ONLINE MARKETING » AUTOMATION

Die Automatisierung
des Marketings

Man kennt das beim (Online-)Marketing:
Wenn es etwas gibt, das die Arbeit grundsatz-

lich erleichtert, dann kommt es im ersten Schritt

oft zu mehr oder minder seltsamen Vermutun-
gen. Klappt das wirklich? Und wenn das so ein-
fach ist, warum macht es nicht jeder? Zugege-
ben, Marketing Automation ist so ein Bereich.

Das ,,Problem”: Einmal sinnvoll und strate-
gisch aufgesetzt, spart die clevere Umsetzung
Threr Marketing Automation viel Zeit, Geld und
Nerven - doch das klingt leichter, als es eigent-
lich ist. Im ersten Schritt geht es darum, ganz
genau zu definieren, was denn letztendlich Thr
Ziel sein soll und wie Sie dieses Ziel erreichen
konnen.

Gleich vorweg: Sie behalten Thren Job.
Marketing Automation ist nicht darauf ange-
legt, Sie durch eine Maschine zu ersetzen und
tiberflissig zu machen. Es geht darum, dass Sie
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effizienter werden und mit vorhandenen Mitteln

mehr erreichen. Ja, Marketing Automation wird

natrlich von einer Software erledigt, aber diese

Software macht ohne Ausnahme nur das, was
Sie von ihr verlangen.

Nerven Sie die Menschen nicht
mit Threr Werbung

E-Mail-Marketing ist nach wie vor einer
der ganz groBen Hebel in Sachen Branding
und Sales. Bedauerlicherweise verstehen sehr
viele Marketer diese eigentlich sehr lukrative
Methode auch heute noch als eine Moglichkeit,
viele Menschen mit den gleichen Inhalten zu
versorgen. Das funktioniert aber leider nicht
mehr wirklich gut und so werden Personen oder
Firmen, die E-Mails am Bedarf der Zielgruppe
vorbei verschicken, sehr schnell in die Schub-
lade zu den Spammern geworfen.

Das muss nicht sein. Smart angewendet
bietet Marketing Automation viele Méglichkei-
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Abb.1: Marketing Automation als Prozess vom Einsammeln der Interessenten bis hin zum erfolgreichen Verkauf

ten zur Ertragssteigerung - ohne dabei
mehr an Ressourcen zu investieren.
Letztendlich geht es sogar darum, dass
Sie sich weniger mit Marketing befas-
sen, gleichzeitig aber mehr verdienen.
Sei es nun, weil Sie die richtigen Men-
schen mit Thren Botschaften besser
erreichen oder weil Sie ganz einfach
Zeit sparen und sich anderen Dingen
widmen kénnen, mit denen Sie zusétz-
lich Geld verdienen.

Bleiben wir beim Beispiel E-Mail-
Marketing. Die GieBkannen-Methode ist
aus der Mode und sie funktioniert auch
nicht mehr. Sie verschwenden Zeit und
Geld, wenn Sie Thre E-Mail-Liste mit
Dingen belastigen, von denen Sie nicht
genau wissen, ob sich diese Leute dafiir
iberhaupt interessieren. Schlimmer
noch, Sie verspielen damit Vertrauen
und verbauen sich die Chance, diese
Kontakte auch in Zukunft zu erreichen.
Viel besser: Sie automatisieren IThren
E-Mail-Verlauf und erzielen so deutlich
bessere Resultate.

Schicken Sie die richtigen
Inhalte an die richtigen
Menschen

Das Einsammeln von Neukunden-
kontakten oder ,Leads” ist nur die
halbe Miete. Denken Sie mal nach:
wenn Sie selbst ein kostenloses Ange-

bot im Internet wahrnehmen und daftr
Thre E-Mail-Adresse hergeben ... Selbst
wenn Sie das Thema interessiert, Sie
aber lange Zeit nichts mehr vom Urhe-
ber der Aktion horen: Wiirden Sie posi-
tiv reagieren, wenn es dann nach meh-
reren Monaten Funkstille plétzlich eine
werbliche E-Mail via Newsletter gibt?

