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These:

Im Internet gelten die gleichen Regeln 
wie im traditionellen Marketing

Aber: Die Massen-Magneten 
sind neu und anders, 

die Dimensionen gigantisch, 
Winner-Loser-Relationen radikal

und die Gefahr der Verzettelung hoch

cvk-consulting
Diplomvolkswirt

Claus von 
Kutzschenbach
MANAGEMENTBERATUNG 
UND -TRAINING

Claus von Kutzschenbach ist seit 1995 selbstän-
diger Managementberater und -Trainer. Bis dahin 
war er 12 Jahre Manager in einem Konzernunter-
nehmen, davor machte er Karriere als Journalist. 

Spezialität: Strategische Vorteile im Wettbewerb zu 
finden und über richtige Führungs- und Vertriebs-
konzepte erfolgreich in der Praxis umzusetzen.

Claus von Kutzschenbach ist in Passau geboren, in 
Oberbayern und Westfalen aufgewachsen und 
studierte in Kiel. Nach weiteren Stationen in 
München und Bonn lebt er heute in  Wiesbaden

Seit 2005 Mitglied im Beirat des BDVT 

Öffentliche Seminare: www.cvk-consulting.de
Bücher von Claus von Kutzschenbach:
„Frauen Männer Management“, 
Rosenberger Fachverlag, 2. A. Weinheim 2005.
„Vom Akademiker zum Verkaufsprofi“
„Erfolgsstrategien für schmale Budkets“,
beide Wiley-VCH Weinheim, 2004
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Strategisches Marketing

heute investieren, um (über)morgen 
gezielt und kontrolliert mehr Erfolg im Markt zu haben

... der Zukunft
1) mit Methoden, die wir heute noch nicht kennen [??]

2) nicht mehr mit Methoden, die morgen 
vermutlich ausgedient haben werden
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Was wir wissen: 
Wachstum und Strukturwandel bedingen sich gegenseitig 
und verlaufen in S-Kurven
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Gegen Ende eines 
Wachstumsprozesses wird
bei gleichem Input
immer weniger Output erzielt
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Der S-Kurvenverlauf ist berechenbar 

Was wir aber nicht wissen:

Welche S-Kurve ist entscheidend? 

Wo liegt das künftige 
Wachstumspotenzial?

… und was sind künftig 
die entscheidenden Erfolgskriterien?
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Markenbildung in klar definierten 
Zielgruppensegmenten

Marktführerschaft in 
strategischen Geschäftsfeldern

Portfolio BC-Group
W
A
C
H
S
T
U
M

relativer Marktanteil

?

Strategisches Marketing bislang:

Strategisches Marketing morgen [??]
Hybride Netzwerke, 

Blogs, 

Foren, 

Communities

Marketing im Wandel: 
aus Zielgruppen werden Käufergruppen
- Premiumkäufer 20%
- Markenkäufer 28%
- Promotionkäufer 13 %
- Handelsmarkenkäufer 39%
Quelle: Peter Haller/Henning von Vieregge, FAZ 02.04.2007

Marketing im Wandel: 
aus Zielgruppen werden Käufergruppen
- Premiumkäufer 20%
- Markenkäufer 28%
- Promotionkäufer 13 %
- Handelsmarkenkäufer 39%
Quelle: Peter Haller/Henning von Vieregge, FAZ 02.04.2007
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Enge Zielgruppen genau erreichen

Neue 
Werbewege 
mit Internet-
Technologie Werbung wie Print-Bereich
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Internet-Anwendungen im Marketing
PULL-MarketingPULL-Marketing PUSH-MarketingPUSH-Marketing

Google-Suche
(SEO Search Engine

Optimizing)

Konfigurator

Portale/Foren
Blogs, Spiele ...

