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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit 
prägnante und fundierte Informationen aufnehmen 
können. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch 
das Buch geführt. Es erlaubt Ihnen, innerhalb Ihres per-
sönlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das 
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten können Sie das ganze Buch lesen. Wenn 
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen, 
die für Sie wichtige Informationen beinhalten.

z Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

z Schlüsselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines 
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung: 
Sie blättern direkt auf die Seite, die Ihre Wissenslü-
cke schließt.

z Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der 
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen.

z Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle 
wichtigen Aspekte zusammen.

z Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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6 Vorwort

Vorwort

Immer mehr Unternehmen investieren einen immer 
größeren Anteil ihres Marketingbudgets in Online-
Werbung. Allein zwischen 2005 und 2006 stiegen die 
Ausgaben für Online-Werbung laut Bundesverband di-
gitale Wirtschaft um 84 Prozent. Internet-Unternehmen 
werden teuer verkauft: Ebay kauft Skype für 2,6 Milli-
arden Dollar, Google kauft YouTube für 1,6 Milliarden 
Dollar und Rupert Murdochs News Corporation be zahlt 
580 Millionen Dollar für MySpace. Der Gold rausch im 
Internet hat begonnen. Manche fühlen sich jedoch da-
bei an die Internet-Euphorie der Jahrtausend wende 
und das anschließende Platzen der Dotcom-Bla se erin-
nert. Was hat sich also seitdem geändert? Im Jahr 1999 
waren gerade einmal fünfzehn Prozent der Bevölke-
rung online – heute sind es im Schnitt 65 Prozent, bei 
Ju gendlichen sogar 94 Prozent. Auch Kunden mittleren 
Al ters nutzen verstärkt das Internet. Damals verbrach-
te der Durchschnittsnutzer neun Minuten täglich im 
Netz, heu te sind es fast zwei Stunden. Nun aber der 
wichtigste Un terschied: 1999 haben sich gerade einmal 
3,7 Prozent der Bevölkerung getraut, online etwas zu 
bestellen. Heute hat fast die Hälfte der Bevölkerung 
schon einmal online einge kauft. Die Angst vor dem In-
ternet ist vorbei. 1999 wurde gerade einmal eine Milli-
arde Euro über das Internet ausge geben. Heute sind es 
jährlich zwanzig Milliarden. Zwei Drittel der Deutschen 
sind online. Bei Jugendlichen sind es schon über 95 
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Prozent, die im Web surfen – die meisten davon täglich. 
Der Besuch bei Google, Wiki pedia und eBay ist so 
selbstverständlich wie der Gang zum Bäcker. Immer 
öfter wird das Internet zu Rate ge zogen: Partner fin-
den, Wohnung suchen, Auto kaufen, Urlaub planen, 
Geld überweisen. Viele Unternehmen haben noch nicht 
erkannt, welche Bedeutung das Inter net auch für sie 
hat. Vor fünf Jahren reichte es noch aus, eine eigene 
Homepage zu betreiben. Heute gibt es eine ganze Fülle 
von Möglichkeiten, im Web neue Kunden anzusprechen 
und bestehende zu halten. E-Mail-, Affi liate- und Such-
maschinenmarketing sind schon fast alt backen. Neue 
Möglichkeiten der Marktkommunikati on bietet das 
Web 2.0 mit Blogs, Videoportalen, Pod-casts und Com-
munities. Im Folgenden erfahren Sie, welche dieser 
Themen aus welchen Gründen wichtig sind. 

Ich wünsche Ihnen viel Spaß beim Lesen.

Ihr Torsten Schwarz
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91.  Die Bedeutung des Online-Marketing

1. Die Bedeutung des 

Online-Marketing

Früher war alles einfacher: Online-Marketing bedeu-
tete eine Homepage mit einer Unternehmensdarstel-
lung und im besten Falle noch etwas E-Mail-Mar keting. 
Heute steht eine Vielzahl von Möglichkeiten zur Aus-
wahl. Schlagworte wie Second Life, Web 2.0, Social 
Networks, Blogs und nutzergenerierte Inhalte machen 
die Runde. Dieses Buch beschränkt sich auf die Anwen-
dungen, die sich in der unternehmerischen Praxis be-
währt haben. 

