ZAUBERMITTEL
MARKETING-

und
SALES-FUNNEL?

»Webseite war gesfern. Heute ist Funnel.* Mit solchen Spriichen versuchen aktuell
manche Online-Marketing-Berater sogenannte Marketing- und Sales-Funnels als
innovative Zaubermittel zu vermarkten. Dabei sind diese ein alter Hut.
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m das Thema Marketing- und

Sales-Funnel machen aktu-

ell einige Online-Marketer ein
ebenso groRes ,Bohai" wie in den zu-
rickliegenden Jahren zunachst um die
Themen Blogs, dann Guerilla-Marketing,
dann Social-Media, dann Videos, dann
Content-Marketing, dann Landingpages
usw... und wie die vorgenannten The-
men versuchen sie auch dieses als das
Zaubermittel bzw. Non-plus-Ultra im
Marketing und Vertrieb zu verkaufen.

Dabei sind ,Sales-Funnel" bzw. ,Marke-

ting-Funnel" ein alter Hut, den

» jeder Vertriebler unter dem Namen
LVertriebs-" oder ,Verkaufstrichter"
kennt und

» der letztlich das Malknahmen-Biindel
bezeichnet, mit dem eine Organisa-
tion oder ein Verkaufer zunachst die
Aufmerksamkeit und das Interesse
der Zielkunden weckt und diese
dann Schritt fur Schritt zur Kaufent-
scheidung fuhrt.

Das Wort ,,Funnel” klingt aber chicer
oder moderner als das Wort ,Trichter",
also lasst es sich auch besser vermark-
ten.

DIE AIDA-FORMEL: DIE
BASIS ALLER SALES- UND
MARKETING-FUNNEL

Jedem Vertriebs- und Verkaufstrichter
bzw. Funnel liegt letztlich die altbekannte
AIDA-Formel fir den Verkauf insbeson-
dere von komplexen, erklarungsbe-
durftigen Produkten und Dienstleistun-
gen zugrunde, die keine sogenannten
,Schnelldreher" sind - also Produkte,

die ein potenzieller Kunde mal eben so
schnell und spontan wie eine Kugel Eis
im Sommer kauft, weil er gerade Lust
darauf hat.

Der AIDA-Formel zufolge durchlauft
jeder Kunde, bevor er ein Produkt kauft,
mehrere Stufen der Kaufentscheidung.

Diese sind

¢ Stufe 1. Attention (Aufmerksamkeit)
e Stufe 2: Interest (Interesse)

e Stufe 3: Desire (Kauf-Wunsch)

e Stufe 4: Action (Kauf-Aktion)

Und dafiir, dass der (potenzielle) Kunde
diesen Prozess durchlauft, sollte jeder
Anbieter sorgen.

NICHT DIE MASSNAHME,
DAS SYSTEM IST
ENTSCHEIDEND

Denn es nutzt zum Beispiel dem Besit-
zer eines Ladengeschafts wenig, wenn
dieses zwar viele Besucher, sogenannte
,Schaukunden", aber kaum ,Kaufkun-
den" hat - zum Beispiel, weil das Ge-
schaft die falschen Produkte anbietet
oder diese schlecht prasentiert. Am
Abend ist seine Kasse leer.

Ebenso wenig nutzt es jedoch einem
Ladenbesitzer, wenn er in seinem Ge-
schaft eine Top-Ware flr seine Zielkun-
den anbietet und diese 1 A-prasentiert,
es ihm aber nicht gelingt, ausreichend
Interessenten hierfir in seinen Laden zu
ziehen. Dann stehen er und seine Mit-
arbeiter allein im Laden, und am Abend
ist die Kasse ebenfalls leer - weil das
Gesamtsystem nicht stimmt.

Die AIDA-Formel
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AUCH WEBSEITEN
BRAUCHEN EINE
ZIELFUHRENDE STRUKTUR

Ahnlich verhalt es sich mit Webseiten.
Es nutzt Freiberuflicher oder Selbstandi-
gen wenig, wenn seine Webseite, weil
sie gut im Netz gefunden wird, zwar viele
Besucher hat, (er also eine hohe Auf-
merksamkeit hat), diese jedoch rasch
wieder verschwinden, weil die Inhalte
der Webseite weder ihr Interesse, noch
einen Kauf-Wunsch bei ihnen wecken.

Umgekehrt nutzt es einem Selb-
standigen jedoch auch wenig, wenn
die Produkte auf seiner Webseite flr
seine Zielkunden zwar hochinteressant
waren, diese aber kaum Besucher hat
- zum Beispiel, weil sie bei der Suche
im Netz nicht gefunden wird. In beiden
Fallen generiert der Anbieter (zumindest
Uber seine Webseite) keine Anfragen
und Auftrage. Das heil’t, er ist erfolglos.