Aktions-Website

Webseiten
(-Verlinkung)

HUB

Google-
Adwords

Link bezahlt
redaktionell

Banner

Newsletter-
anzeige

E-Mail-Newsletter => SAM
(Stand alone Mail)

Newsletter
(allgemeine Inhalte)

UnternehmenskommunikationUnternehmenskommunikation

Online-VerkaufOnline-Verkauf

Research: 
Markt-/Produkttests

Research: 
Markt-/Produkttests

KundenbindungKundenbindung
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Fallbeispiel*: Direktmarketing 2007
OFIE = Orderform in Editorial 
(identisch mit OFIN = Orderform in 
Navigation)

OFIL = Orderform in Landingpage

OFOS = Orderform out of SAM

Landing Page
Produkt-Bestellseite

(wie SAM)
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Gratis Spezialreport
+ E-Mail-Newsletter
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Google-Suche
(SEO

Search Engine
Optimizing)

Konfigu-
rator

Börsen-
platz

Aktions-
Website

Webseiten

EXIT

HUB

Identity: Namen, 
Produkt, Heimat, 

Kultur (one face to 
the customer)
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Google-AdwordsLink bezahlt
redaktionell

Banner
Newsletter-

anzeige

AS

OFIE

OFIL

OFOS

Anzeige

Media-Aufträge

InternetInternet

* = Quelle: Fachverlag für Privatfinanzen im Verlag für die Deutsche Wirtschaft AG, Bonn –
mit freundlicher Genehmigung durch Verlagsleiter H.J. Oberhettinger
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Beispiel SuchmaschinenBeispiel Suchmaschinen--OptimierungOptimierung
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Beispiel EBeispiel E--MailMail--MarketingMarketing

Beispiel PortalBeispiel Portal--MarketingMarketing
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These:

Im Internet gelten 
die gleichen Regeln 
wie im traditionellen Marketing: 
Masse gewinnt!

Aber: Die Massen-Magneten
sind neu und meist andere, 

die Dimensionen gigantisch,

Winner-Loser-Relationen radikal
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Frankfurter Allgemeine Sonntagszeitung, 15. April 2007

Google kauft nach Youtube nun auch DoubleClick
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managerSeminare, April 2007

Beispiel: Plattformen, Beispiel: Plattformen, BlogsBlogs, , 
Spiele, Foren ...Spiele, Foren ...
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Ziele der Mitarbeit in Foren
1) Information (?)

2) Kommunikation (?)

3) Netzwerke knüpfen (?)

4) Selbstdarstellung (?)

5) Erhöhung der Klick-Rate
Bei Google nach vorn kommen
Masse machen (!!)

Aber:
Was kostet das, was bringt das 
operativ und strategisch?
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Die entscheidende Frage:

Was kostet 
1 neuer Kunde?

Und wie reduziere ich 
Akquisitionskosten?
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Internet ist easy – das verführt!
Medienkosten-Vergleich im Marketing [ hoher, Niedriger Aufwand]

These: Professionelles Marketing über Internet ist aufwändiger als gedacht

* gilt nicht für E-Mailings

Print (Brief, Flyer, Prospekt)

seit PC-Verbreitung einfach

hoch, aber zeitlich beschränkt 

Druckerkosten

Konfektionier- und Portokosten

Schaltkosten (Anzeigen)

kontrollierbar (Brief / Anzeige)

schwer

schwierig und zeitversetzt

kontrollierbar

Internet

Seit web2-Standard einfach

Hoch, ständige Aktualisierung

--

--

Schaltk. (Adwords, Banner etc.)

nicht kontrollierbar*

leicht: Suchmaschine

leicht und sofort

sehr hoch, (24 Stunden)

Möglichkeiten

Erstellung

Kreativkosten

Vervielfältigung

Verbreitung (1)

Verbreitung (2)

Streuverluste

Suche

Kommunikation

Komm.-Kosten

Welcher Einsatz bringt welche Ergebnisse???
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Internet-Aktivitäten Aufwand
Gefunden werden sehr hoch

Direkt-Aufträge/Verkauf sehr hoch (e-shop)

Vertrauen bilden/Präsentation niedrig

Kundenbindung/E-Mail-Newsletter relativ niedrig

Achtung Spam, so lie
ber nicht!
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Beispiel für „gefunden werden“:
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Beispiel für „gefunden werden“:
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Beispiel für „gefunden werden“:
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Beispiel: Pullmarketing cvk-consulting