Im besten Fall kénnen Sie sich als
Konsument gar nicht mehr daran erin-
nern, im schlimmsten Fall halten Sie
den Absender fiir einen Spammer. So
oder so - sie werden sich abmelden
und die Nachricht vielleicht sogar als
Spam melden. Warum sollten das die
Empfanger Ihrer E-Mails aber nicht
genauso machen? Mit Marketing Auto-
mation passiert das nicht, denn damit
kénnen Sie Thre Leads auch tber lan-
gere Zeitraume themenrelevant an sich
binden.

hier genau den Content abliefern, der

thematisch perfekt passt.

Das gilt natdrlich auch fir einen
Kaufprozess. Wenn Sie schon etwas
verkauft haben, dann kénnen Sie dank
Marketing Automation elegant heraus-

finden, welchen Ihrer Kontakten Sie
weitere Produkte oder Upsales verkau-
fen. Das klappt aber nur, wenn Sie tat-
sdchlich wissen, wie einzelne Personen
in Threr E-Mail-Marketing-Liste auf Ihre
Nachricht(en) reagiert haben.

Marketing Automation
ist einfach

In Threr E-Mail-Liste haben Sie
potenzielle Kunden, die sich aber nicht
alle fir das gleiche Thema interessie-
ren. Selbst wenn das Thema spitz und
die Zielgruppe nicht breit gefachert
ist - Sie werden nie den Zustand errei-
chen, dass sich wirklich jede Person
fir etwas interessiert, das Sie in Threr
E-Mail anzubieten haben. Dank Marke-
ting Automation sind Sie aber in der
Lage, die Leads in Ihrer Liste nach Vor-
lieben zu unterscheiden.

Das ist gut, denn auf diese Weise
konnen Sie tiberhaupt erst Thre Inhalte
entsprechend anpassen - und das senkt
die Streuverluste. Nehmen wir also an,
35 % der Leads in Threr E-Mail-Liste
interessieren sich fiir Suchmaschinen-
optimierung, der Rest aber nicht. Thr
neues White Paper zum Thema Such-
maschinenoptimierung schicken Sie
entsprechend nur diesen 35 % zu, denn
von diesen Leuten wissen Sie sicher,
dass das Thema passt.
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Thre Marketing-Automation-Soft-
ware kann Ihnen ein paar Tage nach
dem Versand sagen, wer von diesen
35 % auf Ihr Angebot fiir das Gratis-
White-Paper geklickt hat. Diesen Men-
schen schicken Sie relativ zeitnah (nicht
sofort, aber auch nicht nach sechs
Monaten) weitere Informationen zum
Thema zu - méglichst nitzliche Inhalte,
damit Sie selbst noch mehr als Experte
wahrgenommen werden.

Verdienen Sie sich das
Vertrauen potenzieller
Kunden

Diese Vorgehensweise konnen Sie
beliebig oft wiederholen. Thr Ziel ist es,
Thre User bei der Stange zu halten. Je
mehr nitzliche und hilfreiche Inhalte
Sie anbieten, desto besser. Nur so
erreichen Sie, dass Thre Leads erstens
von Thnen als Experte Gberzeugt sind
und sich zweitens bei Ihnen wohlfih-
len, weil sie wissen, dass es bei Ihnen
immer wieder guten Content gibt.

Irgendwann kommt dann der Zeit-
punkt, an dem Sie etwas verkaufen
wollen - dieser Zeitpunkt ist die logi-
sche Konsequenz und ein Endpunkt
Ihrer Marketing Automation, dem auch
noch weitere Verkaufe folgen konnen.
Wichtig ist, dass Sie diese einzelnen
Schritte mit der passenden Software
automatisieren kdnnen - genau das ist
der eigentliche Vorteil von Marketing
Automation.

Strategie erarbeitet werden, die mit

hoher Wahrscheinlichkeit auch tat-

sdachlich zum Kauf fiihrt.

’

Grund: Wenn Sie Thre Sequenz
eingerichtet haben, dann l&uft diese
Sequenz von selbst ab. Jeder neue
Lead, der durch das Gratis-White-Paper
auf Thre E-Mail-Liste gekommen ist,
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Beachtung

Abb.2: Der klassische Funnel lauft dank Marketing Automation wie von selbst, wenn das Sys-

tem sinnvoll und intelligent eingesetzt wird

durchlduft diese Sequenz und ist dann
in IThrem Funnel. Am Ende steht dann
der Verkauf eines Produkts oder einer
Dienstleistung. Sie selbst richten dieses
System ein, die Ausfiihrung erfolgt aber
komplett automatisch - Sie sparen also
massiv Zeit und Ressourcen, weil Sie
diesen Prozess nur einmalig einrichten
missen, ihn aber praktisch unendlich
skalieren kénnen.