1.1 Trends im Online-Marketing

In einer Umfrage wurden 2007 die Budgetveränderun-
gen bei Online-Marketing-treibenden Unternehmen 
untersucht. Es gibt vier Online-Marketing-Instrumen te, 
die von über achtzig Prozent der Unternehmen ein-
gesetzt werden und mit denen über sechzig Prozent 
der Befragten zufrieden sind: 

Usability: Nutzerführung und Inhalte auf der eige nen  z

Homepage verbessern 
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Suchmaschinen-Optimierung (SEO): in Trefferlisten  z

weiter oben erscheinen 
Web-Controlling: Auswertung der Klicks auf Home- z

page und Newsletter 
E-Mail-Marketing und Newsletter, um Interessen ten  z

und Kunden zu kontaktieren 

1.1.1 Die wichtigsten Schritte 

Im Folgenden erfahren Sie, welche Themen warum 
wichtig sind und wo sie in der Gliederung dieses Bu-
ches vertieft werden. Die Gliederung ist als aufei nander 
aufgebautes „Kochbuch“ zu verstehen und besteht aus 
13 Schritten. Sie können danach eine eige ne Strategie 
entwickeln oder in dieser Reihenfolge Ihre bereits rea-
lisierten Aktivitäten überprüfen. 

Schritt 1: Online und Offline kombinieren 

Nur wenige Unternehmen operieren ausschließlich im 
Internet. Big Player wie Weltbild, Douglas oder Con-
rad bedienen jeweils drei Kanäle: Online-Shop, Kata-
log und Filialnetz. Wenn Sie keinen Online-Shop ha-
ben, so nutzen Sie die Homepage, damit sich Kunden 
vor dem Kauf informieren können oder nach dem 
Kauf Serviceangebote erhalten. Weisen Sie online im-
mer auf Ihren stationären Standort und dort wieder-
um auf das Internet hin. Weisen Sie bei Vorträgen, 
Messen oder anderen Veranstaltungen immer darauf 
hin, wel che Informationen Sie auch im Web bereitge-
stellt ha ben. 
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Schritt 2: Zielgruppen definieren 

Eine der Stärken des Internet besteht für etablierte 
Unternehmen darin, dass sie hier neue Zielgruppen an-
sprechen können. Kennen Sie Ihre Web-Besucher? Wer 
sind Ihre Online-Zielgruppen und worauf legen sie 
Wert? 94 Prozent der Jugendlichen sind online. Bieten 
Sie dieser Zielgruppe etwas? Über neunzig Pro zent der 
Internetnutzer gehen vor dem Einkauf online, um sich 
über Produkte zu informieren. In fast allen Branchen 
ist das inzwischen der Normalfall. Je spe zieller Ihr An-
gebot ist, desto wichtiger das Internet.

Schritt 3: Grafische Gestaltung der Homepage 

– Usability verbessern 

Eine Homepage zu gestalten bedeutet primär, die „Usa-
bility“ zu verbessern. Der vom Online-Pionier Jakob 
Nielsen geprägte Begriff „Usability“ bedeutet „Nutzbar-
keit“. Besucher einer Webseite finden bequem und in-
tuitiv das, was sie suchen. Hier geht es da rum, heraus-
zufinden, was der Besucher will und wie er dieses Ziel 
möglichst effizient erreicht. Wer in weniger als einer 
halben Minute bei Amazon ein Buch bestellt hat, kommt 
gerne wieder. Jeder zusätzliche Klick ver grault die Hälf-
te der Besucher. 

Schritt 4: Suchmaschinen-technische 

Gestaltung

Um Neu kunden anzusprechen, muss man dort präsent 
sein, wo Interessenten suchen: in Suchmaschinen! Nur 
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wenn die eigenen Webseiten für Suchmaschinen opti-
miert sind, ge lingt das. Wer eine Reihe von Punkten 
beachtet, schafft es ohne Weiteres, mit den richtigen 
Suchwortkombinatio nen unter die Top Ten der Tref-
ferlisten von Suchmaschi nen zu kommen. Aber Vor-
sicht: Wer hier trickst, riskiert die totale Verbannung 
aus dem Suchindex. 

