muss die Strategie stdndig aktualisiert und geandert werden, indem sie sich dem Markt

anpasst und innovative Veranderungen aufgreift.'3

Die Marketingstrategie ist interessant, weil sie nie stillsteht. Eine Strategie, die heute funktio-
niert, funktioniert vielleicht morgen nicht mehr. Angesichts der standigen Veranderungen im
Marketingumfeld ist es fast unméglich zu sagen, dass ein bestimmtes Set (Produkt, Preis, Wer-
bung und Vertrieb) die besten Ergebnisse bringt. Das Fehlen spezifischer Regeln und die sich
standig verandernden wirtschaftlichen, wettbewerblichen, technologischen und sonstigen poli-
tischen und rechtlichen Rahmenbedingungen machen die Marketingstrategie zu einem attrakti-

ven Thema.*

Abbildung 2 verdeutlich, dass strategische Entscheidungen die Flexibilitdt und Kreativitat der
Unternehmenstatigkeit nicht einschrénken, sondern dass innerhalb dieses "strategischen Ka-

nals" taktische Anpassungen durchaus maéglich sind.® (in Anlehnung an Becker, 2000, S.4)

Erfolg
4

Handlungsraum Zielerreichung

durch Strategie mit Strategie
fixiert (Strategiekanal)
Zielerreichung

ohne Strategie

Ungebundene Handlungsrau

Zeit

v

Abb.2 Lenkungsleistung von Strategien

13 Makarova T.N.: Innovative Marketing Stategy
14 Hartline/Hochstein/Ferrell 2021: Marketing strategy
15 Broda 2005: Marketing-Praxis, S. 24
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Quelle: Eigene Darstellung nach Broda, 2005, S.24 (in Anlehnung an Becker, 2000, S.4)

Nach einer ersten Marktanalyse wird die Positionierung des Unternehmens eine der entschei-
denden Rollen bei der Entwicklung einer Strategie flr die Online-Marketing-Agentur spielen.

Deshalb wird diese im ndchsten Kapitel genauer erlautert.

3. Die wichtigsten Komponenten der Strategie
3.1 Phase 1: Unternehmenspositionierung. Der Sales Funnel als Teil der Positionierung.

Die Grundlage fir den Erfolg im Internet ist die Positionierung. Es ist viel einfacher und profi-
tabler, eine Marketingstrategie zu planen, wenn lhre Positionierung richtig ist.*® Die schwie-
rigste Aufgabe der Positionierung ist es, die Anziehungskraft eines Produkts, einer Marke oder
eines Unternehmens in Form eines USP in klare, glaubwirdige Begriffe und Bilder zu Giberset-
zen. Wenn maoglich, sollte das Inhaltsverzeichnis eine USP auf eine kurze, einprdgsame und
eindeutige Botschaft reduziert werden. Die Positionierungsstrategie ist oft sehr subjektiv. Sie
basiert auf strukturierten und vereinfachten Fakten, die fur die Zielgruppe aufbereitet werden
und anschlieBend in den Kopfen der Verbraucher verbleiben.!” Bei der Positionierung geht es
darum, Marktliicken zu finden und sie erfolgreich zu fullen. Es geht um Licken in einer Nische,
in der Ihre Dienstleistung oder Ihr Produkt als einzigartig wahrgenommen wird und Wachs-
tumschancen bietet.*® Inhaltlich geht es bei der Positionierung um die Reduktion auf die wich-
tigsten Merkmale des Kundenvorteils. Dies fiihrt zu einer Fokussierung auf diejenigen prob-
lemldsenden Merkmale, die aus Sicht des Kunden eine klare Differenzierung von den Wettbe-

werbern schaffen.

Kundenvorteil = f (Positionierung) — > optimieren!
Abb.3 Unternehmenspositionierung
Quelle: Eigene Darstellung nach Lippold, 2015, S.12

Die Positionierung spiegelt den Eindruck wider, den die Verbraucher von einem bestimmten
Produkt haben. Erfolgreiche Unternehmen besetzen Nutzenfelder oder emotionale Erlebniswel-

ten, die auf einem Fundament wvon Wissen Uber Konsumentenbedirfnisse und

16 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 8

17 GroRklaus 2015: Positionierung und USP, S. 3

18 Sawtschenko 2005: Positionierung - das erfolgreichste Marketing auf unserem Planeten, S. 20
1% Lippold 2015: Einfiihrung in die Marketing-Gleichung, S. 12-13
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Wettbewerbsstrukturen aufbauen. Ein Beispiel des Automobilherstellers Mercedes-Benz zeigt,
dass der Nutzen des Unternehmensangebots (sicheres Fahren, Auto mit guter Qualitat fahren)
eine notwendige Grundvoraussetzung ist. Die Positionierung sollte sich den Mehrwert zunutze
machen, indem sie auf die besonderen Bedrfnisse der Verbraucher eingeht. In der Erlebniswelt
von Mercedes-Benz sind es: Sicherheit und Zuverléssigkeit, hochste Qualitat, Prazision, De-
sign, Zukunft.?°

Laut einer Studie, die vom Institut fir Sales und Marketing Automation durchgefuhrt wurde,
liegt Deutschland bei der Marketing- und Vertriebsautomatisierung derzeit mehrere Jahre hinter
den USA und GroRbritannien zuriick. Der Hauptgrund ist das Verstandnis von Marketing als
marktorientiertes Managementkonzept, das bei den Marketingverantwortlichen in deutschen
Unternehmen immer noch vorherrscht. Vor diesem Hintergrund ist eine Automatisierung oft

schwer vorstellbar, insbesondere fiir kleine und mittelstandische Unternehmen.?!

Aufgrund der Pandemiebedingungen wird der gesamte Verkaufsprozess von der Kontaktauf-
nahme bis hin zum Kundenservice weitestgehend automatisiert. Als Automatisierung wird ein
Prozess, durch den sich wiederholende Tatigkeiten von Menschen auf Maschinen oder IT-Sys-
teme Ubertragen werden, bezeichnet. Das Institut fir Vertrieb und Marketing Automation
(IFSMA) liefert die folgende Definition:

Marketing Automation — ,,IT-gestlitzte Ausfuhrung sich wiederholender Marketingaufgaben,

um die Marketingprozesse und die Wirkung der Lésungen zu verbessern.*??

Der umfassende Einsatz moderner Marketinginstrumente soll Unternehmen dabei unterstitzen,
die ihm zur Verfligung stehenden Ressourcen richtig und effizient zu organisieren und zu nut-
zen, was letztlich zu einer zielgerichteten Marketingstrategie fiihren wird, deren Hauptaufgabe
darin besteht, die Bedirfnisse der Menschen zu erforschen. Der Verkaufstrichter ist ein Mar-
ketingmodell, das den theoretischen Weg des Kunden von der Produkteinfiihrung bis zum Ab-
schluss der Transaktion veranschaulicht. Es handelt sich um ein taktisches, konventionelles und
stark vereinfachtes Diagramm, das den Weg des idealen Kunden Schritt fir Schritt formali-

siert.?

Ein Verkaufsrichter wird zur Losung individueller Geschéftsprobleme erstellt und ist auf die

Geschaftsprozesse eines bestimmten Unternehmens zugeschnitten. Es ist wichtig, die

20 GroBklaus 2015: Positionierung und USP, S. 3

21 Hannig 2017: Marketing und Sales Automation, S. 3-4

22 Hannig 2021: Marketing und Sales Automation, S. 4

23 Akulich M.V. 2022: Der Verkaufstrichter und sein Marketing
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Grundsatze und Instrumente fur den Aufbau und die Anpassung des Sales Funnels an die aktu-
ellen Bedurfnisse zu verstehen.?* Ein automatisierter Verkaufstrichter ist eine Abfolge von On-
line-Tools, die auf den psychologischen Merkmalen des Kundenverhaltens aufbauen, um das
Verhalten des Nutzers zu optimieren und zu automatisieren und so den Umsatz und den Gewinn

zu steigern.?

Mit dem Verkaufstrichter konnen alle Phasen des Prozesses der Werbung eines potenziellen
Kunden von der ersten Begegnung mit dem Produkt bis zur Durchflihrung einer gezielten Ak-
tion verfolgen. In jeder Phase gibt es dabei eine andere Umwandlungsrate. Auf diese Weise
kénnte die fiir die Entwicklung benétigte Datenbank ergénzt werden. Die gewonnenen Daten
sind wichtig, um den gesamten Prozess der Interaktion mit dem Kunden zu analysieren und
eine wirksame Marketingstrategie zu entwickeln.?® Zur Visualisierung der Customer Journey

vom Kontakt zum Kaufer kénnte folgende Grafik verwendet werden:?’

\ /

24 Solodar 2018: Voronka prodazh v Internete, S. 13
% Solodar 2018: Voronka prodazh v Internete, S. 31
2 Akulich M.V. 2022: Der Verkaufstrichter und sein Marketing, S. 45
27 Hannig 2017: Marketing und Sales Automation, S. 8
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Abb.4 Der Sales Funnel
Quelle: Eigene Darstellung nach Hannig, 2017, S.10

Die Anzahl der Schritte ist von Unternehmen zu Unternehmen unterschiedlich, aber das Prinzip
ist Uberall dasselbe. Schritt fur Schritt sollten Kaufer mit geringer Kaufwahrscheinlichkeit und
geringem Potenzial herausgefiltert werden, um sich auf die Bearbeitung der attraktivsten Leads

zu konzentrieren.?
Beispiel fiir einen Verkaufstrichter fiir ,,Spotify*.

Attraktion. Uber Google konnte nach Musikstreaming gesucht werden. In den Suchergebnis-
sen fur "Spotify - Musik fir alle” klicken Sie auf den Link und gelangen auf die Spotify-Home-

page.

Konvertierung. Wenn Sie die Homepage des Unternehmens besuchen, sehen Sie eine grolie
Schaltflache mit der Aufschrift "Get Spotify Free". Sie geben Ihren Namen und lhre E-Mail-
Adresse ein und melden sich an, um ein Konto zu sichern. Bevor haben Sie lhre Lieblingssongs

schon einmal gehort.

Abschluss. Ein paar Tage spater kommt eine E-Mail von Spotify, in der Spotify Premium an-
geboten wird. (werbefrei, mit der Moglichkeit, offline zu horen). Der kostenlose Service war
groRartig, aber die Werbung ist immer noch l&stig, Sie geben lhre Kreditkartendaten ein, um

sich fur einen Premium-Service anzumelden.

Freude. Sie mdgen Spotify so sehr, dass Sie Ihren Freunden davon erzéhlen und sie ermutigen,
kostenlose Konten zu erstellen. Sie werden sogar zum Promoter des Dienstes und interagieren

mit anderen Abonnenten iber gemeinsame Wiedergabelisten.

Durch das Angebot eines kostenlosen Abonnements wurde ein anonymer Website-Besucher zu

einem Stammkunden. Die E-Mail hat dazu beigetragen, das Geschaft abzuschlieRen.?®

Ein weiteres Praxisbeispiel beschreibt Bastian Sens in sein Buch ,,Schluss mit 08/15-Websites
— 80 bringen Sie Ihr Online-Marketing auf Erfolgskurs®. Autor, Redner und Unternehmer, Dr.

Stefan Fradrich stell das folgende Modell vor:

Stufe 1: kostenloses Video Veranstaltungen auf der Website und Facebook

28 Hannig 2017: Marketing und Sales Automation, S. 8
29 Akulich M.V. 2022: Der Verkaufstrichter und sein Marketing
11
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Stufe 2: Bcher, die von ihm geschrieben wurden, zu einem Preis von 20,00 EUR

Stufe 3: eine Eintrittskarte flir seine Veranstaltung, bei der viele Redner 20 Minuten lang niitz-
liche Ratschlage geben fur 99,00 EUR

Stufe 4: Eintrittskarte fir seine Akademie, 1.000 EUR monatlich mit einer Laufzeit von einem
Jahr.

Dank des Stufen-Models wird die Qualitat sichergestellt. Darliber hinaus wird die Hemm-
schwelle gesenkt und der Kunde wie in einem Trichter schrittweise an eigentliches Produkt

herangefiihrt.*°

3.2 Phase 2: Die Zielgruppe als wichtiger Teil der Strategie

Im Marketing und Vertrieb wird die digitale Welt mit immer mehr Informationen und Kunden-
daten tberflutet, die in einer uniiberschaubaren Masse untergehen. Grof3e Daten interpretieren
sich nicht selbst und daher ist ein begrenztes menschlichen Gehirn nicht in der Lage zu erken-
nen, was in diesem Datenstrom wichtig und was unwichtig ist. Jeder schaut sich die Daten an
und zieht seine eigenen Schliisse. Damit die Unternehmen ihre Energie gleichmaRig verteilen
und sich vor der Datenflut schitzen kénnen, miissen Filter eingebaut werden, die das Wichtige
vom Unwichtigen in Bezug auf die Kunden trennen. Auf diese Weise kann die Buyer Persona
hervorgehoben werden.®! Die Persona hat spezifische Eigenschaften und ist représentativ fir
die Menschen in der Zielgruppe. Bei B2B Bereich geht es auch um Menschen, die Entschei-
dungen tber den Kauf einer Dienstleistung oder eines Produkts treffen. Es gibt nur eine Spezi-
alitat. In einem Unternehmen gibt es mehrere Personen, die Kaufentscheidungen treffen. Diese
Personen bringen ihre Charaktereigenschaften, Uberzeugungen und Interessen in Bezug auf die
Stelle ein. Klassischerweise werden sie Buying Center genannt und die in den Entscheidungs-

prozess eingebunden sind:

e Der Anwender (User): Trifft tdglich Entscheidungen. Er wiirde seine Arbeitsablaufe
verbessern oder vereinfachen.
e Der Eink&ufer (Buyer): Gewahrleistet, dass die Preiserwartungen des Unternehmens

erfullt werden.

30 Sens 2017: Schluss mit 08/15-Websites — so bringen Sie Ihr Online-Marketing auf Erfolgskurs, S. 94-95
31 Hausel/Henzler 2018: Buyer Personas, S. 9
12
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e Der Entscheider (Decider): Verantwortlich fir die Geschéftsergebnisse und eine
starke Ausrichtung auf die Kapitalrendite (Return on Investment, ROI).

e Der Wachter (Gatekeeper): Diese Aufgabe wird in der Regel von Sekretérinnen oder
Assistentinnen Gibernommen, die eine VVorauswahl der Lieferanten treffen.

e Der Beeinflusser (Influencer): Sie beeinflusst die Vorbereitung der Entscheidung.

e Der Initiator: Identifiziert das spezifische Problem und initiiert die Beschaffung einer

geeigneten Losung.®2

3.3 Phase 3: Strategische Zielsetzung. SMART-Regeln

Je nach den Zielen des Unternehmens kann ein Ziel fir finf Jahre, drei Jahre, ein Jahr oder ein
Quartal festgelegt werden. Die Ziele sollten relevant, prazise, zeitlich begrenzt, realistisch und
auch messbar sein.® Andernfalls kann keine messhare Marketingstrategie erstellt werden. Fiir
eine erfolgreiche Zieldefinierung wurden sogenannte SMART-Regeln aufgestellt. SMART ist
ein Akronym fiir Stated (festgeschrieben), Measurable (messbar), Achievable (erreichbar), Re-

alistic (realistisch, bedeztungsvoll), Timed (zeitlich festgelegt).34

S ———» Stated (Festgeschrieben)
M _ , Measurable (Messbar)

A __ » Achievable (Erreichbar)

R ——» Realistic (Realistisch)

T ——* Timed (Zeitlich festgelegt)

Abb.5 SMART - Goals

Quelle: Eigene Darstellung nach Broda, 2005, S.29

32 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 18
33 Sens 2017: Schluss mit 08/15-Websites — so bringen Sie Ihr Online-Marketing auf Erfolgskurs, S. 83
34 Schiirmann 2016: Marketing, S. 107
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3.4 Phase 4: Content-Marketing. Definition.

Content-Marketing wird von verschiedenen Vermarktern unterschiedlich definiert. In den so-
zialen Medien wird Content-Marketing oft mit Seeding gleichgesetzt. Fir Agenturen, die sich
mit Suchmaschinenmarketing beschéftigen, ist dies in erster Linie ein Instrument zur Suchma-
schinenoptimierung. Agenturen aus dem Bereich "Unternehmenskommunikation™ sehen Con-
tent-Marketing oft als zentralen Bestandteil ihrer Inbound-Marketing-Strategie. Gleichzeitig
gibt es auch das Outbound-Marketing, das die klassischen Mdglichkeiten der Werbung be-
schreibt. In der nachstehenden Tabelle werden die beiden Methoden miteinander verglichen.®

Inbound-Marketing

Outbound-Marketing

Der Schwerpunkt liegt auf dem Inhalt. Dieser
wird von Kunden und potenziellen Interessenten
gefunden.

In der Regel handelt es sich um eine einseitige
Kommunikation. Die Nachricht wird an die Ziel-
gruppe gesendet.

Die Kunden kommen von selbst, wenn sie inte-
ressante Inhalte "finden", zum Beispiel Uber
Suchmaschinen oder soziale Netzwerke.

Zu den wichtigsten Medien gehéren Fernsehen,
Radio und Bannerwerbung.

Durch den Inhalt wird ein Mehrwert geboten.

Werbung hat keinen Mehrwert fur die Kunden.

Der Kunde wird unterhalten, informiert, stimu-

Kunde wird belastigt, unterbrochen.

liert.