Lead-Generierung
und Sales auf Autopilot

Spatestens jetzt wird Thr Traum
wahr, denn Sie kdnnen entspannt im
Meeting sitzen bleiben. Sie wissen,
dass Ihr Marketing automatisch lauft
und dass Thre Leads in einem Funnel
landen, der am Ende zu einem Verkauf
fihren wird oder zumindest dazu, dass
sich Thr Vertriebsteam ndher mit poten-
ziell vielversprechenden Leads beschaf-
tigt. Also alles im Lot? Leider nicht
ganz, denn natirlich missen Sie weiter-
hin daftr sorgen, dass es exzellente
Inhalte gibt, die Sie fiir bestehende und
kommende Leads produzieren.

So ganz in den Schol3 kénnen Sie
die Hande also nicht legen. Marketing

Automation nimmt [hnen aber einen
sehr groBen Teil Threr Arbeit ab und
sobald Sie die fiir den jeweiligen The-
menfunnel passenden Inhalte produ-
ziert haben, lduft dieser Funnel tatsach-
lich komplett auf Autopilot. Sie miissen
von Zeit zu Zeit ein Auge auf diese auto-
matisierte Sequenz haben und schauen,
ob es irgendwo hakt.

Das sind aber verhdltnismaRig
kleine Aufgaben, die sich leicht erle-
digen lassen. Riickblickend auf den
Aufwand ohne Marketing Automation
ist das gar kein Vergleich zu dem, was
Sie sonst erledigen missten. Jetzt fehlt
Thnen nur noch der Feinschliff, denn
natirlich gibt es auch bei der Auto-
matisierung Ihres Marketings Dinge,
die hervorragend funktionieren - und
solche, die Thnen ganz schnell das
Genick brechen kénnen, wenn Sie nicht
aufpassen ...

Mehr Erfolg mit
sinnvollen Strategien

Wie alle Ihre anderen MaBnahmen
im Marketing muss auch deren Auto-
matisierung auf das Unternehmensziel
einzahlen. Erliegen Sie nicht der Ver-
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suchung, von heute auf morgen alles
zu automatisieren, nur weil Sie das
konnen. (berlegen Sie sich genau, fiir
welche Kundenkreise Marketing Auto-
mation tberhaupt sinnvoll ist. Klar, fir
die grundsatzliche Generierung von
Leads zum Beispiel via Facebook oder
LinkedIn kdnnen Sie am Anfang Ihres
Funnels gar nicht anders, als zumin-
dest zur teilweisen Automatisierung zu
greifen.

Aber was ist mit bestehenden Kun-
den, die nicht einfach nur Inhalt um
Inhalt konsumieren wollen, damit sie
~irgendwann“ etwas kaufen? Marketing
Automation funktioniert auch hervorra-
gend, wenn es darum geht, bestehende
Leads in Threm Customer-Relations-
Management zu qualifizieren - nicht
umsonst haben viele Tools zur Marke-
ting Automation ein Scoring-System
integriert. Auf Basis dieser Daten kén-
nen automatisch Bewertungen erstellt
werden.

Diese Bewertungen sagen Ihnen, ob
Thre Strategie tiberhaupt funktioniert.
Nur weil Sie Thr Marketing automatisie-
ren kénnen, bedeutet das nicht, dass
es wirklich in jedem Bereich nitzlich
sein muss. Das Scoring und die daraus
folgenden Bewertungen jedes einzel-
nen Leads sind Thre Wegweiser fiir das
richtige Vorgehen. Behalten Sie diese
Werte also im Auge und passen Sie Thre
Strategie immer wieder an - auch bei
Marketing Automation schaden A/B-
Tests nicht. Stellen Sie Thre Strategie,
Thren Funnel und Thre Automatisierung
also immer wieder auf den Priifstand,
dann werden Sie auch immer bessere
Ergebnisse erhalten.