Schritt 5: Neukundengewinnung durch mehr 

Such maschinenoptimierung 

Optimierte Webseiten sind die Grundvoraussetzung. 
Externe Hyperlinks sind das Sahnehäubchen der Such-
maschinenoptimierung. Nicht nur die interne Verlin-
kung sondern besonders auch externe Links spielen für 
Suchmaschinen eine wichtige Rolle: Sie sind nämlich 
schwerer zu manipulieren. Hyperlinks sind wie Emp-
fehlungen: Je mehr Empfehlungen eine Webseite hat, 
desto wichtiger ist sie aus der Sicht von Suchmaschi-
nen. 

Schritt 6: Neukunden mit Suchwortanzeigen 

angeln 

Suchmaschinenoptimierung ist anstrengend und lang-
wierig. Oft sind die Früchte der Arbeit erst Monate 
später zu sehen. Suchwortanzeigen hingegen können 
von der einen auf die andere Minute online gebucht 
werden. Das Ergebnis ist sofort sichtbar. Wenn die 
Werbung zu gut läuft und lange Lieferzeiten drohen, 
kann die Kampagne ebenso schnell gestoppt werden, 
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wie sie per Mausklick anschließend wieder „einge-
schaltet“ wird. Auch hier gilt es einige Regeln zu be-
achten, damit die Kosten nicht unermesslich steigen 
und die Wirkung verbessert wird. 

Schritt 7: Grafische Werbung schafft Image 

und Auf merksamkeit 

Früher war Bannerwerbung ein Synonym für Online-
Neukundengewinnung, heute hat die Bedeutung abge-
nommen. Auch wenn die reinen Klickraten nicht im mer 
überzeugen, so ist die Imagewirkung für die Mar-
kenbildung unbestritten und mit Zahlen belegt. Wenn 
ein Marketingbudget vorhanden ist, so gehören auch 
Banner mit ins Portfolio. 

Schritt 8: Noch mehr neue Kunden: Affiliate 

Marketing, E-Mail und Web 2.0 

Neben Suchmaschinen und Werbebannern gibt es noch 
eine dritte wichtige Säule der Online-Neukun-
dengewinnung: Das sind Partnerprogramme. Fast alle 
erfolgreichen Online-Shops setzen auf dieses Instru-
ment: Die Partner setzen ein Werbemittel auf die eige-
ne Homepage und kassieren für jeden Kaufabschluss 
eine Provision. Es gibt es natürlich noch weitere Wege, 
neue Besucher auf die Homepage zu locken. Das Web 
2.0 bietet vielfältige Möglichkeiten. Auch Domainmar-
keting, Mobile- und E-Mail-Marketing spielen ei ne Rol-
le. 
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Schritt 9: Die Kür: Besucher auf der Homepage 

binden 

Usability ist wichtig, noch wichtiger aber sind interes-
sante Inhalte auf der Homepage. Welche Produktin-
formationen werden gesucht? Welche Serviceangebote 
sollten rund um die Uhr bereitgestellt werden? Wie 
können die Inhalte aktuell gehalten werden? Wann 
macht es Sinn, eine eigene Community aufzubauen? 
Welche Rolle können Blogs oder nutzergenerierte In-
halte spielen? 

Schritt 10: Elektronisches Direktmarketing per 

E-Mail 

Ebenfalls zum Pflichtprogramm gehört E-Mail-Mar-
keting. Dabei geht es weniger darum, neue Adressen zu 
mieten, sondern um den regelmäßigen Kontakt zum ei-
genen Interessentenstamm. Es wäre töricht, einen Inte-
ressenten auf die Homepage zu locken, ohne ihn nach 
der E-Mail-Adresse zu fragen. Wer es richtig macht, 
kann mit geringen Kosten viele Interessenten regelmä-
ßig kontaktieren. Über 95 Prozent der Versandhändler 
setzen inzwischen E-Mail-Newsletter ein. 