Abb 6. Inbound-Marketing und Outbound-Marketing
Quelle: Eigene Darstellung nach Lammenett, 2017, S.272

Beim Content-Marketing wird versucht, bestimmte Zielgruppen zu iberzeugen und dadurch
Kunden zu gewinnen. Entscheidend ist, dass die Werbung des Unternehmens nicht im Vorder-
grund steht. Der Schwerpunkt liegt darauf, das Zielpublikum mit konstruktivem Wissen und
ndtzlichen Informationen zu Gberzeugen. Der Initiator von Content-Marketing agiert als kom-
petente Person. Der Inhalt sollte entsprechend den Themen der Zielgruppen entwickelt werden.
Inhalte kdnnen Texte, Videos, Podcasts oder Bilder sein. Zu den Plattformen fiir Content-

3 Lammenett 2017: Praxiswissen Online-Marketing, S. 271
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Marketing gehoren soziale Medien, E-Books oder Whitepapers. Wird auch als Such- und In-

bound-Marketing-Technik verwendet.*

Auf der Grundlage der oben beschriebenen Definitionen lassen sich die folgenden drei Ziele

des Content-Marketing herausstellen:

1. Markenpositionierung
2. Kundengewinnung

3. Kundenbindung

Je nach Betrachtungsweise gibt es Begriffe, die sich auf Branding, SEO und PR konzentrieren.
Die Definitionen Fachgebiets SEO betrachten Content-Marketing als Teil der Suchmaschinen-

optimierung fiir Linkbuilding. In Bezug auf die PR als Instrument der Offentlichkeitsarbeit.®’

Wichtig ist es, die strategischen Komponenten zu kategorisieren, um die Zielgruppe in den ent-
sprechenden Phasen des AIDAL-Modells zu erreichen. Es ist ein klassischer Gedanke eines
Werbeprojekts, bevor ein Kunde handelt, seine Aufmerksamkeit geweckt werden muss, damit
er das Produkt schlieRlich kauft.*® Das Modell wurde von dem Werbestrategen EImo Lewis
entwickelt und beschreibt die vier Phasen, die ein K&aufer durchlduft: Attention-Interest-Desire-

Action.®®

36 Marketing-Problemldser 2022: Was ist Content Marketing?
37 Aufgesang 2022: Content-Marketing einfach erklart fir Einsteiger » Aufgesang
38 patzmann/Patzmann 2003: Instant Marketing, S. 307
39 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 82
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Attention Aufmerksamkeit gewinnen unwissend
Interest Interessenten dazu bringen, sich genauer mit dem
Produkt zu befassen informiert
Interesse vertiefen und interessiert
Desire Verlangen ausldsen
Action Handlungsaufforderung Uberzeugt

Loyalty zufrieden

Abb.7 Das AIDAL-Modell
Quelle: Eigene Darstellung nach Sens, 2019, S.83

3.5 Phase 5: Kanale und Instrumentenauswahl

Das B2B-Marketing wird zunehmend digital. Der Weg zu neuen Geschaftsmoglichkeiten fuhrt
uber die digitale Kommunikation. Heute ist es einfacher denn je, direkt mit Branchenexperten,
Fachleuten oder potenziellen Kunden in Kontakt zu treten und gemeinsame Geschéfte anzu-
bahnen. Die Bedeutung sozialer Unternehmensnetzwerke als digitale Treffpunkte und Wissens-
quelle ist enorm. Dadurch ergibt sich die Mdglichkeit, als Experte in einem speziellen Gebiet
wahrgenommen zu werden und starkt gleichzeitig die Positionierung und AuRenwahrnehmung.
Dies schafft Sichtbarkeit und ebnet den Weg fiir neue Geschaftsmoglichkeiten.*® Die sozialen
Medien haben sich zu einer Plattform fur die Verbreitung von Inhalten entwickelt, die von den
Verbrauchern und nicht von den Institutionen erstellt werden. Die Erstellung von Inhalten und
freie bzw. persénliche Kommentare in den sozialen Medien haben mehr Glaubwiirdigkeit ge-
bracht als Inhalte, die lediglich Gber das Fernsehen oder die Presse verbreitet werden. Sie zeich-
nen sich durch gréiRere Offenheit, Dialogorientierung und Meinungsaustausch aus, was ihre

40 Lammenett 2021: Praxiswissen Online-Marketing, S. 489
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wachsende Beliebtheit erklart. Sozialen Medien sind frei zugénglich, um nicht nur Inhalte zu
empfangen, sondern auch um sie zu kreieren. Ein unbestreitbarer VVorteil der sozialen Medien
besteht darin, dass die Zeitspanne zwischen der Erstellung und der Veroffentlichung auf ein

Minimum reduziert wird.*!

3.5.1 LinkedIn

Es gibt eine soziale Plattform fir modernes digitales CRM im B2B-Umfeld, und diese Plattform
nennt sich LinkedIn.*? Es handelt sich dabei um die fiihrende Business-Plattform fiir Social
Selling, mit der Moglichkeit, genau die richtige Zielgruppe zu finden. Es besteht auch die M6g-
lichkeit, echte Geschaftsbeziehungen aufzubauen.*® Die Vor- und Nachteile dieses sozialen

Netzwerks sind wie folgt:

e LinkedIn-Nutzer befinden sich in einem geschéftlichen Umfeld und sind daher offen fur
Business Themen.

e Alle Nutzer dieses Netzes sind auf der Suche nach neuen Kontakten, Arbeit oder einer
Losung fur ihr eigenes Unternehmen.

e Dank der einfachen Suche und der vielfaltigen Werbemaoglichkeiten ist es moglich, eine
Persona gezielt anzusprechen.

e Es ist eine gute Plattform fur Unternehmen, um ihr Markenimage zu stérken und ihre

Kompetenz zu beweisen.
Zu den offensichtlichen Nachteilen dieses sozialen Netzwerkes gehoren:

e Es gibt eine Branchenbeschrankung. Insbesondere das Handwerk und die Pflegedienst-

leistungen.**

3.5.2 Instagram

Instagram kann als eine der bekanntesten und groRten sozialen Communitys fur das Foto- und
Video-Sharing eingestuft werden. Instagram, das zu Facebook gehort, hat rund 15 Millionen

Nutzer. Einzelpersonen als auch Unternehmen konnen Fotos hochladen und freigeben sowie

41 Grzesiak 2018: Personal brand creation in the digital age, S. 43-44
42 Martin Nitsche 2020: LinkedIn vs. LockedOut, S. 10
43 Salerno 2021: LinkedIn, Marketing, Business, S. 19
44 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 55
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die Fotos anderer Personen kommentieren und bewerten. Damit Markenfotos gut funktionieren,
mussen sie provokativ sein und eine kreative Bildqualitat aufweisen.*> Immer mehr Unterneh-
men und Marken entdecken Instagram fur sich. Bis heute wurden mehr als 25 Millionen Unter-

nehmensprofile registriert.*

3.5.3SEO

Ohne die richtigen Werkzeuge kann eine Website ansprechend aussehen, aber gleichzeitig kann
der wahre Zweck verfehlt werden. AulRerdem ist der Erfolg des Unternehmens geféhrdet, wenn
die Website nicht gefunden werden kann. Dadurch werden die anvisierten Kontakte nicht er-
reicht und es besteht die Gefahr, dass diese an die Konkurrenz verloren werden. Die sind aber
nur einen Klick entfernt. Der Kompass fir die Verwaltung einer Website ist die Suchmaschi-

nenoptimierung.*’

Unter Suchmaschinenoptimierung werden traditionell alle Manahmen verstanden, die darauf
abzielen, eine hohe Platzierung auf den Ergebnisseiten der Suchmaschinen zu erreichen. Diese
MaRnahmen werden in der Regel in Offsite- und Onsite-Optimierung unterteilt.*® Onsite-Opti-
mierung bedeutet inhaltliche und technische Optimierung der Website. Offsite hingegen bein-
haltet die Steigerung der Anzahl von externen Links.*® SEO wird zunehmend als Bestandteil

einer ganzheitlichen Strategie gesehen und nicht mehr nur als Einzeldisziplin.*

Zu den wichtigsten Bereichen der Suchmaschinenoptimierung gehdren: Optimierung der Tech-
nologie, Usability Verbesserung, Keywords Recherche, Analyse der Wettbewerber, Content
Erstellung, Herstellung von Links, Content Vermarktung, Uberpriifung der Wirksamkeit von
SEO. Wenn jeder dieser Schritte berticksichtigt werden, (Abb.8) ist die Website optimal fur den
Nutzer vorbereitet und hat anschlieBend die Chance, in den Suchergebnissen auf den Top-Po-

sitionen.®®

45 Kreutzer 2018: Social-Media-Marketing kompakt, S. 110111
46 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 46
47 Raaf 2021: Der SEO Planer, S. 1
48 Lammenett 2021: Praxiswissen Online-Marketing, S. 209
49 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 35
0 Lammenett 2021: Praxiswissen Online-Marketing, S. 202
°1 Raaf 2021: Der SEO-Planer, S. 11-12
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Abb. 8 Die acht Schritte fir bessere Webseiten

Quelle: Eigene Darstellung nach Raaf, 2021, S.13

3.6 Phase 6: Sechs Schritte der Conversion-Optimierung

Ein Unternehmen, das in der Lage ist, eine oder mehrere Optimierungen in einem relativ kurzen

Zeitraum durchzufiihren, hat neben dem Lerneffekt einen weiteren Vorteil - den wirtschaftli-

chen Effekt der Optimierung®. Das Online-Marketing und die Zielgruppen entwickeln sich

standig weiter, und das gilt auch fiir die Website. Bestmdglich wird es in der folgenden Abbil-

dung dargestellt:>

52 Morys 2018: Die digitale Wachstumsstrategie, S. 35
53 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 90
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Conversion
Cycle

Abb. 9 Conversion-Cycle — Per Prozess der Conversion-Optimierung

Eigene Darstellung nach Sens, 2019, S.90 (In Anlehnung an Kattau, 2017, S.81)

Analysen: In diesem Schritt sollte das Problem, das Ziel und die MessgroRen, die zur Quanti-
fizierung der Zielerreichung und der Verbesserung verwendet werden kdnnen, ermittelt wer-

den®.

Hypothese: In diesem Stadium sollte die Hypothese schriftlich festgehalten und entschieden
werden, welche Art von Optimierung durchgefuhrt werden soll. AuRerdem muss festgelegt
werden, welches Nutzersegment getestet werden soll, wie der Test durchgefihrt wird und wel-

che Metriken verwendet werden sollen.

Umsetzung: In dieser Phase kann eine Optimierung des A/B-Testing-Tools durchgeftihrt wer-
den, z.B. mit vwo.com®. So kénnte z. B. 50 % des Traffics auf die vorherige Version der Web-
site und 50 % auf die neue, optimierte Version gelenkt werden. Die Optimierung einer Website
kann die Neugestaltung der Navigationsleiste, der Kopfzeile oder eines ganzen Textabschnitts

umfassen.

Controlling: Wenn eine feste Basiszahl erreicht ist, gilt der Test als abgeschlossen®®. Mit Hilfe

des Online-Probenrechners kann die Mindestgrofie und die optimale Dauer berechnen werden.

5 Morys 2018: Die digitale Wachstumsstrategie, S. 42
%5 Website 2021: VWO | Die weltweite Nr.1 in A/B-Tests
%6 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 91
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Auf diese Weise l&sst sich die Zuverlassigkeit des Prifverfahrens erhohen, was wiederum die
Maglichkeit bietet, sichere Entscheidungen zu treffen®’.

Interpretation: In dieser Phase werden die Ergebnisse der A/B-Tests untersucht. Wenn sich
die Hypothese als richtig erweist, sollte dies fiir das Unternehmen dokumentiert werden. Dies
betrifft nicht nur die einzelne Seite, sondern auch das Template der gesamten Website. Auch
auf der Grundlage dieses Tests koénnen Schlussfolgerungen fiir weitere Hypothesen gezogen

werden.

Implementierung: In dieser Phase wird die Website-Version optimiert. Dies kann sowohl in

inhaltlicher als auch in technischer Hinsicht geschehen.

Es ist wichtig, ein Verfahren einzufuhren, das es ermdglicht, eine groRe Anzahl von Tests pro
Jahr zu erstellen, denn je héher die Anzahl der Tests, desto wahrscheinlicher ist ein Anstieg der

Konversionsrate®e,

3.7 Phase 7: Controlling:

Das Marketing-Controlling wird bei steigenden Marketingbudgets immer wichtiger. Ein fun-
diertes und gut strukturiertes Marketing-Controlling kann einen zentralen Einfluss auf den Er-
folg der Marketingaktivitaten eines Unternehmens haben.*® Im Rahmen eine Umfrage zu den

Hauptproblemen wurden die folgenden Punkte hervorgehoben:

e Messharkeit des Erfolgs von Marketingldsungen
e Schaffung einer hochwertigen Datenbank und Informationen

e Marketing-Controlling Know-how®

Die Strategie sollte kontinuierlich optimiert werden und den in der Abbildung (Abb.10) darge-

stellten Prozess regelmaRig durchlaufen (z.B. alle sechs Monate).5!

7 AB Tasty 2021: Gratis Stichprobenrechner: Stichprobenumfang und Testlaufzeit berechnen
%8 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 92
%9 Zerres 2021: Handbuch Marketing-Controlling
80 Zerres 2021: Handbuch Marketing-Controlling, S. 5
61 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 97
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Strategisches
Controlling

Abb. 10 Das strategische Controlling als fortlaufender Optimierungsprozess

Eigene Darstellung nach Sens, 2019, S.98 (In Anlehnung an Welge, et al. 2017)

Innovationen und Verbesserungen missen standig tberwacht werden. Die folgenden Fragen

mussen entschlossen angegangen werden:

e Strategische Zielplanung: ,,Welche Ziele soll das Unternehmen erreichen?*

e Strategische Analyse und Prognose: ,,Welchen Chancen und Risiken steht das Unter-
nehmen gegeniiber, welche Stirken und Schwichen besitzt es?*

e Entwicklung von Strategiealternativen: ,Wie konnte das Unternechmen Wettbe-
werbsvorteile erlangen bzw. verteidigen?*

e Strategiebewertung und -auswahl: ,,Welche Strategie ist die beste fiir das Unterneh-
men, welche Entscheidung wird getroffen?*

e Strategieimplementierung: ,,Wie setzt das Unternechmen die Strategieentscheidung
konkret um?*

e Strategische Kontrolle: ,,Ist das Unternehmen auf dem richtigen Weg und wie kommt

es voran?+%2

62 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 98-99
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3.8 Phase 8: Automatisierung

Marketing-Automatisierung wird in Zukunft der neue Standard im Bereich B2B-Marketing,
zumindest 98% der Studienteilnehmer Marketing Automation Report 2021 sind dieser Mei-
nung.%® Marketing-Automatisierung ist ein vielschichtiges Feld. Im High-Segment bedeutet
dies die Nutzung der vom Unternehmen gesammelten Daten zur Verbesserung der Ergebnisse.
In diesem Fall handelt es sich um "Big Data". Hier kénnen Online- als auch Offline-Daten
gezahlt werden. Was das Online-Marketing betrifft, so handelt es sich um Daten aus allen rele-
vanten Kandlen (E-Mail, CRM, Website-Besuche, soziale Medien, Online-Werbung und an-
dere). Mit der Automatisierung wird die Kundenbindung und Kundenzufriedenheit erhoht und
das Marketingbudget wird optimal eingesetzt.5 Das Sales and Marketing Automation Institute
(IFSMA) entwickelte folgende Definition: Marketing-Automatisierung ist die unterstiitzte Aus-
fuhrung sich wiederholender Marketing-Aufgaben, um die Effizienz von Marketing-Prozessen
und die Wirksamkeit von Marketing-Entscheidungen zu verbessern.®

Zukiinftige Rolle von Marketing-Automation

Wird teil der digitalen strategie des...

wird wichtger

Wird Teil des Online-Marketings
Wird Teil des Vertriebs

Wird teilweise die personliche...

Wird keine Rolle Spielen

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Abb.11 Die zukunftige Rolle von Marketing-Automation
Eigene Darstellung nach Gasser, 2022, S.149 (In Anlehnung an Zumstein et.al.,2021)

Eines der Hauptziele der Marketing-Automatisierung besteht darin, sich wiederholende Pro-
zesse zu automatisieren. Dies geht aus der empirischen Untersuchung des Marketing Automa-
tion Report 2022 hervor. So konnen z.B. Lead-Generierung und E-Mail-Kampagnen durch
Marketing-Automatisierung standardisiert werden. Die Automatisierung kann genutzt werden,

um potenzielle Kunden in den frihesten Stadien der Customer Journey zu finden (Lead

83 Gasser/Mader 2022: Automation von Marketing und Sales fir B2B-Unternehmer, S. 148
84 Lammenett 2017: Praxiswissen Online-Marketing, S. 461-462
8 Hannig 2017: Marketing und Sales Automation, S. 5
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Generation); sammeln Informationen tber die Interessen und Bedirfnisse der Kunden und fiih-
ren sie aktiv durch die Customer-Journey. Dies tragt zur Entwicklung langfristiger und hoch-

wertiger Kundenbeziehungen bei. Der richtige Einsatz von Marketing Automation ermdglicht:

e Ubermittlung von Kundeninformationen;

e Lokalisierung der Kunden auf der Customer-Journey;

e Bereitstellung der richtigen Informationen zum richtigen Zeitpunkt;
e langfristige Beziehung zwischen den Kunden und dem Unternehmen;

e Als Nebeneffekt Produktivitat und Effizienz. 56

Fast jedes Unternehmen kann sein Marketing durch Automatisierung optimieren. Fir eine Un-
ternehmen ist es auch eine Frage des Kosten-Nutzen-Verhaltnisses. Fir andere Unternehmen
wird es eine Frage des Uberlebens sein. In naher Zukunft wird die Marketingautomatisierung

fir Unternehmen aller Art immer wichtiger werden.®’

Im néchsten Teil des Masterarbeit geht es um Themen wie kinstliche Intelligenz, Personal

Brand und nachhaltiges Marketing.

4 Kunstliche Intelligenz in unserem Leben

Kdnstliche Intelligenz wird sich in den kommenden Jahren wahrscheinlich besonders stark aus-
wirken. Dank kiinstlicher Intelligenz fahren Autos schon heute autonom auf den Stra3en. In der
Medizin ermdglicht sie es, bestimmte Muster zu erkennen, die auf eine Krankheit hindeuten.
Energieversorger, Banken, Versicherungen und andere Unternehmen nutzen die Mdglichkeiten
der kiinstlichen Intelligenz.%® Wir nutzen Algorithmen der K1 jeden Tag, vor allem wenn wir
etwas online kaufen. Software mit kinstlicher Intelligenz filtert aus unseren Suchergebnissen,
auf uns zugeschnittene Werbung, Lieder und Blicher heraus. Auf Smartphones zeichnet sie
sorgfaltig Gespréche und Standorten auf. In den sozialen Medien analysieren sie sorgfaltig un-
ser Verhalten und Nutzen es fir personalisierte Werbung. Sie entscheidet, welche Banner an-
gezeigt wird, wenn Sie eine Website besuchen. Chatbots mit kiinstlicher Intelligenz fihren ein
Gespréach oder beantworten Ihre Fragen. Konzerne wie Amazon, Google, Facebook, Zalando,

Netflix und Spotify setzen Technologien der kiinstlichen Intelligenz ein, um unser Verhalten

8 Gasser/Mader 2022: Automation von Marketing und Sales fir B2B-Unternehmer, S. 152
57 Lammenett 2017: Praxiswissen Online-Marketing, S. 462
88 Gasser/Mader 2022: Automation von Marketing und Sales fir B2B-Unternehmer, S. 154
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zu analysieren und unsere Erfahrungen als Kunde zu verbessern. Denn das Ziel der kunstlichen
Intelligenz im Kontext des Online-Marketings ist es, unsere Zufriedenheit als Kunde und die
Fahigkeit, die Loyalitat zum Dienstleister zu erhéhen und zu steigern. All dies spart Ressourcen

und Kosten und macht die Prozesse effizienter.%°

Um in Zukunft wettbewerbsfahig zu bleiben, wird jede Branche auf Losungen oder Verbesse-
rungen im Bereich der kunstlichen Intelligenz angewiesen sein. Dies wird langfristig dazu bei-
tragen, die Wettbewerbsféhigkeit im Markt beizubehalten. Das Internet, aber auch die Art und
Weise, wie wir Geschéfte machen haben sich im Laufe der Jahre stark veréndert. Dieser Wandel
wird inshesondere durch den Einsatz von kiinstlicher Intelligenz beschleunigt.”

4.1 Begriffserklarung: Kunstlicher Intelligenz

Es gibt eine Vielzahl von Begriffen rund um das Thema Kunstliche Intelligenz: Maschine
Learning, Artificial Intelligence, Allgemeine KIl, Spezifische KI, digitale Transformation, Na-
tural Language Processing, Bots und etc. Derzeit gibt es kein allgemein anerkannter Begriff fur
Kinstliche Intelligenz. Auch «Intelligenz» als Konzept ist bisher noch nicht geklart. Duden
(2018) definiert den Begriff Intelligenz als ,,die Féhigkeit [des Menschen], abstrakt und ver-
nlinftig zu denken und daraus zweckvolles Handeln abzuleiten®. In diesem Sinne wird kinstli-
che Intelligenz am besten von Amazon (2018) beschrieben als ,Bereich der Informatik, der sich
mit dem Erwerb kognitiver Fahigkeiten beschaftigt, die in der Regel menschlicher Intelligenz

zugeordnet werden. Hierzu zihlen Lernen, Problemldsung und Mustererkennung. "

Marketing-, Vertriebs- und Servicemanager arbeiten heute mit einer groen Anzahl von Kana-
len, Zielgruppen, Formaten und Plattformen. Sie versuchen, alle Informationen tber einen po-
tenziellen Kunden zu sammeln, um Service- und Verkaufsentscheidungen in Echtzeit treffen
zu konnen. So ist kinstliche Intelligenz nach Ansicht von Verena Fink die Antwort auf die
Datenflut, die durch die Digitalisierung und die Anh&ufung groRer Datenmengen entsteht. Bei
Systemen der Kinstlichen Intelligenz handelt es sich in der Regel um Programme, die in Hard-
ware eingebettet sind, z. B. in einem digitalen Computer, in der Cloud oder in einem Industrie-

roboter. Diese Programme fur kinstliche Intelligenz werden in verschiedenen

8 Rainsberger 2021: KI — die neue Intelligenz im Vertrieb
0 Deutscher Dialogmarketing Verband 2019: Dialogmarketing Perspektiven 2018/2019, S. 42
1 Binte 2018: Kinstliche Intelligenz - die Zukunft des Marketings, S. 5
25



Strategie und Marktanalyse fir Online Marketing Agentur

Programmiersprachen wie Java, Phyton, C++, LSIP und anderen geschrieben. Sie simulieren
intelligentes Verhalten durch autonome Datenverarbeitung.’