Homepage / Landing PageHomepage / Landing Page Newsletter, monatlichNewsletter, monatlich

Aktualisierung nach Bedarf/ 1-2x/Monat | JAHR monatlich | JAHR

Eigener Aufwand 5 Std 60 Std 7 Std 84 Std

Kosten techn. Beratung/Installation 1 500 € 200 €

Kosten ext. Betreuung 2 640 € 300 €

Plattform-Mieten etc. 1 500 €

Summe 5 640 € 500 €

bei 50 €/Stunde interner Leistung 8 640 4 700 €
Welcher Einsatz bringt welche Ergebnisse???
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„Gefunden werden“ ist gut
… aber noch kein Akquisitionserfolg!

Google-Ranking
bringt noch keine Klicks

Klicks bringen noch keinen Umsatz

Welche Strategie verfolgen Sie??
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VISION
definiert die zukünftige Identität und den Rahmen für Werte

MISSION
definiert die Wertehierarchie und den künftigen Auftrag, 
den wir uns heute geben

STRATEGIE
definiert die Ziele, Fähigkeiten und Ressourcen für die Umsetzung des Auftrags

HANDELN
definiert die heutigen Schritte in Richtung Vision

Ein „verführerisches“
Strategiesystem

Ein „sicheres“
Strategiesystem
Definition der Zielgruppe

Nutzen aus Sicht der Zielgruppe

Identifikation der eigenen 
Fähigkeiten im Wettbewerb

Maßnahmenplanung

Budgetplanung 
[Strategisches / operatives Invest]

Anpassung der Maßnahmen

Umsetzungsplan
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Empfehlungen

traditionelles Direktmarketing

Homepage / Suchmaschine
Newsletter

Kosten
Aufträge

Beispiel: Woher Aufträge kommen*

*cvk-consulting im Mittel der letzten drei Jahre

Buch und andere 
Publikationen: 
Nennungen  in 

Google

Weniger als 10% aller 
Aufträge über Internet

Aber: ein guter Internet-
Auftritt unterstützt 
Empfehlungen

Weniger als 10% aller 
Aufträge über Internet

Aber: ein guter Internet-
Auftritt unterstützt 
Empfehlungen
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Operatives Internet-Marketing: AIDA!!

Im Internet: PULL-Marketing:
Content (Foren, Newsletter ...),
Banner, AdWords, Verlinkungen

Suchmaschinen-Ranking 
Erzeugen von Klicks

Besuche auf Landing-Page

Aktivitäten auf Landing-Page

Bestellung

Bezahlung

Kein Widerruf

KUNDE GEWONNEN!

Weiterempfehlung an Netzwerke des Kunden

Traditionelle 
(Print-)Werbung

Netzwerke,
persönliches 

Wirken

Erfolgsanalyse:

Klicks /Tag/Monat/Jahr

genügend(!) Klicks?
Verlauf der Klicks
Aktivitäten messbar?

Kosten/Klick?

Exit-Gefahr
zwingt zur werblichen 
Optimierung 
(Text/Grafik usw.)

Kennziffern bilden:
Wie viel % von ...
bleiben auf der 
nächsten Stufe?

= Σ Kosten/Kunde?

Attention
Interest
Desire
Action
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Die Regeln der traditionellen 
Marketing-Kommunikation 

gelten auch im Internet

Jede Direktwerbung folgt den Standards
klassischer Bewerbungsschreiben

Aber im Internet 
können wir Wirkungen

ideal optimieren!

These:
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Die Inhalte 
nach Titeln 
entsprechen 
dem 
klassischen 
Bewerbungs-
schreiben

Falle:
Top 5-Thema 

völlig übersehen
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Die Falle: 
das ist sofort zu 

optimieren!
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Die Falle: 
das ist sofort zu 

optimieren!