Schritt 11: Im Social Web Präsenz zeigen 

Ebenfalls zum Pflichtprogramm gehört heute das The-
ma Social Web. Gemeint sind Webseiten, auf denen die 
Nut zer selbst kommentieren und mitmachen können. 
Am weitesten verbreitet sind dabei Weblogs. 
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Schritt 12: Online-Pressearbeit 

Gute Pressearbeit ist für den Markenaufbau mindes-
tens so wichtig wie gute Werbung. Das Internet ist für 
Journalisten das wichtigste Rechercheinstrument. Vie le 
Unternehmen vernachlässigen jedoch ihren Online-
Pressebereich. Dabei gibt es einige einfache aber wirk-
same Hilfsmittel. 

Schritt 13: Erfolgsmessung online 

Kein Medium bietet so viele Möglichkeiten, den 
Werbeer folg präzise zu messen, wie das Internet. Die 
Auswertung von Logfiles ist längst Schnee von gestern. 
Moderne Sys teme erlauben die minutengenaue Aus-
wertung bequem und ohne viel Aufwand. Woher ka-
men die Besucher, wer hat was gekauft oder angese-
hen? Welche Suchworte brin gen die besten Ergebnisse? 
Welche Zielgruppen interessie ren sich für welche The-
men? Nicht umsonst gehört dieses Thema zum Pflicht-
programm.

1.1.2 Technische Voraussetzungen 

Fast alle Anwendungen laufen heute in großen Re-
chenzentren und sind meist gemietet. Ob Sie eine Ho-
mepage einrichten, ein Weblog aufsetzen oder ein Vi deo 
online stellen: In den allermeisten Fällen werden Sie 
über einen „Application Service Provider“ (ASP) arbei-
ten. Das sind Anbieter, die sowohl Hard- als auch Soft-
ware als fertige Anwendung gegen ein Entgelt be-
reitstellen. Nicht selten sind die Dienste sogar um sonst. 
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In diesen Fällen finanziert sich der Dienst meist durch 
Werbung. Das Einzige, was Sie selbst als Soft ware benö-
tigen, ist ein Browser. Mit dem Browser als Benutzer-
oberfläche stellen Sie Inhalte auf Ihre Home page, bu-
chen Anzeigen oder verwalten Ihre E-Mail-Adressen. 
Auch beim professionellen E-Mail-Marke ting nehmen 
Sie den Dienst eines „E-Mail-Service-Providers“ in An-
spruch. Mehr dazu auf Seite 67. Sie benötigen auch kei-
ne Software zur Gestaltung von Webseiten. Stattdessen 
sollte Ihre Homepage unter ei nem Content-Manage-
ment-System laufen, für das Sie ein einziges Mal einen 
grafischen Entwurf gestalten, der dann automatisch auf 
alle Seiten angewendet wird. Auch Ihre Kennzahlen er-
mitteln Sie über spezielle Service-Provider: Web-Cont-
rolling-Systeme analysie ren unabhängig Ihre Besucher-
ströme. Unter dem Schlagwort Web 2.0 gibt es unzähli-
ge Dienstleistun gen, die personalisiert im Internet zur 
Verfügung ste hen. Sie können bei Myspace Ihre Home-
page einrich ten, bei Flickr Ihre Fotos verwalten, bei 
YouTube Ihre Videos hochladen, bei Mister-Wong Ihre 
Lieblings-Webseiten verwalten und bei Blog.de Ihr 
Online-Tage buch anlegen. Ihre persönliche Startseite 
bei Google einzurichten ist ebenso bequem wie News-
Alert, der Clipping-Service für Pressemitteilungen, den 
die Suchmaschine bietet. Web 2.0 bietet die Möglichkeit, 
selbst mitzumachen. Probieren Sie es aus! Besuchen Sie 
die Mitmach-Portale, melden Sie sich an und pub lizieren 
Sie selbst eigene Inhalte: http://www.marketingboerse.
de/Fachartikel/de tails/Mitmach-Web 