Kinstliche Intelligenz ist ein mathematischer Rahmen, der bestimmte Aspekte des menschli-
chen Gehirns nachahmt und Féhigkeiten des Gehirns wie informelles Lernen und Prognosefa-
higkeit demonstriert. Das Wichtigste ist, dass die kiinstliche Intelligenz kein vorher bekanntes
Modell benétigt, sondern selbst eines auf der Grundlage der vorliegenden Informationen er-
stellt. So ist kinstliche Intelligenz tberall dort einsetzbar, wo Vorhersage- und Klassifizie-
rungsaufgaben zu erfillen sind, die sich nur schwer algorithmisch l8sen lassen. Die Hauptauf-
gabe der kunstlichen Intelligenz ist die Bildverarbeitung. Dabei wird die Fahigkeit der kunstli-
chen Intelligenz genutzt, verborgene, umfangreiche Musterinformationen abzurufen. Wenn es
eine Verbindung zwischen Eingangs- und Ausgangsdaten gibt, die mit herkdmmlichen Korre-
lationsmethoden nicht erkannt werden kann, ist die kiinstliche Intelligenz in der Lage, sich mit
einem bestimmten Grad an Genauigkeit automatisch darauf einzustellen. AuRerdem konnte die
Bedeutung verschiedener Arten von eingehenden Informationen im Vergleich zueinander be-

werten.”3

4.2 Einsatz KI im Marketing

Fur Vertriebler und andere Fachleute, die in diesem Bereich tatig sind, bieten Kl-gestitzte
Tools ein enormes Potenzial, um Prozesse zielgerichteter und effizienter zu gestalten. Auler-
dem unterstutz KI-Unternehmen bei der Erkennung von Verbrauchertrends, die zuvor schwer
zu erkennen waren. Auch in der Offentlichkeit besteht ein groRes Interesse am Einsatz von
Instrumenten der kiinstlichen Intelligenz. 86 % sind daran interessiert, sie auszuprobieren. Die-
jenigen Unternehmen, die diese Instrumente heute einsetzen, kdnnen sich von ihren Mitbewer-

bern deutlich abheben, besonders im Hinblick auf den Kundenservice.”

Knstliche Intelligenz hilft dabei, Muster in Customer Journeys zu erkennen, die Informationen
zur Kaufbereitschaft liefern. Auch die Kundenbindung kann durch den Einsatz von Kl verbes-
sert werden. Kl kann in fast jedem Umfeld zur Verbesserung des Marketings eingesetzt werden.

Auch im operativen Bereich sind enorme Vorteile zu verzeichnen. Komplexe und

2 Fink 2020: Quick Guide KI-Projekte — einfach machen, S. 2
8 Kanunogckas U.H.: UHTerpamus MCKyCCTBEHHOTO MHTEIIIEKTA B MAPKETHHT.
" An 2017: Knstliche Intelligenz ist Gberall — wir sind uns dessen oft nur nicht bewusst
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zeitaufwéndige Prozesse, die nicht innerhalb eines kurzen Zeitrahmens erledigt werden kénnen,
werden durch K1 optimiert.”™

Der deutsche Dialog Marketingverband zeigt neue Marketingmdglichkeiten durch den Einsatz
von kunstlicher Intelligenz. Diese beinhaltet unter anderem die Wahrscheinlichkeitsmodellie-
rung, Dynamische Preisgestaltung, Vorausschauender Kundenservice, Intelligente Content-
Aufbereitung, Web- und App-Personalisierung, Marketing Automation, Sprachsuche und Chat-

bots.’®

Durch die Synthese von Deep Learning, maschinellem Sehen und Technologien der kognitiven
Neurowissenschaften kann kinstliche Intelligenz sowohl in der Marktforschung als auch in der
Personalisierung von Inhalten eingesetzt werden. Dadurch kann den Prozess der Informations-
analyse optimiert und das Ausmal der Auswirkungen auf die Verbraucher ohne zusétzliche
Kosten abgeleitet werden. Einer der vielversprechendsten Bereiche der kiinstlichen Intelligenz
ist die Fahigkeit, Werbeinhalte zu personalisieren und jedem Verbraucher die fiir ihn richtige
Botschaft zu vermitteln. Die richtige Botschaft wird die richtige Person zur richtigen Zeit er-

reichen.”’

In den letzten Jahren wurden Chatbots zunehmend von Unternehmen aus den verschiedensten
Branchen eingesetzt. AuBerdem sind zahlreiche Online-Entwickler auf den Markt gekommen,
die Unternehmen dabei helfen, Chatbots ohne Programmierkenntnisse selbst zu erstellen. Chat-
bots werden heute fiir eine Vielzahl von Geschaftsprozessen eingesetzt.”® Im néichsten Kapitel

wird dieses Thema ausfiihrlich erlautert.

4.3 Die Anwendung von Chatbots im Marketing

Chatbots sind die effektive Gegenwart und Zukunft des digitalen Marketings. In die heutige
Zeit haben Chatbots in der Wirtschaft an Bedeutung gewonnen und entwickeln sich zu einem
modernen, funktionierenden Marketinginstrument, das in der Marketingpraxis der Unterneh-
men gefragt ist. "Ein Bot ist ein Programm, das tiber eine API mit der Anwendung eines Nutzers
kommuniziert, Daten und Abfragen von ihr erhélt und sie in nitzliche Informationen fir sie

umwandelt." Dieses Programm wird durch vordefinierte Algorithmen oder kunstliche

5 Gasser/Mader 2022: Automation von Marketing und Sales fir B2B-Unternehmer, S. 155

76 Deutscher Dialogmarketing Verband 2019: Dialogmarketing Perspektiven 2018/2019, S. 43-46

" Kanunogckas UL.H.: MHTerpamus NCKyCCTBEHHOTO MHTEIIIEKTA B MAPKETHHT., S. 81

78 MpUMeHeHMe 3/1EMEHTOB UCKYCTBEHHOTO MHTEIEKTa B MapPKETUHIOBOM AeATeIbHOCTM KOMMaHMiA
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Intelligenz gesteuert, und der Benutzer interagiert mit ihm tber ein Dialogfeld. Chatbots helfen
Unternehmen bei der Losung von Marketingproblemen auf folgende Weise:

e einen zusétzlichen Marketingkanal fiir die Kommunikation mit den Zielgruppen und die
Produktwerbung zu erschlieRen;

e Automatisierung der Kommunikation und dadurch Verbesserung der Qualitat des Kun-
dendienstes;

e das Kundenerlebnis zu verbessern und das Engagement und die Loyalitat des Publikums

zu erhdhen.”

Chatbots entfremden die Nutzer nicht, im Gegenteil, sie fesseln ihre Aufmerksamkeit. Ein
wichtiger Vorteil ist, dass Chatbots von der Generation der Millennials angesteckt worden sind.
Diese Generation ist experimentierfreudig und probiert gerne neue Technologien und Dienst-
leistungen aus. Wenn die Interaktion mit dem Chatbot ihren Erwartungen entspricht, erhalt das

Unternehmen ein aktives und loyales Publikum.&°

Letztes Jahr befragte die US-Marketingagentur ,,Uberall* 1.000 US-Verbraucher zu ihrer Ein-
stellung gegeniber Chatbots und erhielt 80 % positive Antworten. Laut einer kirzlich durch-
gefiihrten Umfrage sehen die Verbraucher den gréfiten Nutzen in der Erreichbarkeit rund um
die Uhr (68 %), der sofortigen Rickmeldung auf Fragen (55 %) und der Beantwortung einfa-
cher Fragen (55 %). Daruber hinaus stellten die Befragten fest, dass Chatbots automatisch tuiber
die gesamte Kundenhistorie verfiigen.8!

Um eine Chatbot-Struktur zu schaffen, ist ein Einstiegspunkt erforderlich, d. h. der Nutzer muss
den Prozess starten, woraufhin er eine Benachrichtigung tber einen erfolgreichen Versuch und
weiteres Feedback zu seiner Anfrage erhalt. Mit anderen Worten: Sie miissen alle Nachrichten
angeben, die der Benutzer erhalt, wenn er bestimmte Aktionen ausfiihrt. Die gesamte Struktur
des Chatbots sollte in Form eines Diagramms durchdacht werden, zum Beispiel mit Hilfe von
Diensten zur Erstellung von Mindmaps (Navigation). Die folgenden Daten werden bendtigt,
um eine solche Struktur zu bilden: Informationen tber die Produkt- und Verbraucherkategorien;
Haufig gestellte Fragen von Nutzern; Aktuelle Sonderangebote und Boni; Zielgruppenanspra-

che; abstoRende Parameter; Erzeugung von Riickmeldungen.®?

79 TIpMMeHEeHHE IIEMEHTOB HCKYCTBEHHOTO MHTEIIEKTa B MAPKETHHIOBOM JIEATENbHOCTH KOMIAaHUH, S. 42
8 A. B. Illax: Yar-60THI Kak COBPEMEHHBIN MHCTPYMEHT MapKeTuHra, S. 201
8 horizont.net 2022: wiso - Marketing & Werbung
82 Cnenora 10.H. 2022: ABTOMaTH3a1Ms MAPKETUHTOBBIX POLIECCOB NPH MOMOLIH YaT-60Ta, S. 39
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Ein gutes Beispiel stellt die Firma Lego dar, das einen Facebook-Chatbot namens Ralph einge-
fihrt hat, der bei der Auswahl des richtigen Produkts hilft. Der Bot stellt eine Reihe von Fragen
(Alter der Person, Wohnort, Budget, Produktthema und mehr) und gibt auf der Grundlage der
Antworten Empfehlungen ab. Sobald sich der Benutzer fiir einen Artikel entschieden hat, sen-
det Ralph einen Link zum Warenkorb auf der Lego-Website. Mit dieser Technik war das Un-
ternehmen in der Lage, die Umstellungskosten um 31 % zu senken, und in einigen Regionen

konnte es das Sechsfache der Werbekosten erzielen.8?

Die Digitalisierung ist heute unsere Realitat. Das ist unser Geschaft. Die Digitalisierung veran-
dert alles, auch die Art und Weise, wie wir mit unseren Kunden, unseren Partnern und auch
intern arbeiten. Und genau dann kommt die Personal Brand ins Spiel. Durch die Digitalisierung
kann man eine noch nie dagewesene Sichtbarkeit sowohl innerhalb als auch auf3erhalb der Or-
ganisation erreichen. Das Fachwissen muss sich nicht auf eine Abteilung beschrénken, sondern
kann auch in anderen Abteilungen des Unternehmens oder sogar auf internationaler Ebene ge-
nutzt werden. Und die Voraussetzung dafir ist, dieses Fachwissen sichtbar zu machen, damit
die Kollegen und Partner fiir sich und ihr Wissen werben.8* Daher wird im néchsten Kapitel das

Konzept der Personal Brand néher betrachtet.

5 Begriffserklarung: Brand. Die Bedeutung der Personal Brand

Das Branding ist ein seit Jahrhunderten bekanntes Mittel, um die Waren eines Herstellers von
denen eines anderen zu unterscheiden. Laut der American Marketing Association (AMA) ist
eine Marke ein "Name, ein Begriff, ein Zeichen, ein Symbol oder ein Design oder eine Kom-
bination davon, die dazu bestimmt sind, die Waren und Dienstleistungen eines Verkéaufers oder
einer Gruppe von Verkaufern zu identifizieren und sie von denen der Konkurrenz zu unter-

scheiden".®®

Andererseits werden Marken als immaterielle Vermdgenswerte definiert, die sowohl internen
als auch externen Interessengruppen des Unternehmens zugutekommen. Dazu zdhlen Mitarbei-

ter, Kunden, Lieferanten oder Organisationen der Zivilgesellschaft.®

83 RETAIL PLATFORMA 2017: Lego 3anycTtun yaT-60Ta B Facebook ana nomouum ¢ sbi6opom nogapkos - RETAIL
PLATFORMA
8 Spall/Schmidt 2019: Personal Branding
8 Keller 2013: Strategic brand management, S. 30
8 Giise 2011: Brand personalities and consumer-brand relationships as elements of successful brand manage-
ment, S. 14
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In der Tat bezeichnen viele praktizierende Manager eine Marke als etwas mehr - als etwas, das
auf dem Markt einen gewissen Bekanntheitsgrad, Ruf, Ruhm usw. geschaffen hat. Wir kdnnen
also zwischen der AMA-Definition von "Marke™ mit kleinem "b" und dem Industriebegriff von
"Marke" mit grolem "B" unterscheiden. Diese Unterscheidung ist fir uns wichtig, weil sich
Meinungsverschiedenheiten (iber Markengrundsétze oder -Richtlinien oft darum drehen, was

wir unter dem Begriff verstehen®’.

Laut PriceWaterhouseCoopers und einer Studie aus dem Jahr 2012 gehdren starke Marken und
starke Unternehmen in Deutschland zusammen. Die Ergebnisse von etwa neun von zehn Be-
fragten zeigen, dass die Marke einen sehr groRen Einfluss auf den wirtschaftlichen Erfolg eines
Unternehmens hat. Darlber hinaus schatzt die Halfte der funfhundert befragten Unternehmen,

dass der Markenwert 50 % des gesamten Unternehmenswertes ausmacht.®

Wir leben in einer Zeit des globalen wirtschaftlichen Wandels. Die Arbeit in einem millionen-
schweren Unternehmen mit seinen sozialen Garantien ist heute nicht mehr stabil. Heute miissen
Sie nicht mehr als Angestellter eines Unternehmens denken, sondern als "unabhéngiger Auf-
tragnehmer”, als jemand, der seine Aufgaben nicht fir ein monatliches Gehalt erfullt, sondern

nur auf sich selbst angewiesen ist.

Die personliche Marke ist in vielen Bereichen anwendbar, unabhangig davon, ob Sie im Mar-
keting arbeiten oder einen Aspekt der Marke anderer Personen verwalten. Das kann Politik,
Recht oder Digitaltechnologie sein. Unternehmer kénnen heute die menschliche Person zu Geld
machen, bevor sie versuchen, Produkte und Dienstleistungen zu monetisieren. Eine personliche
Marke ist besonders wichtig fir Personlichkeiten des 6ffentlichen Lebens (FUhrungskréfte, Po-
litiker), aber auch fir jeden, der einen Wettbewerbsvorteil in einem bestimmten Bereich an-
strebt.%

Im Jahr 2018 flhrte das Institut der Zukunft eine Untersuchung mit "praktischen Futuristen”
aus verschiedenen Wirtschaftszweigen durch. Ziel der Studie war es, die am meisten und am
wenigsten gefragten Fahigkeiten zu ermitteln. Die am meisten gefragte Fahigkeiten lautet:

,Managing Reputation. Knowing how to protect, trade, donate, and reap your own value from

87 Keller 2013: Strategic brand management, S. 30
8 Esch et al. 2019: Corporate Brand Management, S. 6
8 Exarepuna Pakosa 2017: ABropckuii 0630p 1o Marepuanam kaury: "IIpeBparu ce6s B Gper. 50 BepHBIX
CHoco00B IepecTaTh OBITH ITOCPEICTBEHHOCThIO", S. 1-2
% Waller 2020: Personal Brand Management
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data about you is to how you’ll mange your reputation build your personal brand — and learning
how to curate your brand in multiple media and many cultures is the first key to success.”®!

Eine personliche Marke ist ein Schritt-fur-Schritt-Plan, um sich in der 6ffentlichen Kommuni-
kation zu entwickeln. Laut den Teilnehmern einer Studie geht es bei einer persénlichen Marke
darum, fiir sich und seine Produkte zu werben. Die Assoziation eines Namens mit einer Dienst-
leistung oder einem Produkt eines bestimmten Niveaus, einer bestimmten Qualitat der Ziel-
gruppe muss positiv sein. Dabei handelt es sich um eine Reihe regelmaRiger Aktivitaten, die
darauf abzielen, den Namen mit dem Tatigkeitsbereich in Verbindung zu bringen, in dem das
Subjekt der Markenbildung tatig ist. Es geht um die Schaffung und Verbreitung eines professi-
onellen Images. Es handelt sich um die Forderung der eigenen Person als ein spezifisches Pro-
dukt, das mit erfolgreichen Aktivitaten in einem Bereich verbunden ist. Die Mdglichkeit, sich

mit etwas zu assoziieren, um spater Geld zu verdienen.%

Ein Personal Brand hat nichts damit zu tun, wie viele Menschen Sie kennen, sondern mit Threm
Wertangebot fur bestimmte Gruppen. Spezifischer Wert ist die Essenz Erfahrungen, Starken,
Kenntnisse, Fahigkeiten und vieles mehr. Die Kombination all dieser Eigenschaften kann als
Superkrafte-Portfolio bezeichnet werden. Digitales Branding ist ein kontinuierlicher Prozess,
bei dem Sie lhren Wert Kklar definieren und ihn Ihrer Zielgruppe Uber die geeigneten Kanale
vermitteln. Die Betonung sollte hier auf der Tatsache liegen, dass es sich um einen fortlaufen-

den Prozess handelt.®?