Weder 
„Desire“

noch 
„Action“
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Empfehlung zum Schluss:

So lange Strategiekonzepte
hohe Unsicherheiten aufweisen,

sollten wir Investitionen dafür
besonders kritisch kontrollieren

und operative Aufgaben
nach klassischen Erkenntnissen
optimieren
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Tipps operatives Internet-Marketing
Was wollen Sie mit Ihren Internet-Aktivitäten erreichen?

professionelle Firmendokumentation/Visitenkarte anbieten

ausführliche, persönliche Selbstdarstellung pflegen

potenzielle Kunden suchen / aktiv auf sich aufmerksam machen

einfach nur Netzwerken 

Austausch mit Gleichgesinnten/Freunden betreiben

Adressen von Interessenten generieren

Produkte verkaufen

= professionelle Nutzung – mehr dazu auf den nächsten Seiten

= schönes Hobby, kein Thema für zielorientiertes Marketing
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professionelle Firmendokumentation/Visitenkarte

Bestandteile Homepage / Checklist:
Firma: Name

Produkte (Art, Qualität, Zielgruppe, Nutzen, Anwendung/Einsatz, Preis)

Verantwortliche Manager / Trainer / Ansprechpartner 

Referenzen (Kunden / Veröffentlichungen / Presse)

Historie (Daten der Firmengeschichte, Vita Inhaber)

Kontakt

Optische und strukturelle Elemente: Prüfen Sie kritisch ...
... welchen spontanen Eindruck und welche Informationen die Betrachter 
in welcher Dosierung erhalten sollen:

a) reine Information (Text, Grafik, Foto)
b) emotionale Einstimmung (Farbe, Bild, Spruch, Video, Animation, Musik)
c) Weiterführende Informationen (Symbole, Links, Aufsätze, Buchhinweise ...)
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potenzielle Kunden suchen  
aktiv auf sich aufmerksam machen

Möglichkeiten / Checklist:
Web-Adresse in Printmedien (Beiträge/Anzeigen), Werbeartikeln, Vorträgen ...

Eintrag/Mitgliedschaft in Plattformen

Bezahlte Werbung im Internet (z.B. Google Adwords)

Verlinkungen, Mitgliedschaft in professionelle (Kunden-)Netzwerken 

Suchmaschinenmarketing – aktiv und passiv [dazu Exkurs nächste Seite]

Tipps
... welchen spontanen Eindruck haben Sie von anderen Seiten, wenn Sie surfen
und wie nutzen Sie diesen Eindruck für die Gestaltung Ihrer eigenen Seite ...!
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Exkurs: 
Suchmaschinenmarketing aktiv und passiv

Möglichkeiten / Checklist:
Zielführende Auswahl von Begriffen auf der Homepage

Angebot von Content

Mitglied/Teilnahme an Plattformen

Aktives Netzwerken – wiederum mit Begriffen

externe Auftritte: Vortrag, Pressearbeit, Beiträge/Bücher (und Rezensionen!) 
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Adressen von Interessenten generieren

Medium:
Kauf von E-Mail-Adressen 

Kostenlose Beiträge, Produkte, Know-how anbieten gegen E-Mail-Adresse 

Verlinkungen

Prüfen Sie kritisch, auf welchen Plattformen welche Aktivitäten 
wirklich erfolgversprechend sind!
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Produkte verkaufen

Regeln & Tipps:
Klare Struktur nach dem AIDA-Konzept! – keinerlei Ablenkung erlauben!!

Produktbeschreibung 
kurz & lang (lang: Story-Telling, besonders bei schwer erklärbaren Produkten) 
ausführliche Bild-, Foto-, Video-Dokumentation,
Referenzen, Zertifikate, Produkthistorie 

Add on / Service / Membership: Gratis Beiträge, Produkte, Know-how, Hotline

Einfache und transparente Bestell-, Bezahlungs- und Wiederrufsmöglichkeiten

Cognitive Dissonanz berücksichtigen: Referenzen, Zertifikate, 

Sofortige Reaktion sicherstellen 
sofortige Mail-Bestätigung,
Auslieferung in 48 Stunden, 
richtiges Startpaket mit 

- Anschreiben (Glückwunsch, Cognitive Dissonanz!)
- Rechnung 
- Widerrufsmöglichkeit

emotionale Überraschung, nützlich,nettes Give away