Warum Sie trotz
Marketing Automation
scheitern konnen

Geben Sie sich bitte keinen Illu-
sionen hin. Marketing Automation ist
ein weiteres Werkzeug, das gekonnt
eingesetzt werden will. Die Erstellung
einzelner Funnel und unterschiedlicher
Bedingungen kann Zeit in Anspruch
nehmen. Wichtig ist, dass sich diese
Zeit fur Sie auszahlen wird — wenn Sie
sauber arbeiten! Einer der groBten Feh-
ler ist das fehlende Umdenken. Ja, Sie
haben Marketing Automation ... doch
was machen Sie damit?

Die traurige Wahrheit: Viele Unter-
nehmen, die Marketing Automation im
Einsatz haben, gehen dennoch nicht
auf ihre (potenziellen) Kunden ein. Sie
verhalten sich so, als wiirden sie wei-
terhin herkdmmliches E-Mail-Marketing

machen - doch genau das ist ein Fehler.

Die Moglichkeiten zur Segmentierung
sollten genutzt werden. So finden Sie
Ihre , Zielgruppe innerhalb der Ziel-
gruppe” und kénnen genau zwischen
einzelnen Arten von Usern in Threm
Funnel unterscheiden. Sie werden auf
Personen treffen, die schnell in Kauf-
laune kommen, und andere, bei deinen
es sehr lange dauern kann, bis ein Sale
zustande kommt.

Diese unterschiedlichen Gruppen
brauchen unterschiedliche Inhalte,
damit sie jeweils optimal konvertie-
ren konnen. Verzichten Sie also auf
allgemeinen Content, der jeden aus
der Zielgruppe etwas interessieren
konnte. Finden Sie stattdessen heraus,
was einen Teil der Zielgruppe wirklich
interessiert. Erreichen Sie 50 % der
Zielgruppe zu 100 % statt 100 % der
Zielgruppe zu 50 % - nur so sorgen Sie

dafiir, dass sich Ihre Marketing Automa-

tion lohnt und das volle Potenzial ent-
falten kann. AuBerdem vermeiden Sie
auf diese Weise ziemlich sicher, dass
Sie wegen Threr allgemein gehaltenen
Nachrichten fiir einen Spammer gehal-
ten werden.
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Fazit

Marketing Automation wird sich fir
Sie vor allem dann lohnen, wenn Sie Thr
Inbound-Marketing nach vorn bringen
wollen. Das Einsammeln von Leads ist
die eine Sache — wenn Sie aber wirklich
erfolgreich sein wollen, dann missen
Sie diese Leute auch an sich binden.
Genau hier hort klassisches Inbound-
Marketing aber schon auf, Sie haben
damit nur die Grundlage geschaffen, um
potenzielle Kunden auch kiinftig nicht
aus dem Blick zu verlieren.

Marketing Automation verfeinert
den Prozess des Inbound-Marketings
und reichert ihn an. Sie kdnnen Thre
eingesammelten Leads qualifizieren,
weiterentwickeln und so ,bei der
Stange halten®. Wenn Sie mit sehr hoch-
wertigen Inhalten arbeiten, die genau
auf die unterschiedlichen Zielgruppen
abgestimmt sind, dann werden ,,Streu-
verluste® zu einem Fremdwort fiir Sie.
Ebenfalls erfreulich: Inzwischen ist
Marketing Automation nicht mehr nur
grofBen Firmen vorbehalten, zahlreiche
Anbieter ermdglichen es auch kleineren
Unternehmen, automatisiertes Marke-
ting einzusetzen.

Einer der bekanntesten Anbieter ist
zum Beispiel HubSpot, doch auch groRe
Player wie Salesforce lassen sich per-
fekt fiir die Automatisierung des Mar-
ketings einsetzen. In letzter Zeit haben
zudem auch immer mehr reine Anbieter
von E-Mail-Marketing das Thema fir
sich entdeckt. So erméglichen Mail-
chimp oder GetResponse im Rahmen
ihrer Angebote auch den Einsatz von
Marketing Automation, die weniger
umfangreich ist, dafiir aber ebenfalls
sehr effektiv sein kann! 9