%1 Zayats 2020: Digital Personal Branding, S. 2
922021: Exarepuna Kononosa - JInuneiit 6pens ¢ Hyns. Kak 3anoiy4uts npu3HaHue, TOMYJIAPHOCTE, CIIABY,
KOTJIa Tl HUYETo He 3Haelb o epcoHanbHoM PR, S. 16-18
93 Zayats 2020: Digital Personal Branding, S. 13
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Die folgende Abbildung zeigt die wichtigsten Bestandteile einen Personal Brand:

2. Themen und Botschaften

1.Positionierung
(Personal Branding
Superkrafte Portfolio
(Fahigkeiten, Wissen, Erfa
Personliche Kompetenze

4. Kanale

3. Content

Abb. 12 Personal Branding Roadmap
Quelle: Eigene Darstellung nach Zayats 2020

Auf der Grundlage der obigen Ausfiihrungen gibt es neun wichtige Punkte auf dem Weg zum

Aufbau einer personlichen Marke:
o Ziele festlegen:

Das Wichtigste ist Ziele zu definieren und Zielgruppe auszuwéhlen. Mdochten wir uns selbst-

stdndig machen oder neue Kunden gewinnen, oder es geht um einen Aufstieg im Unternehmen?
¢ Die eigene ,,Superkriifte” finden:

Welche Themen sollten andere mit Ihrer eigenen Identitét in VVerbindung bringen? Hier kénnen
Sie Menschen in Threm eigenen Netzwerk offen fragen, was Sie ihrer Meinung nach am besten

kdnnen.
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e Weniger ist mehr:

Es ist wichtig, sich auf zwei bis drei Themen zu konzentrieren, da das Thema sonst zu breit sein

konnte und Sie nicht als Experte wahrgenommen werden.
e Online-Préasenz zeigen:

Um ihre Marke aufzubauen, mussen Fachleute ihr Wissen und ihre Erfahrung sowohl online

als auch offline weitergeben.
e Netzwerken nicht vergessen:

,,Jeder Unternehmer und Selbstdndige sollte sich und sein Business in Form eines kurzen Pitch
vorstellen konnen®, empfiehlt Kommunikationsexpertin Richter. Veranstaltungen und Ausstel-
lungen sind ideal, um Kontakte zu kniipfen und Ihre eigene Personal Brand aufzubauen. Es ist

auch maoglich, Ihr Thema auf einer solchen Veranstaltung zu prasentieren.
e Optische Akzente setzen:

Wenn es darum geht, ein Personal Brand aufzubauen, ist auch das Erscheinungsbild ein wich-
tiger Faktor. Steve Jobs zum Beispiel entwickelte eine Alternative zur Geschaftskleidung und
kleidete sich fortan mit einem schwarzen Rollkragenpullover, Blue Jeans und New Balance
Turnschuhen. Bei Prasentationen machte er mit seinem Auftreten einen starken Eindruck. Sein
Auftreten war alles andere als "Catwalk-like", aber es entsprach dem Geist des Unternehmens.
Es war ein unverwechselbarer Look, funktional und unaufdringlich, wie es sich fiir Apple Pro-
dukte gehort.%*

e Authentisch sein:

So gelten beispielsweise steife, literarische Texte, die sich wie Pressemitteilungen lesen, als

falsch. ,,Die Menschen sollen merken, dass eine echte Person hinten das Profil steckt*.%
e Privates und berufliches trennen:

Es ist wichtig, die Grenze zwischen privaten und beruflichen Inhalten zu trennen. Auch die
Weitergabe privater Inhalte in Gespréachen oder in sozialen Medien ist durchaus angebracht. Es
ist auch wichtig, dass andere Menschen Ihre Meinung und Ihre Erfahrungen zu einem bestimm-

ten Thema kennen.

942022: ®dopmennas oxexna Ctusa xxobca. ymait, kak Ctus [[xo0c
95 Zayats 2020: Digital Personal Branding
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e Vorsicht vor Selbstdarstellung:

Letztlich ist das Personal Branding eines von vielen Kommunikationsinstrumenten. ,,Personal
Branding® ist keine reine Selbstdarstellung®, sagt Kommunicationsberaterin Fr. Richter. Sie ist
in erster Linie eine Prasentation der eigenen Kenntnisse und Erfahrungen zu einem bestimmten
Thema und eine Gelegenheit, gesehen zu werden. Richtig ist es, sich an die 80/20-Regel zu
halten: 80 Prozent sind Fachwissen und Erfahrung zu dem Thema, 20 Prozent sind Uber Sie

selbst.%

Der Aufbau einer personlichen Marke kann in zwei Arten unterteilt werden. Employer Brand
und Personal Brand. Bei der Employer Brand geht es um den Aufbau einer personlichen Ar-
beitgebermarke, bei der die Mitarbeiter im Mittelpunkt stehen. Die interne Arbeitgebermarke
richtet sich an die derzeitigen Mitarbeiter (auch an Geschéftspartner und Lieferanten) und soll
das Wertesystem des Unternehmens vermitteln. Dies sollte sich in Kundenzufriedenheit nie-
derschlagen. Die externe Marke des Arbeitgebers richtet sich an potenzielle Arbeitnehmer und
soll sie davon Uberzeugen, dass der Arbeitsplatz die Werte reprasentiert, die sie erwarten. Au-

Rerdem erhéht sich dadurch die Zahl der eingegangenen Bewerbungen.®’

6 Nachhaltige Entwicklung

Die aktuelle Bundesregierung hat in ihrem Koalitionsvertrag die nachhaltige Entwicklung als
ihrer wichtigsten Ziele formuliert (SDP, Biindnis 90/Die Griinen und FDP 2021). Auch bei der
Européischen Union wird die nachhaltige Entwicklung auf der Ebene von "Sustainable Europe,
Sustainable Future" gefordert. Wahrend der Pandemie Covid-19, die Entwicklung des gesell-
schaftlichen und medialen Diskurses in den Jahren 2020-2021 mal3geblich beeinflusst hat, war

die nachhaltige Entwicklung ein zentrales Thema.®®

Jedes Unternehmen, das an einer Strategie fir seine Entwicklung arbeitet, sollte im Sinne der
Nachhaltigkeit denken. Natdrlich muss man nicht anfangen, nach den Regeln der Circular Eco-
nomy zu wirtschaften, aber man muss sich dartiber im Klaren sein, dass es so, wie es heute

aussieht, kann es nicht mehr weitergehen.%

% Steffens 2020: Ziele, Superkrafte, Netzwerk, Prasenz: Erfolgreiche persénliche Marke in neun Schritten
9 Grzesiak 2018: Personal brand creation in the digital age, S. 17
% KannengieRer 2022: Digitale Medien und Nachhaltigkeit, S. 2
% Platschke 2020: Nachhaltigkeit als Marken-Purpose, S. 1
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Jeder versteht, dass es hier um die Natur geht. Menschen oder Unternehmen sollten nicht mehr
nehmen, als sie geben kénnen, oder als die Natur selbst erzeugen kann.

CO2 tragt zur globalen Erwarmung bei, weshalb eine breite Debatte tiber die Reduzierung der
CO2-Emissionen gefiihrt wird. Die Natur ist nicht mehr in der Lage, CO2 auf nattirlichem Wege
zu zersetzen. Man konnte sagen, dass unser Verhalten nicht nachhaltig ist.

Das Thema Plastik ist nicht weniger relevant. Da er sich nicht oder nur sehr langsam zersetzt,
landet er entweder in der Mullverbrennungsanlage und tragt damit zu den CO2-Emissionen bei,
oder er gelangt in die Ozeane und I6st das Artensterben aus. Oder das Artensterben, das durch
die Abholzung der Tropenwaélder zur Gewinnung von Palmdl verursacht wird, das die Industrie
in unglaublichen Mengen bendtigt. Das sind die Probleme, die wir auch als nicht nachhaltig
bezeichnen kdnnen. Nachhaltige Entwicklung heute nicht nur ein Gerticht, sondern eine Not-
wendigkeit fir das Uberleben unseres Planeten ist. Und wir miissen wissen, dass ein Teil der

Verantwortung bei uns als Marken und als Unternehmen liegt.1%

Konsumenten

Staat

Unternehmen

Abb.13 Verantwortungsteilung
Quelle: eigene Darstellung nach Platschke 2020

100 platschke 2020: Nachhaltigkeit als Marken-Purpose, S. 5-6
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6.1 Nachhaltige Marketing: kurze Erlauterung

., Nachhaltiges Marketing schafft nachhaltige Kundenvorteile

Christian Belz

Eine Suchanfrage nach nachhaltigem Marketing bei Google ergibt tiber 61 Millionen Ergeb-
nisse (Stand Mai 2022).1%* Zunachst einmal kann Marketing als eine operative Unternehmens-
funktion (Verkauf, Vertrieb) verstanden werden, die sich der vier klassischen Marketinginstru-
mente Produkt, Preis, Kommunikation und Distribution bedient. Marketing kann auch als Ma-
nagementphilosophie verstanden werden, als Kundenorientierung vom Beschaffungsmarkt bis
zum Absatzmarkt, die wiederum alle Bereiche und Funktionen eines Unternehmens durch-
dringt. Positive Auswirkungen des Marketings sehen wir in den Auswirkungen auf Angebot
und Wohlstand. Das Marketing hat die Aufgabe, die Bevolkerung mit der notwendigen Anzahl
geeigneter Glter zu versorgen. In einer Wohlstandsgesellschaft werden diese Auswirkungen
als selbstverstandlich angesehen. Der Hauptzweck des Marketings ist die Beeinflussung der
offentlichen Nachfrage, um den Umsatz und den Gewinn des Unternehmens zu steigern. All
dies geht mit negativen Auswirkungen auf die soziale und naturliche Umwelt einher, und auf
Kosten eines Ubertriebenen Materialverbrauchs. Die Auseinandersetzung mit der Nachhaltig-
keit kann dem Marketing neue und wichtige Impulse geben und Nachhaltigkeitsmarketing vo-
rantreiben. Dies soll nicht nur den wirtschaftlichen Erfolg sichern, sondern auch zur Lésung

von sozialen und ékologischen Problemen beitragen'®.

Nachhaltiges Marketing akzeptiert die Grenzen der Marktorientierung und erkennt die Notwen-
digkeit einer normativen Veranderung des Marktmechanismus an. Nachhaltiges Marketing for-
dert das unternehmerische und kollektive Engagement fir die notwendigen Veranderungen und
Preissignale zugunsten einer nachhaltigen Entwicklung. So gesehen handelt es sich um ein
Makromarketingkonzept. Sie umfasst die Idee der nachhaltigen Entwicklung, die eine Ande-
rung des Verhaltens sowohl der Produzenten als auch der Verbraucher erfordert. Nachhaltiges
Marketing legt den Schwerpunkt auf die dreifache Bilanz von 6kologischen, sozialen und wirt-
schaftlichen Aspekten. Nachhaltiges Marketing kann also als eine Art von Marketing interpre-

tiert werden, das effektiv langfristige Beziehungen zu Kunden aufbaut - ohne jeglichen Bezug

101 2022: Nachhaltige marketing - TTouck B Google
102 Belz 2005: Nachhaltigkeits-Marketing in Theorie und Praxis, S. 34
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zur Nachhaltigkeit oder Berlcksichtigung von Nachhaltigkeitsfragen.'% Die folgende Abbil-
dung zeigt eine schematische Darstellung des Nachhaltigkeitsmarketings:

Sozio-6kologische Fragen Verbraucherverhalten

Marketingwerte und Ziele

der nachhaltigen Entwicklung

v

Marketingstrategien fur eine

nachhaltige Entwicklung

.

Marketing-Mix fur

nachhaltige Entwicklung

v

Konvertierung

Nachhaltiges Marketing

Abb.14 Marketing fur nachhaltige Entwicklung
Eigene Darstellung nach Belz und Peattie, 2012, S.30

Nachhaltige Entwicklung kann auch die Frage der Kommunikation betreffen. In letzter Zeit
gehen die Verbraucher zunehmend dazu uber, Kaufentscheidungen nach solchen Kriterien zu
treffen. «Immer mehr Onlinehandler und Markenartiklern stellen daher entsprechende Mission
Statements und Nachhaltigkeitsberichte bereit, informieren tiber eine leichte Auffindbarkeit be-
sonders nachhaltige Produkte®, berichtet Hinzpeter. So raten die Vertriebler den Unternehmen,
so transparent wie moglich zu sein und Angaben zu Rickgabe, Reparatur, Entsorgung und Re-
cycling zu machen. In diesem Zusammenhang ist es notwendig, auf einschldgige Siegel und
Partnerschaften hinzuweisen, da die Kéufer auch gezielt danach suchen. Es ist wichtig, das
Nachhaltigkeitsmarketing auch in der Suchwerbung zu berlcksichtigen. Begriffe wie

103 Belz/Peattie 2012: Sustainability marketing, S. 28
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"Okologisch”, "fair", "nachhaltig" in der Werbung zu verwenden, vorausgesetzt natirlich, dass
diese Behauptungen begrundet sind. Es wird empfohlen, eine Nachhaltigkeitsseite in einem be-
stimmten Unternehmen hervorzuheben, um solche Werte in der USPs zu platzieren. Das Thema
der Nachhaltigkeit kann auch auf Bannern und Videos platziert werden. Das kénnen Naturtone,
natlrliche Hintergriinde oder Symbole sein, die entsprechende Emotionen zum Thema vermit-
teln. Durch die Wahl geeigneter Schliisselworter wird sichergestellt, dass die Konversionsrate

erhéht wird und die Botschaft den Verbraucher erreicht.1%*

6.2 Funf Bereiche des Nachhaltigkeitsmarketings

Um die Grundziige des Konzepts des nachhaltigen Marketings zu definieren, sollten mehrere

Entwicklungsebenen berlicksichtigt werden.

Globale Ebene: Umweltfragen, Umweltschutz, Umwelterziehung fiir Verbraucher und Her-

steller, Umweltzeichen fiir Waren und bestimmte Branchen

Global-national: Umweltthemen, nachhaltige Entwicklung der Mérkte, der einzelnen Unter-
nehmen, Bewertung der Konformitat der nationalen Umweltnormen mit dem internationalen
Recht

Regional: Nachhaltige Regionalentwicklung, Investitions- und Tourismusattraktivitat,

Okotourismus, Gebietsmarketing

Betriebsebene: Umweltzertifizierung von Produktionsprozessen und Produkten, soziale Un-

terstlitzungsprogramme fur Erwerbstatige

Auf der Grundlage der obigen Ausfiihrungen sollten finf Schwerpunktbereiche fur nachhaltige
Marketingprogramme auf Unternehmens-, regionaler, nationaler und globaler Ebene festgelegt

werden0®,

Wegweiser fur nachhaltiges Marketing Beschreibung

1. Integration der Grundsétze des nachhalti- | Beispiele fir nachhaltige Gesché&ftsprakti-
gen Wirtschaftens ken; Optimierung der

104 Girschner 2022: Nachhaltigkeitsmarketing: Warum es immer wichtiger bei Kaufentscheidungen wird
105 Skorobogatykh LI. 2022: Konnenus ycroitanBoro Mapkerunra, S. 15-16
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Unternehmen bei der Entwicklung von Un-
ternehmens-, regionalen, nationalen und glo-

balen Wachstumsstrategien

Unternehmenseffizienz; Soziale Verantwor-
tung der Unternehmen gegenuber der Gesell-
schaft

2. Entwicklung eines oder mehrerer nachhal-
tiger Marketingprogramme fir kontinuierli-
ches Wachstum des Unternehmens, die Um-
setzung regionaler, nationaler oder globaler

Programme zur nachhaltigen Entwicklung

Entwicklung von  Unternehmenswachs-
tumsstrategien auf der Grundlage der Prinzi-

pien begrenzter Ressourcen.

3. Entwicklung von integrierten

Marketing-Kommunikationsprogramme, um
Forderung, Unterstitzung und Begleitung
von Unternehmen oder Organisationen, die
nach den Grundsatzen der nachhaltigen Ent-

wicklung arbeiten

Forderung von Produkten und Dienstleistun-
gen und des Images eines Unternehmens, das
nach den Grundsétzen der nachhaltigen Ent-

wicklung arbeitet

4. Einflussnahme auf die
Unternehmen, um die Grundsatze der

nachhaltige Entwicklung

Forderung der nachhaltigen Entwicklung bei
Arbeitnehmern, Verbrauchern und in der Ge-
sellschaft insgesamt

5. Minimierung des Ressourcenverbrauchs
bei alltaglichen Geschéaftspraktiken (Kosten-

optimierung)

Umstellung auf Online-Kommunikation mit
Mitarbeitern, Partnern, Kunden: skype, MS
Teams;

Einsatz profitabler Vermittler, strategische

Reiseplanung

Abb. 15 Finf Bereiche des Nachhaltigen Marketings
Quelle: eigene Darstellung nach Skorobogatykh 1.1

Hier wird deutlich, dass Nachhaltigkeitsmarketing ein Mikro- und Makro-Konzept ist. Das
Marketingumfeld gilt als ein wichtiger Faktor, der Unternehmen und Verbraucher beeinflusst.
Das Nachhaltigkeitsmarketing bietet ein realistischeres Bild von Markten, auf denen die Haupt-
akteure eine gewisse Maglichkeit haben, die Umwelt zu beeinflussen. Unternehmen und Ver-

braucher ibernehmen eine gewisse Verantwortung flr die sozialen und 6kologischen Folgen
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von Produktion und Konsum. Sie berlicksichtigt auch die Auswirkungen der heutigen Lsungen

auf kiinftige Generationen von Verbrauchern.®

Anpassung des Marketing-Mix an das Konzept des nachhaltigen Marketings

Ein Element des nachhaltigen Marketing- | Hauptmerkmale eines nachhaltigen Mar-

Mix keting-Mix-Elements

Produkt (Dienstleistung) Verbrauchernutzen, Wettbewerbsfahigkeit,
Lebenszyklus, Recycling, Ressourcenscho-
nung, geringerer Einsatz von Kinderarbeit
bei der Herstellung von Waren, umwelt-

freundliche Verpackungen

Preis Optimierung der Produktionskosten, Preis-
sensibilitat (Preiswahrnehmung der Verbrau-

cher), Strategie der Preispartnerschaft

Vertriebskanéle Die Okologisierung der Marketingkanale
verstehen, Lagerung, Lieferung, Auslage von

Bioprodukten, Logistikoperationen

Werbung (Promotion) Zweck: Schulung, Aufklarung uber den Be-
darf, Information, Unterstlitzung bei der An-
passung von Kommunikations- und Werbe-

elementen

Personal Ausbildung des Personals, Bewertung der

Loyalitat des Personals

Prozesse Konsolidierung der gesamten Produktion,
Werbung, Produktlieferung, Markenverwal-
tung, Verbraucherforschung und Kundenzu-

friedenheit

Physische Eigenschaften (Beweise) Umweltkennzeichnung, Angabe der Produk-

tinhaltsstoffe, Formulierung, Einhaltung der

106 Belz/Peattie 2012: Sustainability marketing, S. 29
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grundlegenden Anforderungen von Umwel-

tinstituten

Abb.16 Anpassung des Marketing-Mix an das Konzept des nachhaltigen Marketings

Quelle: eigene Darstellung nach Skorobogatykh 1.1

In der heutigen Zeit ist es wichtig, dass sich Hersteller und Verbraucher der Knappheit der
natlrlichen Ressourcen bewusst sind und ein gréfi3eres Interesse am Verbrauch umweltfreund-
licher Produkte haben. Die Steigerung des allgemeinen Umweltbewusstseins der Verbraucher
und die Notwendigkeit, den Stand der nachhaltigen Entwicklung von Unternehmen zu verste-
hen und zu erhalten, ist bei weitem die logischste und gefragteste.'%” Heute ist ein neuer Ansatz
fur Wirtschaft, Unternehmen und Marketing erforderlich, der nachhaltiger sein muss. Dies er-
fordert ein Umdenken bei den Marketinggrundsatzen im Hinblick auf die Nachhaltigkeit, so

unbequem dies filr Vermarkter und Verbraucher auch erscheinen mag.1%®

7 Marktforschung

Marktforschung (Marketing Research) - ist ein kontinuierlicher Prozess der Sammlung, Verar-
beitung und Analyse von Informationen (ber das externe und interne Umfeld eines Unterneh-
mens, um Empfehlungen flr wirksame strategische und Managemententscheidungen zu erar-
beiten. In der internationalen Praxis gibt es unterschiedliche Ansétze zur Definition von Markt-
forschung. Zweck der Marktforschung ist - Aufbau und Pflege einer Informations- und Analy-
sebasis im Unternehmen, um Marketingentscheidungen zu treffen. Mdgliche Ziele fir Marke-
tinglésungen konnten folgende sein: Analyse der Ursachen und Folgen von Marketing- und
Managementproblemen; Entwicklung von Marketingaktivitaten; VVorhersage oder Bewertung
der Wirksamkeit von Marketingentscheidungen; Optimierung der Marketing-Geschéaftspro-

zesse; Schaffung neuer Produkte, ErschlieRung neuer Markte. %

W07 Skorobogatykh LI. 2022: Konnenuus ycToiM4MBoro MapkeTunra, S. 13

108 Belz/Peattie 2012: Sustainability marketing, S. 315
199 Tropun JI.B. 2016: MapkeTuHrossie uccnenosanns. OpraHu3aius U NpoBeeHUe B KOMIaHuHu., 15,22
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7.1 Wettbewerbsvergleich

Ein wichtiger Mal3stab fiir die Bewertung des internen Potenzials ist das Wettbewerbsbench-

marking, d.h. der Vergleich des eigenen Potenzials mit dem der Wettbewerber.'? Wettbewerbs-

vergleiche geben Auskunft daruiber, wo Wettbewerber stark und schwach sind und welche spe-

zifischen Kandle und Instrumente von lhnen nicht bedient werden. Wenn diese vergleichend

Wettbewerbsbetrachtung durchgefuhrt wird, kdnnen bereits erste Schliisse fiir das Online-Mar-

keting gezogen werden.*'! Die Tabelle 17 zeigt eine vergleichende Analyse von Merkmalen

wie Positionierung, Présenz in den sozialen Medien sowie Starken und Schwéchen des Unter-

nehmens.
Name/Web- | Positionierung | Starken/ Social Personal Brand/Nach-
site/ / Schwéchen Media haltigkeit
Stadt Slogan
Deitron'*? Deitron — lhre Zu- | 116 Bewertungen Sehr | Face-
_ - . Personal Brand X
www.deit- verléssige Internet- | gut, Modernes Design, book
ron.de agentur fur Webde- | gute  Auswahl an Twi
ron.ae witter igkei
ulm sign und Online- | Dienstleistungen; / ) NaChhaItlgke“)(
Marketing Hoher Preis im Ver- LinkedIn
haltnis zur Qualitat Xing
fuxteufels- Gemeinsam  ma- | Wenig Kunden Bewer- | Facebook
web!3 chenwir Deinregi- | tungen, sehr einfaches | |nstagram Personal Brand){
www.fuxteu- onales Unterneh- | Design Social Media Xin . .
- . i - J Nachhaltigkeit X
elsweb.de men digital erleb- | entwickeln schwach Linkedin
bar
ULm
Click effect 14 Digitales B2B | Pop-up-Fenster fir E- | Facebook
Digitales Marketing seit 14 | Mails; Blog mit Arti- | [inkedIn Personal Brand}
Marketing Jahren keln, exakte Speziali- Xing
www.click- sierung;  veraltetes Nachhaltigkeit X
effect.de Webdesign
Ulm
Frankfurt/Mail
Freiburg

110 \Welge/Al-Laham/Eulerich 2017: Strategisches Management, S. 406

111 3ens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 69
112 Deitron e.K. - Werbeagentur - www.deitron.de 2022: Deitron | Internet-Agentur Ulm » Kontakt

113 fuxteufelsweb 2022: fuxteufelsweb | Die Webagentur aus Ulm | digital & regional

114 Click Effect 2022: Digitales Marketing fiir B2B-Unternehmen mit Erfolg | Click Effect
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Abb.17 Benchmarking im Wettbewerb

125 2022: SEO Agentur Ulm:) SEO vom Profi ) fiir mehr Umsatz!
126 Sens 2022: Online-Marketing-Agentur
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Quelle: Eigene Darstellung

Eine vergleichende Analyse der Wettbewerber in UIm/Neu-Ulm und der Region ergab, dass
die nachhaltige Entwicklung der Unternehmen und ihrer Angebote nicht im Vordergrund steht
und sie ihr Unternehmen nicht durch das Personal Brand Ihres Geschéftsfuhrers entwickeln.
Auf der Unternehmensseite gab es keine Chatbots, weshalb davon ausgegangen werden kann,
dass keine Losungen mit kunstlicher Intelligenz eingesetzt wurden. Im Folgenden wird eine

detailliertere Analyse der drei Agenturen anhand eines archetypischen Modells vorgenommen.

Die Agentur Sensational Marketing GmbH, die von Bastian Sens (Autor des Buches "Das On-
line-Marketing-Cockpit™) geleitet wird, ist ein Beispiel fiir ein Unternehmen, das sich auch
durch eine Personal Brand entwickelt. Eine zweite Agentur, Brands in Green, deren Schwer-
punkt auf nachhaltigem Marketing liegt. Und auch die Agentur zeroseven design studios, die
mit den ganz groRen Kunden der Region zusammenarbeitet, présentiert auf der Seite eine brei-

tere Palette von Dienstleistungen und ihr Grafikdesign.

7.2 Archetypen von Benchmark Unternehmen

Die Markte sind mit Marken Uberséttigt. Kleine Produktvariationen werden zu Innovationen.
Archetypen sind als Mittel zur Emotionalisierung von Marken.*?® Dies sind die gleichen Bilder
fiir alle Menschen. Das ist etwas, das auf der tiefsten Ebene verstanden wird.'?® Eine Marke
kann systematisch emotionalisiert werden und auf diese Weise ihre Relevanz auf dem Markt
erhdhen. Archetypen wecken Bilder in den Koépfen von Endverbrauchern, Geschaftskunden
und Mitarbeitern. Der gezielte Einsatz von Archetypen verschafft einen groRen Vorteil gegen-
uber dem Rest der Marketingexperten, die immer wieder verschiedene Varianten des Produkts

verkaufen und damit klaglich scheitern.t*

Es gibt viele unterschiedliche Modelle der Markenpersonlichkeit. Einige von ihnen sind kom-
pliziert, andere sind einfacher. Das vorgestellte Modell wird als Apfelmodell bezeichnet. Das
Innere des Modells wird der Kern der Marke beschrieben. Die Essenz wird nach Mdglichkeit
in einem einzigen Satz formuliert. Um sie herum werden die emotionalen Werte der Marke

definiert. Sie bestehen aus architektonischen Eigenschaften. Das AuRere des Modells zeigt die

128 patzmann/Hartwig 2018: Markenfiihrung mit Archetypen
129 2021: Exarepuna Kononosa - JInuneiii 6penn ¢ Hyns. Kak 3anoy4uts npu3HaHue, NOMyJISPHOCTE, CIaBy,
KOI'/Ia Thl HUYEro He 3Haelb o nepcoHanbHoM PR, S. 51
130 pgtzmann/Hartwig 2018: Markenfiihrung mit Archetypen
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Angebote der Marke und ihre rationalen Leistungsmerkmale. Ein solches Modell kann zur Ope-
rationalisierung einer Marke verwendet werden, die wiederum in eine spezifische Marke-

tingstrategie umgesetzt werden kann.*®

Im n&chsten Kapitel werden Marketingagenturen im Sinne des archetypischen Modells nach
Patzmann und Hartwig betrachtet.

7.2.1 Sensational Marketing GmbH

Wie bereits erwéhnt, wurden die Hauptkomponenten der Marketingstrategie aus dem Buch

"Das Online-Marketing-Cockpit - 8 Phasen" von Bastian Sens ibernommen.

SEO- und Internet-Marketing-Experte, griindete Sens 2010 seine Firma®®?, Sensational Marke-
ting GmbH.*32 In dieser Zeit wurde sein Unternehmen Google-Partner und gehorte zu den 100
besten Unternehmen (SEO-Dienstleister) in Deutschland. Er sagt von sich: "lch méchte das
Maximum erreichen und dabei immer mein Bestes geben."*** Neben den Biichern, die er zum
Thema Marketing geschrieben hat (von denen einige auch in dieser Arbeit verwendet wurden),
hat er auch mehreren Kursen auf LinkedIn gehalten: SEO-Strategien, Content Creation flr
Social Media, Marketing-Strategien. Er schenkt auch der Entwicklung seiner Personal Brand
grolRe Aufmerksamkeit. Das Unternehmen betreibt auch eine aktive Marketingpolitik auf dem
sozialen Netzwerk Instagram und ist auch in dem sozialen Netzwerk YouTube aktiv. Auf dem
YouTube Bastian Sens interviewt verschiedene Experten, die sich im Bereich des Online-
Marketings selbst vermarkten. AuBerdem gibt er viele nutzliche Ratschlage zu Marketing, Stra-

tegie und Werbung.

Anhand des archetypischen Modells kann man Sensational Marketing GmbH als Mentor cha-
rakterisieren. Dieser Archetyp tritt auf als Ratgeber, Lehrer, Guru, Meister, Professor. Der hat
solche Eigenschaften als weise, inspirativ, visiondr, erfahren, vorausschauend, tiefgriindig. Der
Mentor ist sehr intelligent und lebensklug. Der Mentor ist daran interessiert, sein Wissen an
kinftige Generationen weiterzugeben. Junge Menschen suchen Rat und sehen Ihm als ein Vor-
bild.13 Im Bereich der Motivkraftfeld fillt sie in die Kategorie Autonomie. Er zieht Kunden
durch Behauptung an und motiviert den Einsatz von Online-Marketing-Wissen sowohl fiir Ex-

perten als auch fir Spezialisten. Man konnte dieses Unternehmen auch als Freund bezeichnen.

131 patzmann/Hartwig 2018: Markenfiihrung mit Archetypen, S. 46
132 2022: Trainings von Bastian Sens — LinkedIn Learning
133 Sens 2022: Online-Marketing-Agentur
134 2022: Trainings von Bastian Sens — LinkedIn Learning
135 pgtzmann/Hartwig 2018: Markenfiihrung mit Archetypen, S. 20
47



Strategie und Marktanalyse fir Online Marketing Agentur

Der tritt auch als Gefahrte und Begleiter. Der ist zuverlassig, ehrlich, loyal, verséhnlich, koope-
rativ. Sein Motto: ,,Ein wahrere Freund ist, der hilft, wenn keine anderer da ist*. Fiir den Freund,
wie bei einer Mutter, steht das Wohlergehen eines geliebten Menschen an erster Stelle. Er halt
sein Wort und hilft, wo er kann.*®® Bastian Sens spricht (iber die Werte seines Unternehmens:
,,Ich bin ein absoluter Familienmensch und habe in meinem Unternehmen die Werte einer Fa-
milie etabliert. Bei uns wird mittags gemeinsam gekocht, die Kinder meiner Mitarbeiter sind
immer herzlich willkommen und an Weihnachten machen wir es uns mit unseren Familien in

der Agentur gemiitlich. Diese Werte sind das Fundament von Sensational Marketing*.**’

Kunde ist Partner,
nicht Kénig

| Markenangebot|

inspirativ

Der groBe weise | Markenwerte |
Online Sensational
Marketing Marketing GmbH ist
Guide ein zuverlassige L
visionar

Mentor der sein Wissen
grofBziigig weitergibt

hilfsbereit

Markenankern |

zuverldssig

ehrlich Transparenz von

Arbeitsprozessen

SEOQ-SEA-Strategieberatung

Abb. 18 Apfelmodell fiir das Unternehmen Sensational Marketing GmbH

Quelle: Eigene Darstellung nach Patzmann und Hartwig, 2018, S.47

136 patzmann/Hartwig 2018: Markenfiihrung mit Archetypen, S. 10
137 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 131
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7.2.2 Brands in Green

Fur die Marketing Agentur ,,Brands in Green* steht die nachhaltige Entwicklung an erster
Stelle. Sie positionier sich als Agentur fir Nachhaltige Unternehmen und helfen Unternehmen
sowie gemeinniitzigen Organisationen beim Aufbau ihrer Marken. Das Engagement fir eine
nachhaltige Entwicklung und einen positiven sozialen Wandel ist dem Unternehmen wichtig.
Dies kann im Unternehmenszweck oder den Unternehmenswerten verankert sein. Wenn dies
zumindest indirekt durch den Brand des Unternehmens unterstutzt wird, fordert dies positive
Verdnderungen. Dies ist ihr Beitrag zu einer besseren Zukunft.13Zu ihren Kunden zihlen Start-
Ups, Mittelstandler, NGOs und Konzerne aus den Bereichen Elektromobilitat, Shared Mobility,

Bauwesen oder Erneuerbare Energie.!3®

Auf diese Weise kdnnen Unternehmen ,,Brands in Green* mit den Archetypen Mutter Erde und
Entdecker bezeichnet werden. Dies ist einer der abstraktesten Archetypen des Modells. Mutter
Erde versucht, mit allen Lebewesen in Harmonie zu leben. Sie fungieren héufig als Vermittler
zwischen verschiedenen Parteien. Vor allem zwischen Menschen und der Natur. Ihr Motto:
,Vor der Natur sind alle gleich“. Dieser Archetyp tritt auf als Mutter Natur, Empathin, Tier-
freund, Naturalist, Medium.**® Im Motivkraftfeld gehort diesen Archetyp zur Sicherheit und fiir
Bindung zustandig. Der Entdecker ist der wissbegierigste aller Archetypen. Er folgt dem Ruf
seines Herzens. Sein Motto: ,,Die Welt ist mein Zuhause*. Tritt auch als Abenteuer, Traumer,
Pionier. Seine Sehnsucht nach Unbekanntem ist seine treibende Kraft.!4! Der Entdecker bezieht
sich auf das Feld Erregung und zieht damit Kunden an, denn Neugier ist hier der Hauptmotiva-

tor.

138 BRANDS IN GREEN 2022a: BRANDS IN GREEN® - Branding-Agentur fir Mittelstand, Konzern & Start-
Up
139 2022: BRANDS IN GREEN: Ubersicht | LinkedIn
140 pgtzmann/Hartwig 2018: Markenfiihrung mit Archetypen, S. 11
141 pgtzmann/Hartwig 2018: Markenfiihrung mit Archetypen, S. 17-18
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Abb. 19 Apfelmodell fiir das Unternehmen Brands in Green

Quelle: Eigene Darstellung nach Patzmann und Hartwig, 2018, S.47

7.2.3 Zeroseven design studios

Bei Zeroseven design studios handelt es sich um Agentur fur digitale Markentransformation
aus UIm.'*2 Die Schwerpunkte des Unternehmens liegen in den Bereichen Markenstrategie,
Branding, Kommunikation, Design und Onlinemarketing.**® Nach der obigen Analyse der Mar-
ketingagenturen ist «zeroseven» eine der besten in der Region, was die Anzahl der angebotenen
Leistungen angeht. Sie sind professioneller in ihrer Gestaltung, Prasentation und ihrem Service.
Zu lhren Kunden zdhlen Unternehmen wie Gugelfuss, ZwickRoell GmbH, MAN Energy Solu-
tions SE, Daimler TSS GmbH und viele andere. Auf der Unternehmenswebsite ist auch ihre

142 2022: zeroseven design studios (@zeroseven_design_studios) * Instagram-Fotos und -Videos
143 Agentur fir digitale Markentransformation | zeroseven 2022: Agentur fiir digitale Markentransformation | ze-
roseven

50



Strategie und Marktanalyse fir Online Marketing Agentur

Zusammenarbeit mit diesen Unternehmen dargestellt. Leider lehnte die Agentur das Interview
mit der Begruindung ab, dass KI und Personal Branding nicht zu ihren Kompetenzen gehdren.
Dennoch wurde Agentur fur eine weitere Analyse berticksichtig. Die kreative Gestaltung der
Website, die ungewohnliche Lage des Buros (Zionskirche in Ulm) und die unkonventionellen
Angebote fiir grolle Unternehmen ermdglichen die Zuordnung diese Agentur zu solchen Ar-
chetypen als der Kiinstler und Amazone.

Der Kunstler ist einer der kreativsten Archetypen des Modells. Er hat seine eigenen Vorstellun-
gen vom Leben. Er wird oft an seinem guten Aussehen erkannt, weily um seine Einzigartigkeit
und ist stolz darauf. Dieser Archetyp auch tritt als Paradiesvogel, Sonderling, Freigeist, Hippie,
Schopfer. Seine Kreativitat reifRt andere mit und fasziniert sie.}** Im Motivkraftfeld gehort die-

ser Archetyp zu Feld Erregung, in der dem motivationale Verstarker der Neugier ist.

Amazon macht den Eindruck, selbstbewusst und stark zu sein. Sie verbindet Weiblichkeit mit
typisch ménnlichen Eigenschaften und verfiigt Gber die Eigenschaften der Selbstbestimmung,
Emanzipation, Starke, Unabhingigkeit, Souveranitat und Macht.}* Im Motivkraftfeld gehort

dieser Archetyp zur Autonomie mit der motivationalen Behauptung zuzuordnen.

144 pgtzmann/Hartwig 2018: Markenfiihrung mit Archetypen, S. 14
145 pgtzmann/Hartwig 2018: Markenfiihrung mit Archetypen, S. 22-23
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Abb. 20 Apfelmodell fir das Unternehmen Zeroseven
Quelle: Eigene Darstellung nach Patzmann und Hartwig, 2018, S.47

Auf der Grundlage der Analyse der oben genannten Agenturen konnte man feststellen, dass die
kinftige Strategie soll sich auf die Motivkraftfeld Autonomie und Erregung orientieren. Dies

kdnnen Archetypen sein wie Kinstler, Entdecker, Mentor, Amazone.

8 Das Interview als Instrument zur Datenerhebung

Qualitative Forschung kann in Form von Beobachtung, biographischen Methoden, qualitativen
Experimenten, Dokumentenanalyse oder Inhaltsanalyse erfolgen. Gemeinsam ist diesen Ansat-
zen, dass sie jeweils auf eine dichte Beschreibung des Phdnomens abzielen, die ermdglicht, es
«von innen heraus» zu verstehen. Interviews sind eine besondere Form der qualitativen Daten-
erhebung, die fir die Studie relevant ist und durch verbale Kommunikation erhoben wird. Ety-
mologisch geht der Begriff ,,Interview" auf das franzdsische entrevue zuriick, das mit "eine
Verabredung”, "einander kurz sehen" Ubersetzt werden kann. Es handelt sich um eine

52



Strategie und Marktanalyse fir Online Marketing Agentur

Forschungsmethode, die sehr hdufig angewandt wird, denn "das Interview scheint eine einfache
Methode zu sein, nicht zuletzt wegen seiner Nahe zum Alltagsgesprach™.4

Das Interview als Forschungsinstrument behandelt die Gesprache der Probanden als einen be-
schreibenden Bericht tber ihre Erfahrungen.**’ Aufgrund fachlichen, informationsorientierten
und forschenden Interesses haben methodische Leitfaden in Experteninterviews eine stérkere
steuernde und strukturierende Funktion. Es werden sehr spezifische, manchmal sogar direktive
Fragen zu einem bestimmten Thema formuliert, zu dem Einschéatzungen von den befragten Ex-
perten eingeholt werden sollen. So werden Expertenbefragungen oft weniger als Interviews,

sondern eher als Fachgesprache realisiert.1*8
8.1 Durchfiihrung und Auswertung von Interviews

Nach der Encyclopedia Britannica ist ein Experte jemand, der sich auskennt und tber Spezial-
wissen verfligt. Experten werden in der Regel als Kenner, Fachleute, Sachverstandige bezeich-
net. Der Begriff "Experte” hat die lateinische Wurzel "expertus: erprobt, bewahrt".24® Potenzi-
elle Experten fur diese Masterarbeit wurden aus dem Bekanntenkreis ausgewahlt, und zwei
Experten wurden uber LinkedIn kontaktiert. Insgesamt haben vier Fachleute teilgenommen.

Deren Namen, Positionen und die Dauer der Intervention sind in der nachstehenden Tabelle

aufgefuhrt:
Nr. | Name von Interviewpartner | Berufsbezeichnung Dauer
des Inter-
views
1. | Niko GaRler Geschéaftsfuhrer 15 Min.
Deitron Digitalagentur
GmbH aus Ulm

2. | Jochen Mayer Founder 30 Min.
Digital Excellence Group

3. | Martin Nitsche Geschaftsfuhrer Solveta GmbH, Prasi- | 30 Min.
dent DDV Deutsche Dialogmarketing
Verband e.V.

4. | Torsten Henke Leiter E-Commerce bei e-shop minilu 30 Min.

146 Misoch 2019: Qualitative Interviews, S. 12-13
147 Brinkmann/Kvale 2018: Doing interviews, S. 21
148 Kruse 2014: Qualitative Interviewforschung, S. 169
149 Bogner/Littig/Menz 2014: Interviews mit Experten, S. 9
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Abb. 21 Interviewpartner

Quelle: Eigene Darstellung

Alle Interviews wurden online durchgefiihrt. Zur weiteren detaillierteren Bearbeitung wurde
eine Aufnahme mit Movavi Video Suite 21 erstellt. Videoaufgezeichnete Interviews bieten eine
einzigartige Moglichkeit zur spateren Analyse.* Die anschlieBende Analyse der einzelnen In-
terviews nahm durchschnittlich 4 bis 6 Stunden Arbeitszeit in Anspruch.

Die Phasen der Gespréchsbewertung lassen sich grob in vier Hauptphasen unterteilen:

1) Transkription

2) Einzelanalyse

3) generalisierende Analyse
4) Kontrollphase®!

Zur Entwicklung der Fragen wurde das SPSS-Verfahren verwendet. Dieses Modell hat sich in
der Forschungspraxis bewéhrt. Die Abkurzungen dieser Methode bezeichnen vier Hauptpro-

zesse:
S - Eine grolie Anzahl von Fragen wurde gesammelt, um die Schlusselfragen zu erstellen.
P - AnschlieBend wurden sie auf ihre Eignung geprift. Ungeeignete Fragen wurden geldscht.

S - Die verbleibenden Fragen wurden nach dem Inhalt sortiert und enthielten auch offene, be-
schreibende Fragen.

S - Geprufte und sortierte Fragen wurden in die Empfehlungen aufgenommen und subsu-

miert.2

Die Fragen fur alle Experten wirden in 4 Hauptbldcke unterteilt:
1) Fragen zum nachhaltigen Marketing

2) Fragen zur Personal Brand

3) Fragen im Zusammenhang mit dem Thema kinstliche Intelligenz

150 Brinkmann/Kvale 2018: Doing interviews, S. 107
151 |_amnek 2010: Qualitative Sozialforschung, S. 367
152 Kruse 2014: Qualitative Interviewforschung, S. 231
54



Strategie und Marktanalyse fir Online Marketing Agentur

4) Fragen zu den strategischen Entscheidungen, die Agenturinhaber treffen massen, um in den
nachsten 4-5 Jahren eine nachhaltige Marktposition zu halten.

Diese Themen wurden in Form von offenen Fragen behandelt und erzéhlten Antworten.*®3 Dar-

uber hinaus wurden einigen Experten Fragen zu Chatbots gestellt.

8.1.1 Erlauterung und Belegung der Themen: Personal Brand

Martin Nitsche gibt eine detaillierte Antwort iber die Bedeutung und Wirksamkeit der Personal
Brand.

,,Menschen machen Mdrkte. Am Ende des Tages ist es nicht das Unternehmen, sondern Men-
schen, von denen man kauft oder Menschen, an die man etwas verkauft und deswegen sollten
Menschen meiner Meinung nach im Mittelpunk stehen. So wie man Marken bekannt macht,
(wie Z.B. Nivea, Tempo) so missen gerade im B2B-Geschaft (Online-Agentur ist ein B2B-Ge-

schéft), Menschen, die da hinter Stehen bekannt gemacht werden.

Das ist nicht unbedingt was Neues. Personal Brand gibt schon lange. Mir fehlt ein Beispiel aus
Werbe Welt.

Herr Michael war lange Jahre eine Bekannteste deutsche Werber. Und Herr Michael lief im-
mer, aber wirklich immer mit einer roten Krawatte herum. Der war dadurch ein Personal
Brand, ist bekannt geworden- das war sein Markenzeichnen. Der war dariber hinaus ein Cha-
rismatischer Mensch, der hatte immer eine Meinung, war gute Berater. Der hat alle diese
Fahigkeiten durch Personal Brand, durch seine rote Krawatte im Kopf der Menschen veran-
kert. Und die Leute erkannte Ihm sofort wieder.

Gerade wenn du Uber eine Online-Marketing-Agentur sprichst, gelang es nicht nur Gute Inhalte
zu haben, sondern du muss diese guten Inhalte in den Képfen deiner Kundschaft verankern und
die Sekunden, wo die denken ,, Oh, ich brauche Online-Marketing-Agentur*, sollten sie an dich

denken.

Gerade bei Selbstandigen oder kleineren Unternehmen ist der Personliche Marke oder Perso-

nal Brand (was besser im Kopf bleibt). Am Ende des Tages sind das auch Meschen, die von

153 | amnek 2010: Qualitative Sozialforschung, S. 337
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anderen Menschen etwas kaufen wollen. Deswegen halte ich diese Personal Brand dort sehr

wichtig «. 1>

Nur wenige Marketingagenturen verwenden so ein Instrument wie Personal Brand. Herr Martin

Nitsche flhrt die folgenden zwei Grinde dafur:

1) ,,Die grolien Agenturen wollen heutzutage den groRen Netzwerken angehéren und in
den grolRen Netzwerken werben Personen Marken nicht gerne gesehen, weil dann die
Person plotzlich wichtiger ist als die Marke des Netzwerks (wie in einem grof3en Kon-
zern).

2) Um eine gute Personen Marke zu sein, muss man schon ein bisschen extrovertiert sein
und auch etwas zu sagen haben. Das ist die zweite Herausforderung fur Agenturen, die
nicht wirklich eine Botschaft, kein klares Leistungszentrum, keinen USP besitzen. Dann

hilft es auch nicht, eine Personal Brand aufzubauen. “1°°

Torsten Henke ist Gberzeugt, dass es fir die Vermarktung seiner Dienstleistungen besonders
wichtig ist, ein Experte in den sozialen Medien zu sein (was auch durch die Personal Brand

erreicht wird).

,, Wir haben Leute, die im Vertrieb arbeiten und die coache ich auch im Social Selling. Fir die

Leute es ist sicherlich fir die Zukunft fast schon essenziell.

Wenn man die Leute in den Social-Media-Kanalen trifft, (es kommt natrlich sehr stark auf die
Zielgruppe an), dann wird so was wie LinkedIn auf jedem Fall eine der wichtigsten Akquise
Kanéle sein. Ich bin davon iberzeugt, wenn man experten Status erarbeitet, dass es extrem viel

bringen kann. «1%

Jochen Mayer ist der Meinung, dass das Thema Personal Brand ein Leben lang présent bleiben
soll und es ist wichtig, zu unterscheiden, ob man eine Personal Brand oder eine Corporate Brand

fiir ein Unternehmen bendtigt.

«Du hast ein Thema, wenn du die Universitat verlasst bis zu der Rente sonst machts du nichts.
Auch typisch amerikanisches denken. Bin ich nicht. Denn die Profile auf Plattformen sind mo-
nothematisch. Darum habe ich Schwierigkeiten zu sagen: ,, Wer bin ich eigentlich “? Und ich

will nicht Jochen Mayer transportieren, ich transportiere Digital Excellence Group. Ich

154 Martin Nitsche 2022: Strategy und Marktanalyse fiir Online Marketing Agentur
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glaube, dass Branding wichtig ist, aber man muss schauen, fiir wen eine Personal Brand oder

eine Corporate Brand Sinn macht.»*’

Dariiber hinaus ist er der Meinung, dass das Thema Positionierung sowohl von einzelnen Ex-
perten als auch von Unternehmen sehr schlecht vertreten wird. Das Thema Branding stellt eine
sehr grol3e Nische dar, die besonders erfolgreich sein wird.

,, Wie macht man ein Branding? Ich meine Sprache heif3t, dass eine Positionierung. Positionie-

rung hei3t wer bin ich? Wie unterscheide ich von anderen? Warum, sollen die bei mir kaufen?

Ich glaube das Thema Positionierung viel zu wenig gemacht wird, viel zu unklar gemacht wird,

nicht scharf genug (bei Firmen, genauso wie auch bei Personen).

Dann schreibt mir ein Freelancer: ,,Hallo Herr Mayer, Ich bin Spezialist in Programmierung
in Java und etc. Konnen Sie mich vermitteln? Sie haben sicher solche Kunden. Davon bekomme

ich aber ,,nichts “! Die sehen alle gleich aus.

Ich glaube Personal Branding so wie auch Corporate Branding sollte ganz viel nachgeholt
werden. Du kannst davon ausgehen, dass bei jeder Firma, die alter als 20 Jahre ist das

Branding schlecht ist! Man hat nie gedacht, dass es wichtig ist.

Wenn du Gluck hast, muss du keine Werbung machen (denn du hast genug Kunden). Aber so-
bald du nicht genug Kunden hast, dann ich das Thema Positionierung/Branding sehr wichtig.

Die meistens machen es nicht, verstehen es nicht oder kdnnen es nicht.

Wenn du eine Idee hast zu Thema Branding, dann machen wir zusammen eine Beratungs-

firma 158

Herr Martin Nitsche héalt auch das Thema Sales Funnel die auf dem Markt immer mehr an

Bedeutung gewinnt.

«Es kommt zurzeit sehr viele Agenturen auf dem Markt die auf Personal Brandung und Salles

Funnel spezialisiert sind. Das ist sicherlich eine neu Wachstumsfeld.»*%°

157 Jochen Mayer 2022: Strategy und Marktanalyse fir Online Marketing Agentur
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8.1.2 Erlauterung und Belegung der Themen: Digitalisierung und Kunstliche Intelligenz

Herr Niko GéaRler, Geschaftsflhrer Deitron Digitalagentur aus Ulm, bezieht sich auf Unterneh-
mer, die die Umstellung von herkémmlichen Briefen auf E-Mails als einen Digitalisierungs-

prozess betrachten. Auch Werkzeuge als KI kommen fir sein Unternehmen noch nicht in Frage.

., Wir versuchen natiirlich kontinuierlich zu digitalisieren, wir sind weitgehendsten papierloses
Blro und sehen das natiirlich auch im Rahmen von unseren Kunden, dass Sie Ihr gesamtes
Marketing zu digitalisieren. Wir sind diejenigen die sagen, dass Marketing Uber eine Messe,
oder Papier Prospekte uber Post Mailing - das ganze setzen wir fur Digitalisierung den Kunden

um 160

Torsten Henke ist der Meinung, dass die Nachfrage nach Losungen fir kinstliche Intelligenz

heute noch sehr gering ist.

,, Ist noch wenig Bedarf. Wir haben sicherlich was um Analysen geht (aber da bin ich raus, weil
wir separate Abteilungen haben, die so Datenauswertung macht), das kann sein, das die Tools
einsetzen, die man als Kunstliche Intelligenz bezeichnen kénnte, aber vermuten wirde ich das

eher nicht, <161

Nach Beobachtung von Herr Mayer, wird in 4-5 Jahren eine Welle von Projekten im Bereich
der kunstlichen Intelligenz erwartet. Besonders stark ist dies derzeit in den Bereichen Sales und

Marketing.

., KI-Projekte in den letzten Jahren waren sehr teuer. Das war nur fir groRe Unternehmen in-
teressant, denn die Betrage lagen immer bei ca. 1-2 Mio. Euro. D.h. ein typisch mittelstandi-
sches Unternehmen hat gesagt, dass ist zu teuer fiir uns. Und jetzt ist es so, (wir sprechen ber
DACH-Raum), es gibt viele Anbieter fur KI-Losungen, KI-Software, da sind sehr viele Start-
Ups, kleine Unternehmen, Unternehmen mit 10 Mitarbeiter. Wir sind in einem andere Preis-
umfeld. Da kostet ein Projekt etwa 50.000 Euro, vielleicht 100.000 und das ist ein Preisbetrag,
wo ein Mittelstandisches Unterhemden sagt: ,, Ok, das kdnnen wir uns noch vorstellen “. Damit
kommt seit letztem Jahr eine Welle an KI-Projekten, KI-Angeboten fir mittelstandisches Un-
ternehmen. D.h. flr die nachste 4-5 Jahren KI hier, KI dort, KI iberall. Das ist die Welle, die

da gerade auf uns zukommt. Kl in allen Bereich: KI in Marketing, KI in Controlling.

160 Niko GaRler 2022: Strategy und Marktanalyse fiir online Marketing Agentur.
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Meine Beobachtung ist, dass im Moment die starksten Themen in Kl, Sales und Marketing
vorliegen. Dann kommt lange gar nichts, dann kommt K1 und Controlling. Dann vielleicht

noch Kl und Produktion. “162

8.1.3 Erlauterung und Belegung der Themen: Nachhaltige Marketing

Niko GaRler ist der Meinung, dass viele Unternehmen immer noch sehr viele Druckerzeugnisse

produzieren und dass Online-Marketing in Wirklichkeit gar nicht ,,so griin ist.*

,,Nachhaltigkeit wird tatsachlich immer wichtiger und tatsachlich ,, griine Label “ die Firmen
ganz gern drauf schreiben, weil sie gerne ,, griin** sein mochten, ziehen aber nicht von ,,A* bis
,Z" durch. Firmen mdochten ein grines Unternehmen sein, produzieren aber immer noch
100.000 Kataloge pro Jahr. Dann ist es kein ,,griine Unternehmen®. Wenn man grin sein
mochte, dann muss man ins Online-Marketing gehen. Damit entsteht wenigstens nicht dieser
Katalog und Print Produktion. Wohl gemerkt, Online-Marketing bedeutet hoher Strom ver-
brauch, was nicht zu unterschatzen ist. In der Wirklichkeit ist Online-Marketing nicht so grin

wie alle andere das Denken 163

Jochen Mayer aus der Firma ,,Digital Excellence Group® meint, das Thema Nachhaltigkeit ist

nicht neu und besonders in Deutschland schon immer sehr wichtig.

,,Ich denke Nachhaltigkeit war immer schon wichtig. Ich finde das ist nicht neues, speziell in
Deutschland, denn die deutsche Tradition ist eigentlich: kaufe etwas, gibt 1 Euro mehr aus,
kaufe aber was eine Qualitat hat. Ich glaube es kommt (das Thema) durch Massenmarkte aus
den USA, wo es nicht so wichtig war. In Deutschland war es immer wichtig, so dass die Leute
haben auf Qualitat geachtet “. Somit kann ich sagen Nachhaltigkeit ist schon immer eine wich-

tige Sache. Man muss eine Balance finden.1%4

Herr Mayer fahrt mit dem Beispiel der Entwicklung einer App fir Unternehmen fort. Er sagt,
dass Unternehmen nachhaltige Entscheidungen treffen wollen, dies aber aus verschiedenen

Griunden nicht immer maoglich ist.

,, Ich habe gerade tatsachlich ein Fall gehabt. Ein Kunde will eine Sales App flir ihre Vertriebs-

leute. Diese soll auf dem Handy oder Tablett sein, CRM-System haben, wo die Kundendaten

162 Jochen Mayer 2022: Strategy und Marktanalyse fiir Online Marketing Agentur
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und etc. sind. Der Kunde hat eine Riesen Entwicklung beauftragt, die seit 2 Jahre nicht fertig
wird (weil ein Riesen Projekt ist). Weil er nicht fertig ist und Vertrieb immer gesagt hat, das
geht nicht weiter, hat Vertriebsleiter entschieden, bekannte Programmierer zu beauftragen.
Tatsachlich 4 Wochen spater kostete ein App, kostet nur 5000 Euro, nicht 50.000. Das Prob-
lem: die App funktioniert an heutige Tage. Punkt. Die App hat keine weitere Integration der
Systeme. Wenn der Entwickler nicht gerade verflgbar ist, krank ist. Wie macht man Schulung,

Wartung, Update. Gibt es das tiberhaupt?

Hier ist wieder ein Problem. Ja, man mochte Nachhaltigkeit. Es ist aber ein Problem, das sehr

lange dauert, bis man zu einem Ergebnis kommt.

Was wir versuchen, das ist tatsachlich beiden Gedanken gerecht zu werden. Das heif3t wir ver-
suchen Dinge zu machen die nachhaltig sind, aber wenn wir sehen, da muss auch schnell eine
Loésung gefunden werden, dann muss man uberlegen, wie eine schnelle Lésung gefunden wer-

den kann? Am besten so, das Geld nicht zwei Mal ausgegeben wird. “16°

Torsten Henke, Leiter E-Commerce Shop minilu vertritt die Meinung, dass als Folge der Pan-
demie, Marketing viel nachhaltiger geworden ist. Insbesondere flir Menschen, die in der Agen-

tur tatig sind.

,,Marketing wird schon von da an nachhaltiger, weil diese alle klassische Medien wie Print
oder Plakat Werbung wegfallen. Das wird alles digitaler und verursacht dementsprechend we-
niger Mull. Es wird immer weniger gereist durch Corona. Friher war das so, wenn man Ge-
schaftspartner hatte, dann hatten Sie sich standig getroffen. Gerade die Leute in den Agenturen
(so geflihlt, die Halfte Ihre Zeit unterwegs verbracht haben, auf die Flugh&fen oder im Zug),
vieles davon macht man einfach nicht mehr. Man geht bewusst damit um. Vorher war das klar,
wenn jemand Meeting hat, dann kommt jemand ins Biro. Und jetzt macht man vorher Gedan-

ken dariiber, wofiir man sich treffen muss, oder ob es reicht, wenn wir das online machen. 166

Andererseits glaubt er, dass 95 % der Unternehmen, die sich als Nachhaltiger Unternehmer

vermarkten, nicht wirklich nachhaltig sind.

,,95% Unternehmen, die sich als nachhaltig verkaufen, sind es nicht. Man muss es proaktiv

vorleben. “167
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Martin Nitsche arbeitet mit seinem Team komplett online und bezeichnet sein Unternehmen
daher als sehr nachhaltig.

,, Wir sind schon sehr nachhaltig als Unternehmen, weil wir keine Bliros haben. Jeder Mitar-
beiter darf auf der Welt arbeiten, wo er gerne oder sie es gerne mochte, und dadurch haben
wir einen ganz geringen FuBabdruck. Wir sind schon von Beginn der Firma sehr nachhaltig
gewesen. Vor 12 Jahre hat auch keine von diesem Thema gesprochen. Der Begriff war noch
nicht wirklich gepragt, aber es ist einfach Fakt, dass wir als Agentur nachhaltig unterwegs

sind 168

8.1.4 Erlauterung und Belegung der Themen: Welche strategischen Entscheidungen sol-
len der Inhaber einer Marketing Agentur treffen, um sich eine nachhaltige Marktposition

in den nachsten 4-5 Jahren zu sichern?
Die Experten antworten auf der obengenannten Frage. Die wichtigsten Schlussfolgerungen:
1) Man muss eine klare Positionierung haben;

2) Eine gute Kommunikationstrategy. (welche Kandale, wen spreche ich an?) Content plus
Distribution. Wenn du kein gescheites Branding hast, dann kann sein, dass du viel Geld

ausgibst fur die Communication;%°

3) Sie sollten entsprechend der aktuellen Markposition und Instrumente heraussuchen die

wirklich am zielfuhrendsten und relevantesten sind;
Zum Beispiel:

,, Eine kleine Marketingagentur (mit 2-5 Leute) sollten nicht anfangen einen Podcast zu
machen oder auf YouTube ein Channel aufzubauen, weil es viel zu viel Zeit nimmt. Es
empfehlt sich zielgerichtet ein Instrument nach dem anderen einftihren, und mit dem tber
LinkedIn zu starten, da die Plattform sehr geeignet ist. Wenn man merkt, das ist gut lauft
bzw. und wéchst, dann wurde ich Jahr fir Jahr jeweils ein oder zwei Instrumente zusatz-
lich einfiihren. Es macht keinen Sinn, gleich alles zu tun, gerade fir eine kleine Online-
Marketing-Agentur. Ich wiirde sehr konzentriert vorgehen und mit dem wichtigsten

Dinge anfangen. “17°

168 Martin Nitsche 2022: Strategy und Marktanalyse fiir Online Marketing Agentur
189 Jochen Mayer 2022: Strategy und Marktanalyse fiir Online Marketing Agentur
170 Martin Nitsche 2022: Strategy und Marktanalyse fiir Online Marketing Agentur

61



Strategie und Marktanalyse fir Online Marketing Agentur

4) ,,Sehr spitze Zielgruppe, wenn man sich konzentriert und richtig gut gemacht hat. Dann
kommt den Rest von selbst. Am wichtigste ist, dass man versteht, was potenzielle Kunden
brauchen.

5) Man muss ein Alleinstellungsmerkmal finden. Eine Spezialisierung auf eine bestimmte

Branche, bestimmte Tools, bestimmte Medien.

Wir arbeiten z.B. mit zwei externen Agenturen zusammen, mittlerweile machen wir den Grofteil
selbst, aber mit einer Agentur arbeiten wir nur im Performance Marketing zusammen und wir
haben andere mit denen wir nur im Content Marketing zusammenarbeiten. Obwohl theoretisch
beide ganze Spektrum abdecken wiirden, aber beide haben unterschiedliche Starke. Man sollte

wissen, wo die eigenen Starken liegen. “"

8.1.5 Erlauterung und Belegung der Themen: Chatbots
Chatbots kdnnen ein Risikofaktor flr ein Personal Brand sein.

,, Der Einsatz von Chatbots ist sicherlich ist nicht uninteressant. Es kann eine mogliche Ergan-
zung sein. Kann aber auch eine Gefahr daflr sein, wenn der Chatbot ehe doof ist, dann kann
das der Personal Brand eher schaden. 1’2

Nach der Erfahrung von Torsten Henke flihren Chatbots eher zu Kundenunzufriedenheit. Es ist
auch nicht moglich, die individuellen Probleme der Kunden zu Iésen.

«Wir haben das mal getestet vor Jahren, das ist generell aber Geftihl, dass was wieder abnimmt,
gerade in Hinsicht auf Chatbots. Dieser war fur uns sehr ineffizient. Das hat fir mehr Unzu-
friedenheit bei den Kunden noch gesorgt. Mit Chatboots kann man nur Standardfehler abbil-
den. Kundenindividuelle Probleme kann man schlecht 16sen. Und daher sehe ich die Zukunft

ehrlich gesagt kaum.»*"

Daraus folgt, dass Themen wie Positionierung/Branding tatsachlich zu den wichtigsten Themen
der Unternehmensférderung gehoren. Die Entwicklung einer personlichen Marke ist flr die
Werbung in den sozialen Medien sehr wichtig. In den ndchsten 4-5 Jahren wird eine grofRe
Welle im Bereich der kiinstlichen Intelligenz erwartet, vor allem im Bereich Sales und Marke-
ting. Auch das Thema der nachhaltigen Entwicklung bleibt aktuell, aber nicht alle

11 Torsten Henke 2022: Strategy und Marktanalyse fiir Online Marketing Agentur
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Geschéftsprozesse kdnnen das Prinzip des nachhaltigen Marketings ohne weiteres einbeziehen.
Das nachste Kapitel befasst sich mit den Grundsatzen, an die sich die Endnutzer halten.

8.2 Datenerhebung: Die schriftliche Befragung. Fragebogen

Die Umfrageforschung ist tberall um uns herum. GroRe Konzerne und Unternehmen nutzen
diese Methode, um herauszufinden, wie die Kunden tber ihre Produkte und Dienstleistungen
denken. Lokale und zentrale Behérden flihren auch Umfragen zu aktuellen Themen durch, um
Informationen zu erhalten.™ Diese Art der Forschung wurde auch fiir die vorliegende Arbeit

gewahlt.

Fur die Zwecke dieser Arbeit handelt es sich um eine Sammlung von Meinungen, Ansichten,
Positionen zu Themen und Fakten. Der Fragebogen wird als Forschungsinstrument fir die
Wetthewerbsstrategie verwendet. Die Ergebnisse sollten nur das enthalten, woriber die Person
befragt wurde.1™

8.2.1 Bestimmung der Zielgruppe

Um ein vollstandigeres Bild der Strategie zu erhalten und die Forschungsfrage der Arbeit zu
beantworten, wurde beschlossen, Einzelunternehmer und kleine Unternehmen mit bis zu 15-20
Mitarbeiter in den unterschiedlichsten Bereichen zu befragen. Fur die Durchfiihrung dieser Auf-
gabe wurde die Online-Plattform Google Formulare gewéhlt. Mit diesem Tool ist es einfach,
den Fragebogen fiir zukinftige Befragte zu programmieren. Es kann auch dazu verwendet wer-
den, einen Link zu erstellen, der an die Befragten gesendet werden kann, zum Beispiel per E-
Mail, Uber soziale Medien oder Messenger wie WhatsApp und Telegram. Es ist auch mdglich,
die Anzahl der Antworten auf einen Blick zu sehen, die in Form von Diagrammen dargestellt
wird, was wiederum die Datenverarbeitung rationalisiert. Nach der Programmierung des Fra-
gebogens wurde ein Pretest durchgefihrt und der Fragebogen an Bekannte verschickt, um si-
cherzustellen, dass alle Fragen klar sind und der Fragebogen technisch korrekt aufgebaut ist.
Der néchste Schritt bestand darin, den Link Uber soziale Medien wie Instagram, Facebook, per
E-Mail und Messenger zu versenden. Die Umfrage stand den Befragten 2 Wochen lang zur
Verfugung, vom 27.06. bis 11.07 Eine detailliertere Beschreibung der Themen wird folgen.

174 Brace 2018: Questionnaire design, S. 1
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8.2.2 Fragebogen fur Endkunden (Geschéftsinhaber)

Um den Fragebogen attraktiver zu gestalten, wurde beschlossen, eine Kopfzeile zu entwerfen.
Mit dem Grafikeditor Canva wurde ein Header mit dem Foto des Autors und dem Begri-
Rungstext "Herzlich willkommen zu unserer Marktforschung™ erstellt. Auf die Kopfzeile folgt
ein kurzer BegruRungstext mit dem Titel der Arbeit und dem Zweck der Forschung. Dann gibt
es noch eine kleine Klarstellung iber die L&nge der Umfrage sowie die Anonymitat aller Ant-
worten. Es wurde auch eine E-Mail-Adresse fur eventuelle Ruckfragen der Befragten hinterlas-

sen.

In der ersten Frage wird gefragt, in welchem Bereich die Unternehmer tétig sind. Dies ist not-

wendig, um die zukinftige Geografie der Zielgruppe zu verstehen.

Um zu verstehen, ob es eine Nachfrage auf dem Markt gibt, wird gefragt, ob das Unternehmen
die Dienste von Marketingagenturen oder einzelnen Spezialisten in Anspruch genommen hat.
AuRerdem wird deutlich, welche Dienstleistungen fur die Unternehmen von Interesse sind.
(Dies ist Frage Nummer 3).

Danach folgt eine Frage beziehen sich auf das Thema Verkaufstrichter (Sales Funnel), die Di-
gitalisierung des Unternehmens, das Thema Nachhaltigkeit sowie die Automatisierung von Ge-
schaftsprozessen (z.B. Chatbots), auch das Thema Personal Brand.

Danach folgt eine Frage zu den Faktoren, die die Wahl der Agentur beeinflussen kénnen, und

eine Frage zu den bevorzugten sozialen Netzwerken.

Wie von vielen Forschern empfohlen, stehen die demografischen Fragen ganz am Ende des

Fragebogens, da sie sich nicht auf das Hauptthema der Studie beziehen.

Der Fragebogen endet mit einer Danksagung und der Mdglichkeit, dem Autor einen Kommen-

tar zu hinterlassen. Den Befragten wurden insgesamt 14 Fragen gestellt.
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8.2.3 Erlauterung der Umfrage

54 Unternehmer nahmen an der Umfrage teil. Die geringe Teilnehmerzahl ist darauf zuriickzu-
fuhren, dass den Unternehmern die Zeit fehlt. Selbst Unternehmer, die sich untereinander kann-
ten, mussten manchmal zweimal daran erinnert werden, den Fragebogen auszuftllen. Aber auch

dieses Ergebnis hilft, die wichtigsten Trends der Studie zu erkennen.

Wie bereits erwahnt, nahmen 54 Unternehmer teil. Es handelte sich um Unternehmer aus einer
Vielzahl von Branchen und Berufen. Einige von ihnen sind in der handwerklichen Produktion
tatig. Sie sind Mechaniker, Zimmerleute und Schreiner. Es gibt auch Angehdrige der kreativen
Berufe: Fashionstylisten, Dekorateure, Designer, Illustratoren. Vertreter aus der Schénheitsin-

dustrie: Wimpernstylisten, Manikdre, Kosmetikerinnen.

Was die soziodemografischen Daten betrifft, so sind 51,9 % Frauen und 48,1 % Manner.

@ Mannlich
@ Weiblich
Diverse

Abb.22 Umfrage ,,Endkunden®. Geschlecht

Nach Angaben von Abb.23 liegt das Durchschnittsalter der Umfrageteilnehmer zwischen 33
und 43 Jahren.

6 (11,1 %) 6 (11,1 %)

5 7 (13%%)
4(7.4%) 4(7.4%)
4 3 (5;|6 %) 3 (5.6 %)
2 (3.7 %) 2 (3.7 %) 2 (37 %) 2 (3,7 %) 2 (37 %) 2 (3,7 %) 2379
2 (1.9 %) (1.9 %)
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Abb.23 Umfrage ,,Endkunden‘ Durchschnittsalter

40,7 % der Befragten kommen aus Baden-Wirttemberg und 33,3 % aus Bayern. Ein Kkleiner

Prozentsatz der Befragten kommt aus Hessen und Thiringen.

@® Baden-Wurttemberg

® Bayem
Rheinland-Pfalz
m ® Saarland
@ Hesszen

@ Thiringen
® Sachsen
® Sachen-Anhalt

112V

Abb. 24 Umfrage ,,Endkunden®. Region

Ein groBer Teil der Umfrageteilnehmer, ndmlich 42,6 %, hat bereits professionelle Hilfe von
einer Marketingagentur in Anspruch genommen. Aber ein noch hoherer Prozentsatz, namlich
50 %, hat noch nie eine Marketing-Agentur eingeschaltet. Darlber hinaus planen 9,3 %, dies in
naher Zukunft zu tun. Fir die Zukunftsstrategie bedeutet dies eine hohe Nachfrage auf dem
Markt. In der Abbildung 24 ist dies grafisch dargestelit.

Ja 23 (42,6 %)

Nein 27 (50 %)

Wir planen das in der Zukunft

Abb.25 Umfrage ,,Endkunden*

Bereitschaft der Privatunternehmer, die Dienste von Marketingagenturen in Anspruch zu neh-

men.
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50% der Befragten haben bereits einen Internet-Auftritt fir ihr Unternehmen in Auftrag gege-
ben oder planen dies flr die Zukunft. Ein sehr grol3er Prozentsatz, ndmlich 63 %, nutzt immer
noch klassische Werbemethoden wie Visitenkarten, Banner und Flyer. Dies wiederum bestatigt
einmal mehr das hohe Nachfragevolumen auf dem Markt. Die Automatisierung von Geschafts-

prozessen betrégt nur 1,9%.

Internet-Auftritt 27 (50 %)

Suchmaschinenoptimierung 17 (31,5 %)

Social Media Marketing 11 (20,4 %)

E-Mail Marketing
Content Marketing 10 (18,5 %)
Automatisiertes Sales Funnel 2(3,7 %)

1(1,9 %)

Automatisierung Business Proz. .

Klassisch per Print (Visitenkart. .. 34 (63 %)

Keins davon 10 (18,5 %)

Abb. 26 Umfrage ,,Endkunden*

Welche Dienstleistungen haben schon Unternehmen in Anspruch genommen (bzw. wiirden

in Anspruch nehmen).

Die nachste Frage bezieht sich auf den Verkaufstrichter. Wirden die Unternehmer gerne einen
Verkaufstrichter flr Unternehmen erstellen, um Ihren Gewinn zu steigern?

Und 83,3 % antworteten positiv. 16,7 % haben nicht dartiber nachgedacht.

® =
@ Nein
Daran hatte ich nicht gedacht

Abb. 27 Umfrage ,,Endkunden®. Verkaufstrichter.
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Die néchste Frage bezog sich allgemein auf die Marketingkenntnisse der Unternehmer und da-
rauf, wie viel sie selbst tun kdnnen, um ihr Unternehmen im Internet bekannt zu machen. Dies
geschah auf einer Skala von 1 bis 10, wobei 1 das Fehlen jeglichen Marketingwissens und 10
den hochsten Wissenswert darstellte. Insgesamt schétzen 72,2 % ihr Wissen als unzureichend
ein, um ihr Unternehmen selbstandig zu férdern. Dies wird in der Abbildung grafisch darge-
stellt. (Die Zahl 72,2 % entspricht der Summe der Positionen 1, 2 und 3).

20
15

10

Abb. 28 Umfrage ,,Endkunden®.

Bewertung der Marketingkenntnisse von Unternehmern.

Bei der sechsten Frage geht es allgemein um die Digitalisierung des Unternehmens. Wie hoch
schatzen die Unternehmer den Digitalisierungsgrad ihres Unternehmens ein? In dieser Frage
wurden sie auch gebeten, den Grad der Digitalisierung auf einer Zehn-Punkte-Skala zu bewer-
ten. Der Einfachheit halber wird in Klammern ein Beispiel angefuhrt, bei dem man sich vor-
stellen soll, dass die Kunden z. B. mit Chatbots kommunizieren, und ein solches Niveau kann
mit Punkt 10 bewertet werden. GemaR der Abbildung 28 ein grol3er Prozentsatz der Unterneh-
mer, ndmlich 64,8 %, schatzt den Digitalisierungsgrad ihres Unternehmens als sehr niedrig ein

(64,8% ist die Summe der Positionen 1 und 2 im Diagramm).
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20
17 (31,5 %)

15

10

4(7.4%) 3(56 %) 3(56%) 3 (5,|6 %) 3(56 %)

2(3,7 %) |

1(1,9 %)

Abb. 29 Umfrage ,,Endkunden®.

Der Grad der Digitalisierung des Unternehmens

77,8 % der Unternehmer bekundeten ihr Interesse an der moglichen Digitalisierung ihres Un-
ternehmens. Zum Beispiel die Einfihrung von Chatbots. Und nur 18,5 % der Unternehmer ha-
ben daruber noch nicht nachgedacht. Das entsprechende Diagramm ist in der Abbildung 29
dargestellt:

® =
@ Nein

Daran hatte ich nicht gedacht

Abb.30 Umfrage ,,Endkunden®.

Automatisierung der Geschéftsprozesse im Unternehmen

Das Thema der nachhaltigen Entwicklung ist auch fiir Unternehmer von Bedeutung. 87 % ga-

ben an, dass das Thema auch im Bereich der Marketinglésungen wichtig sei.
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@ Wichtig

@ Ehe unwichtig
/ Ich bin mir momentan nicht sicher

Abb. 31 Umfrage ,,Endkunden®.
Das Thema der Nachhaltigkeit bei Marketingentscheidungen

In Frage neun wird gefragt, ob eine starke Personal Brand einer der entscheidenden Faktoren
fiir die Entscheidung zum Kauf von Marketingdienstleistungen sein kann.

87 % bejahten diese Frage.

[ NE]

@ Nein
/ ® Dachdecker
1

Abb. 32 Umfrage ,,Endkunden®. Die Personal Brand als Faktor fur die Entscheidung, Marke-

tingdienstleistungen zu kaufen.

Faktoren wie Erfolgreiche Kundenfalle, positives Feedback, Auszeichnungen, Enge Speziali-
sierung der Agentur, Prasentierbarer Auftritt im Internet haben den gréi3ten Einfluss bei der
Wahl einer Marketingagentur. Die entsprechenden Prozentsétze sind in der Abbildung 32 dar-

gestellt.
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Erfolgreiche Kundenfalle, positi. .. — 49 (90,7 %)

Prasentierbarer Auftritt der Age. .. 24 (44 4 %)

Eine starke persdnliche Brand...

Auszeichnungen 31 (57,4 %)

Enge Spezialisierung der Agentur —25 (46,3 %)
Nutzung nachhaltiger Marketin. .. —4 (7,4 %)

Prasenz des Unternehmens in... 4(7.4 %)

Abb. 33 Umfrage ,,.Endkunden®.

Faktoren, die die Wahl einer Online Marketing Agentur beeinflussen kénnen.

Als wichtigste soziale Kanéle flr neue Informationen wurden Instagram (88,9 %), Facebook

(79,6 %), YouTube (25,9 %) und die einfache Suche uUber Google (22,2 %) genannt. Dies wird
im Diagramm grafisch dargestellt.

Facebook 43 (79,6 %)

Instagram 48 (88,9 %)

YouTube

LinkedIn

Google Suche

Banner und andere Arten von...
Tik Tok|j—1 (1,9 %)

What's App 11,9 %)
Odnoklassnikiji—1 (1,8 %)

Abb. 34 Umfrage ,,Endkunden*

Nutzung Social-Media-Kanéle
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9 Kritische Reflexion

Auf der Suche nach einer Nische fur die Forschung wurde die Idee entwickelt, eine mogliche
Strategie fir eine Online Marketing Agentur im Bereich der Personal Brand, des nachhaltigen
Marketings und der kinstlichen Intelligenz zu untersuchen. In der Tat gibt es keine rechtsgul-
tige Korrelation zwischen diesen drei Bereichen fiir die Strategie. Nichtsdestotrotz wurden die
grundlegenden Zutaten fir eine Strategie sowie die wichtigsten Thesen und Definitionen zu den
Themen Personal Brand, nachhaltiges Marketing und kinstliche Intelligenz untersucht. Der ur-
spriingliche Plan sah beispielsweise vor, 50 Online Marketing Agenturen zu analysieren, die
uber eine Google-Suchmaschine ausgewahlt wurden. Nach der Analyse der 15 Agenturen
wurde jedoch deutlich, dass der Uberwiegende Teil einander sehr dhnlich war. Sie unterscheiden
sich nur in der Gestaltung der Arbeitswebsite und ein wenig in den angebotenen Dienstleistun-
gen. Daher wurde beschlossen, die Analyse bei 15 Agenturen zu beenden. Auch Interviews mit
den Leitern der besten Agenturen waren geplant. Dies wurde jedoch zu einer gréReren Heraus-
forderung. Es war schwierig, mit den Arbeitnehmern zu verhandeln, geschweige denn mit dem
Leiter der Agentur. Alle flhrten Zeit- und Interessenmangel an.

Es gab auch die Idee, den Schwerpunkt der Agentur auf die Automatisierung von Geschéfts-
prozessen zu legen, z. B auf Chatbots. Experten zufolge fiihren Chatbots jedoch eher zu Unzu-
friedenheit bei den Kunden, auBer wenn es um die Entwicklung einer Personal Brand geht, nach
Meinung Martin Nitsche konnte «...eher schaden. 1’

Es waére auch kein Fehler, ein Apfelmodell firr die zukiinftige Strategie mit Markenanker, Mar-
kenwert und Unternehmensangebot zu erstellen.

Auch bei der zweiten Forschungsfrage «Haben Sie bereits Leistungen von Marketingagenturen
oder einzelnen Spezialisten in Anspruch genommen?“, nach einer genaueren Analyse der Ant-
worten ergibt eine Fehlermarge von 1,9 %. Bei Frage finf «Wie wiirden Sie Ihr Wissen Uber
Marketing auf einer Scala von 1 bis 10 bewerten, wobei 10 die Hochstpunktzahl ist?*, betragt
die Fehlermarge 0,2%.

Auf die neunte Frage Uber den Personal Brand als ein Faktor bei Kaufentscheidungen von
Agenturen lautete die Antwort "Dachdecker". Dies deutet darauf hin, dass die Frage im Prinzip
nicht verstanden wurde.

Zusétzlich zu den oben genannten Beobachtungen bedarf der Bereich der kinstlichen Intelli-

genz weiterer Forschung und der Riicksprache von Experten.

176 Martin Nitsche 2022: Strategy und Marktanalyse fiir Online Marketing Agentur
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10 Zukunftsausblick: Mogliche Strategie fur Online Marketing Agentur in der Praxis

Bezuiglich der Forschungsfrage, wie kdnnte die potenzielle Strategie flr eine Online Marketing
Agentur mit den Schwerpunkten Personal Brand, nachhaltiges Marketing und kinstliche Intel-
ligenz aussehen? Im Folgenden Kapitel wird eine ausfiihrliche Antwort auf diese Forschungs-

frage geben.

Positionierung

Die Hauptpositionierung des Unternehmens wird ein automatischer VVerkaufstrichter sein, der
seine Marktposition kontinuierlich ausbauen wird. Zusétzlich zu diesem Geschéftszweig wer-
den die Auftrédge direkt nach Kundenwunsch bearbeitet. Der Personal Brand des Autors der
Strategie wird in leichter Form auf der Hauptwebsite des Unternehmens présentiert. Dariiber
hinaus wird die Entwicklung in den sozialen Medien wie Instagram und LinkedIn schrittweise
fortgesetzt.

Der Erfolg des Unternehmens wird auf standigen Marktanalysen, Anpassungen und Verbesse-
rungen der Strategie beruhen. Daruber hinaus wird der Einsatz von kinstlicher Intelligenz in
der Automatisierungsphase ein groBer Wettbewerbsvorteil sein.t’’

Die Internet Marketing Agentur wird ausschlieBlich online arbeiten. Auf diese Weise wird auch
die Idee des nachhaltigen Marketings zumindest teilweise verwirklicht. AuRerdem werden
dadurch die finanziellen Risiken minimiert und diese Téatigkeit konnte im Nebenerwerb im ers-
ten Jahr durchgefiihrt werden.

Es wird sich um ein deutsches Unternehmen handeln, das einen erheblichen Wettbewerbsvor-
teil hat, und es wird auch maoglich sein, Internet-Marketing-Experten aus anderen L&ndern,

z. B. Russland, zu beschéftigen.

Zielgruppe
Die Zielgruppe der Agentur sind entweder Einzelunternehmer oder kleine Unternehmen mit bis
zu 15-20 Beschaftigten. Auf der Grundlage der Umfrage wurden die folgenden Arten von Ziel-
gruppen gebildet:
e Elisabeth, Einzelunternehmen, Wimpernstylistin (35 Jahre alt): Sie arbeitet seit etwa 10
Jahren als unabhéngige Wimpernverlangerungsstylistin. Sie hat einen groRen Kunden-
stamm. Ihr Cosmetic Studio befindet sich in der kleinen Stadt Heidenheim an der Brenz.

177 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 123
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Ziele

(Einige ihrer Arbeiten sind auf Instagram-Seite zu sehen: https://www.insta-
gram.com/lisaa.lashes/)'’® Elisabeth hat bereits viel Erfahrung in diese Branche und bie-
tet daher auch Schulungen an. Durch den Verkauf von Schulungskursen kdnnte sie ein
Vielfaches davon verdienen, aber leider haben sie nicht denselben Kundenstrom wie die
einmalige Wimpernverlangerung. Mit der richtigen Positionierung, einer gut funktio-
nierenden Website und einem automatisiertem Verkaufstrichter wére sie also in der
Lage, sich einen Strom von Kunden fir die Schulungskurse zu verschaffen. Auf diese
Weise konnte sie bereits als Coach arbeiten und ihr Einkommen wiirden verzehnfacht.
Steffen, Geschaftsflhrer, Schreiner (44 Jahre alt): Er arbeitet sehr erfolgreich mit sei-
nem Team in der Region Ulm, Neu-UIm und Umgebung. Sie bieten die folgenden
Dienstleistungen an: Instandsetzung und Sanierung, Bodenservice, Glasarbeiten, Scha-
denbeseitigung. Mehr tber sein Unternehmen kann auf seiner Website nachgelesen wer-
den: https://www.service-schreiner.de/start.1’® Steffen ist der Meinung, dass einige
Punkte auf dieser Seite noch optimiert werden mussen. Darlber hinaus hat er weitere
Ideen fur das Affiliate-Marketing und hat auch begonnen, einige Schritte zur Umset-
zung zu unternehmen. Aber aus Zeitmangel kann er es nicht allein tun,

Ali, Geschéftsfihrer, Gebaudereinigung aus Senden (33 Jahre alt): Ali arbeitet seit etwa
10 Jahren erfolgreich mit seinem Team zusammen. Sein Unternehmen bietet die folgen-
den Dienstleistungen an: Gebaudereinigung, Unterhaltsreinigung, Grundreinigung und
sonstige. Weitere Informationen (iber das Unternehmen verfligbar unter dieser Adresse:
https://www.cleantex24-neu-ulm.de/*® Er hat auch eine Tochterfirma, die Putz- und
Malerarbeiten ausfiihrt. Dieses Unternehmen hat nur einen einzigen Stammkunden. Da-
her ist es notwendig, eine Konkurrenzanalyse durchzufuhren, eine Website zu erstellen

und eine Positionierung festzulegen. Es besteht auch Bedarf an Werbung im Internet.

Im ersten Jahr der Tatigkeit der Agentur werden keine ehrgeizigen Ziele gesetzt. Es ist geplant,

1 bis 2 Projekte pro Monat zu erhalten. Im ersten Betriebsjahr wird diese Téatigkeit daher als

Nebenerwerb durchgefihrt. Auf der Grundlage der Ergebnisse des ersten Jahres werden die

Positionierung und andere Komponenten der Strategie fur die weitere Férderung angepasst.

178 2022: Lisa‘s Lashes (@lisaa.lashes) « Instagram-Fotos und -Videos

179.2022: Service Schreiner - hr Problemlser | Ihr Schreiner in Neu-Ulm - START

180 Deitron Digitalagentur GmbH - Werbeagentur - www.deitron.de 2022: Cleantex24 GmbH | samstags geoffnet
| jetzt sdubern lassen
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Kanéle und Instrumente

Zur Auswahl der Kandle und Instrumente werden Umfragedaten, Wettbewerbsanalysen, Ziel-

gruppen und SWOT-Analysen herangezogen. 8

Die folgenden Kanéle kdnnen durch soziale Netzwerke dargestellt werden:

Instagram
LinkedIn
Google
YouTube

Facebook

Die SWOT-Analyse hilft, die klaren Vorteile und Risiken eines Unternehmens in grafischer

Form darzustellen:

Starken

Schwichen

- Die Arbeit wird ergebnisorientiert sein * Mangel an praktischer Erfahrung

- RegelmaBige, interessante Blogartikel

* Begrenzte Zeitspanne

- Gute SEO-Performance im deutschsprachigen Raum * Bedarf an Fortbildung

*Gute Interaktionsrate bei Instagram und LinkedIn Posts

* Einflihrung der Kiinstliche Intelligenz

Chancen Gefahren

"SEO - Mehr Praxiserfahrung und Zeitspanne
- SEA

* Instagram

* LinkedIn

Abb.35 SWOT-Analyse fir das zukiinftige Online Marketing Agentur

181 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 126
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Content

Eine soziale Netzwerkseite wie YouTube kann die personliche Geschichte eines Autors erzah-
len. Es kénnen auch Videos zu den einzelnen Komponenten des Verkaufstrichters erstellt wer-
den, um Fachwissen zu zeigen. Das soziale Netzwerk Instagram kann auch zur Veroffentli-
chung von Posts Uiber Marketing und Werbung genutzt werden. Im Stories kdnnten Storytelling-
Techniken eingesetzt werden, um potenzielle Kunden fur die erste kostenlose Beratung zu ge-

winnen.

Conversion-Optimierung

Um das Vertrauen kunftiger Kunden zu stérken, werden Bewertungen auf der Seite ver6ffent-
licht. Laut der Umfrage gaben 90,7 % der potenziellen Kunden dies als einen der Hauptgriinde
fiir die Wahl einer Agentur an. Dartiber hinaus werden auf der Website die Logos von Unter-

nehmen angezeigt, fir die das Unternehmen bereits Dienstleistungen erbracht hat.

Controlling
Am Ende der Landing Page kann ein "Call to Action™ platziert werden (der auch auf Instagram
gepostet werden kann). Es wird auch eine anklickbare E-Mail-Adresse geben. Mit Tools wie
Google Tag Manager und Google Analytics konnte analysiert werden, wie viele Besucher dem
Link folgen. 82
Auch folgenden Optionen, die Martin Nitsche in seinem Buch "LinkedIn vs Lockedout" be-
schreibt, kénnen im sozialen Netzwerk LinkedIn genutzt werden:

e Social Selling Index

e Kennzahlen

e Vertriebsrichter!®

Automatisierung

Fur den Automatisierungsprozess kann ein automatisierter Verkaufstrichter entwickelt werden.
Auch ein Tool wie wiredminds.de hilft bei der Verfolgung von Website-Besuchern, der Ermitt-
lung von Firmennamen und Kontaktdaten. Dariiber hinaus kdnnen in dieser Phase auch andere
Losungen der kiinstlichen Intelligenz zum Einsatz kommen, was jedoch weitere Untersuchun-

gen und Beratungen mit Experten erfordert.

182 Sens 2019: Das Online-Marketing-Cockpit, S. 133
183 Martin Nitsche 2020: LinkedIn vs. LockedOut, S. 113
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Eine grafische Darstellung Strategie fur Online Marketing Agentur in der Praxis.

POSITIONIERUNG ZIELGRUPPE ZIELE KANALE/INSTRUME
NTE
*  Automartisierte *  Elizabeth. 35 | = 1-2 Meu Projekts * ~ bEOA
S soogle Ad
Verkaufsrichter Wimpernstylistin pro Monat * =oeE :
- Instagram
. Sreffen, 44 |, - Linkedin
* Derzonal Brand Schreiner . YouTube
- Facebook
* Online-arbeiten * Ali. 23
Gebdudereinigung
. Intermationaler
Wetthewerbsvorte
CONTENT CONVERSION- CONTROLLING AUTOMATISIERUNG
OPTIMIERUNG
- Parzonal - Bewertungen » Google Analytics * .a_um”i: S.ErE’
Geschichte des . Coozle Taz Verkaufstrichter
L = b~ LA =
A - ==
futers . Logos von - M.aqfa_. * wiredminds.de
Unternehmen - Social Selling
. Erklarvideos nt= Index
- Kennzahlen
* Marketing * Vertriebsrichter

Post=

» Srorycelling Format

Abb. 36 Mdgliche Strategie fiir Online Marketing Agentur in der Praxis
Eigene Darstellung nach Sens, 2019, S.131
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11 Schlussfolgerung

Die durchgefiihrte Forschung hat ergeben, dass die Nachfrage nach Marketingdienstleistungen
nach wie vor recht hoch ist. Auch Unternehmen, die bereits seit mehreren Jahren erfolgreich
tatig sind, missen bestimmte Dienstleistungen optimieren. Fachleute auf dem einen oder ande-
ren Gebiet wollen sich nicht mit dem Thema Marketing beschaftigen. Aber gleichzeitig wird
keiner von ihnen den zusatzlichen Gewinn fiir seine Dienste ablehnen.

Zahlreiche Studien haben ergeben, dass in den nachsten drei bis vier Jahren mehr als 50 % der
Unternehmen kiinstliche Intelligenz einsetzen. Diese Meinung wird auch von den Experten ver-
treten, die an dieser Arbeit teilgenommen haben. Kunstliche Intelligenz wird dazu beitragen,
Marketingtaktiken wie personalisierte Angebote und Servicequalitit zu kombinieren.

Eine Analyse zuféllig ausgewahlter Agenturen in der Region UIm/Neu-Ulm ergab, dass Unter-
nehmen keine Losungen der kinstlichen Intelligenz nutzen, keine nachhaltigen Lésungen fur
ihr Unternehmen aufzeigen und auch keine eigene Personliche Marke entwickeln. Die folgende
Analyse der drei Beispielagenten zeigt die Bedeutung der Positionierung sowie bestimmte
Schwerpunkte auf. Eine davon kdnnte eine personliche Marke sein, oder es kdnnte ein Schwer-
punkt auf nachhaltiges Marketing gelegt werden. Anderseits Unternehmen mdéchten Nachhal-
tige Entscheidungen treffen, dies aber aus verschiedenen Grinden nicht immer moglich.
Daraus lasst sich schlielRen, dass die Unternehmen der Marketingagenturen trotz des Fehlens
einer klaren Positionierung recht stabil auf dem Markt sind. Sie geben ihr Wissen nicht offen
an ihre Kunden weiter und bieten auch keine kostenlosen Produkte zum Testen an. Aber die
Technologie des digitalen Marketings bleibt nicht stehen. Friiher oder spater werden sie dem
einen oder anderen Trend Rechnung tragen miissen.

Es ist anzumerken, dass Marketingagenturen in der Regel die gleichen Dienstleistungen anbie-
ten. Auch die Endnutzer von Dienstleistungen (Unternehmer) wiinschen die Automatisierung
bestimmter Prozesse. Hier kann ein atomisierter Verkaufstrichter als Mittel zur Erzielung kon-
stanter Gewinne angeboten werden.

Es ist auch wichtig zu betonen, es gibt keine perfekte Losung im Marketing. Jede Strategie
muss getestet sein. Wichtig ist, dass eine gut definierte Strategie flr jede Agentur sowie die
stdndige Anpassung der einzelnen Komponenten an aktuelle Veranderungen ein dauerhafter
Vorteil gegenuiber anderem Wettbewerber.
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Anhang
Spotify Beispiel

e Spotify

Willkommen zuruck

Tippe auf deinem Mobilgerat auf den folgenden Button, um deine
Anmeldung bei Spotify abzuschlielen.

Dieser Link ist 4 Stunden lang gUltig.

Du weitt nicht, warum du diese E-Mail erhaltst?

Wir haben dir diese E-Mail gesendet, um dir bei der Anmeldung
bei deinem Spotify Konto zu helfen.

Keine Sorge, wenn du nicht versucht hast, dich bei deinem Konto
anzumelden, und diese E-Mail nicht angefordert hast. Woméglich
wurde deine E-Mail-Adresse versehentlich eingeben. Du kannst
diese E-Mail einfach ignorieren oder 16schen und weiterhin dein
bisheriges Passwort verwenden, um dich anzumelden.

Viel Spaflt beim Musikhdren!
Dein Spaotify Team
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Fragen fur Endkunden

Fragebogen fur Endkunden
(Geschaftsinhaber)

Vielen Dank, dass Sie an der Umfrage teilnehmen mochten.

In Rahmen meiner Masterarbeit beschaftige ich mich mit dem Thema "Strategie und
Marktanalyse fir Online Marketing Agentur”.

Um eine Strategie zu entwickeln, ist es auch wichtig, die Bedirfnisse und Wiinsche des
Endverbrauchers zu verstehen.

Die Beantwortung der Fragen dauert ca.4 Minuten. Selbstverstandlich werden alle Fragen
anonym und zum Zwecke dieser Umfrage ausgewertet.

Falls Sie Fragen haben, schreiben Sie gerne eine E-Mail unter:
olga.merker@student.hnu.de

Vielen Dank fiir Ihre Zeit!

@.} merker1302@gmail.com wird nicht geteilt Konto wechseln (%)

* Erforderlich

In welchem Bereich sind Sie tatig? *

Meine Antwort

Haben Sie bereits Leistungen von Marketingagenturen oder einzelnen
Spezialisten in Anspruch genommen? (bzw. wiirden Sie in Anspruch nehmen)

|:| Ja
(] Nein

|:| Wir planen das in der Zukunft
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Welche Dienstleistungen haben Sie schon flr lhre Unternehmen in Anspruch *
genommen? (bzw. wiirden in Anspruch nehmen)

(] Internet-Auftritt

Suchmaschinenoptimierung

Social Media Marketing

E-Mail Marketing

Content Marketing

Automatisiertes Sales Funnel

Automatisierung Business Prozess (z.B. Chatbots)

Klassisch per Print (Visitenkarten, Flyers, Plakatwerbung und etc.)

pcoo00o00o

Keins davon

Wirden Sie eine Sales Funnel fiir lhr Unternehmen erstellen, um den Gewinnzu  *
steigern? (Eine Marketinglosung, die automatisch Neukunden aus dem Internet
generiert)

O Ja
(O Nein

O Daran hatte ich nicht gedacht

Wie wiirden Sie Ihr Wissen tber Marketing auf einer Skala von 1 bis 10 bewerten, *
wobei 10 die Hochstpunktzahl ist?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

O O O O O O O O O O
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Wie wirden Sie den Grad der Digitalisierung Ihres Unternehmens auf einer Skala *
von 1 bis 10 bewerten, wobei 10 der Hochstwert ist? (Punkt
10 kénnte z.B. Chatbots bedeuten, die mit Ihren Kunden kommunizieren)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

O O O O O O O O O O

Das Thema Nachhaltigkeit gewinnt von Jahr zu Jahr mehr an Bedeutung. Wie *
wichtig ist dieses Thema fir Sie, wenn es um Marketinglosungen geht?

(O Wwichtig
(O Ehe unwichtig

(O Ich bin mir momentan nicht sicher

Ware es flr Sie ein interessanter Vorschlag, einige Prozesse in lhrem *
Unternehmen zu automatisieren? z.B. Chatbots einfligen?

O Ja
O Nein

O Daran hatte ich nicht gedacht

Konnte eine starke personliche Brand des Experten (z. B. in den sozialen Medien) *
flr Sie ein entscheidender Faktor flr den Kauf von Marketingdienstleistungen
sein?

(O Nein

(O sonstiges:
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Welche Faktoren kénnten Ihrer Meinung der Wahl Online Marketing Agentur
beeinflussen?

O

0000000

Erfolgreiche Kundenfille, positives Feedback
Prasentierbarer Auftritt der Agentur im Internet

Eine starke personliche Brand der Unternehmensfiihrung
Auszeichnungen

Enge Spezialisierung der Agentur

Nutzung nachhaltiger Marketinglésungen

Prasenz des Unternehmens in den sozialen Medien

Sonstiges:

Welche Social-Media-Kanale nutzen Sie, um sich tber die Neuheiten auf dem
Markt zu informieren?

o0o0000d

Facebook

Instagram

YouTube

LinkedIn

Google Suche

Banner und andere Arten von Online-Werbung

Sonstiges:

Bitte wahlen Sie Ihr Geschlecht aus? *

O
O
O

Mannlich

Weiblich

Diverse

Wie alt Sind Sie? *

Meine Antwort
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Bitte wahlen Sie Ihre Region aus? *

O Baden-Wirttemberg
Bayern
Rheinland-Pfalz
Saarland

Hessen

Thiringen

Sachsen
Sachen-Anhalt
Niedersachsen
Nordheim-Westfalen
Brandenburg

Berlin

Bremen

Hamburg

Mecklenburg-Vorpommern

ONONONONONONONONONONONONONONC)

Schleswig-Holstein
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