Also sollte sich jeder Freiberufler und
Selbstandige, wie alle Unternehmer,
Uberlegen, wie er seine Kunden Schritt
fur Schritt zur Kaufentscheidung fiihren
kann. Oder anders formuliert: Er sollte
eine Marketing- und Vertriebsstrate-
gie fur seine Unternehmung entwerfen,
die seine verschiedenen Off- und On-
line-Marketing- und -Vertriebsaktivitaten
zu einem zielfihrenden System zusam-
menbindet (die fehlt vielen).

NETCOO MAGAZIN 12 | 2019 81




82

VIELE ONLINE-
MARKETER SIND KEINE
LOSUNGSVERKAUFER

Soweit so gut. Was aber an dem aktu-
ellen Sales-Funnel-Geschwatz nervt, ist,
dass die Online-Marketer den Selbstan-
digen dreierlei suggerieren.

und  Sales-Funnel
Nein,
sie sind ein alter Hut. Das einzige,

1. Marketing-
seien der neuste Schrei.

was neu ist: Einige Online-Marketer
haben endlich auch entdeckt, dass
neben der Webseite auch die sonsti-
gen (Online-)Marketing-Aktivitaten
ihrer Kunden kein Selbstzweck sind,
sondern eine (Teil-)Funktion in deren
Marketing- und Vertriebssystem er-
fullen missen.
2. Die Selbstdndigen missten in ihre
Webseite Marketing-
und  Sales-Funnel integrieren.
Dabei ist jede Webseite, die letzt-
lich nicht wie ein Marketing- und

einen extra

Verkaufstrichter funktioniert, also die
Zielkunden in ihrem Kaufentschei-

dungsprozess zwei, drei Schrittchen
weiterfuhrt, schlicht falsch konzipiert.

3. Wenn Selbstdndige in ihre Web-
seite  und in ihr Online-Marketing
einen Sales-Funnel integrieren,
dann generieren sie automatisch
Auftrage. Die Auftrage fliegen ihnen
dann sozusagen wie gebratene
Taubchen in den Mund.

KOMPLEXE LEISTUNGEN
LASSEN SICH FAST NIE
ONLINE VERKAUFEN

Letzteres ist Quatsch bzw. ein reines
Wunschdenken, denn dies ist nur bei
Produkten bzw. Dienstleistungen még-
lich, die mindestens eine der folgenden
Bedingungen erfillen.

1. Die bestellten Waren kdénnen jeder-
zeit, wie zum Beispiel die Schuhe bei
Zalando, zurlickgegeben
Das ist bei den Leistungen solcher

werden.

Freiberufler wie Unternehmensbera-
tern,
ten sowie Selbstandigen wie Hand-

Rechtanwalten oder Architek-

werkern nie der Fall.
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Sales- & Marketing-Funnel
(Verkaufstrichter)

2. Sie sind aus Kundensicht billig bzw.
extrem preiswert, so dass der Kunde
denkt ,Macht nix, wenn ich die drei,
vier in den Wind schreiben

ihr Besitz hat fur die

Kunden keine Relevanz,

Euro
muss", und
so dass
sie denken: ,Schadet nix, wenn ich
einen Fehlkauf tatige". Beides ist bei
vorgenannten Leistungen, die aus
Kundensicht meist teuer sind und mit
denen die Kunden oft ein akutes Pro-
blem von sich |I6sen mdéchten, eben-

falls fast nie der Fall.

DER VERKAUF ERFOLGT IM
PERSONLICHEN KONTAKT

Deshalb lasst sich fur die meisten kom-
plexen sowie erklarungsbedurftigen
Produkte und Dienstleistungen, geht
man von den AIDA-Stufen der Kauf-
entscheidung aus, mit der Webseite
und den Online-Marketing-Aktivitaten
maximal das Interesse der Zielkunden
wecken. Gelingt dies, dann kontaktie-
ren sie den Anbieter. Und danach be-
ginnt erst der eigentliche Verkauf und
zwar im Dialog zwischen dem Anbie-
ter und seinem potenziellen Kunden.
Dass sich via Marketing- und Sales-
Funnel keine komplexen Produkte und

Attention

Interest /

Y
/
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lassen, ist
anscheinend auch den meisten Marke-
ting- und Sales-Funnel-,Spezialisten"
unter den Online-Marketern bewusst.

Dienstleistungen verkaufen

Liest man namlich ihre Werbetexte ge-

nauer, dann merkt man rasch: Letzt-
lich geht es eigentlich stets nur um das
Thema Marketing und nicht um das

Thema Verkauf oder Vertrieb.

VIELE FUNNEL SIND REINE
MARKETING-FUNNEL

Viele der von ihnen konzipierten Marke-
ting- und Sales-Funnel zielen denn auch
nur darauf ab, dass potenzielle Kunden
zum Beispiel einen Newsletter abonnie-
ren. Und die Zahl der neuen gewonne-
nen Abonnenten? Sie wird als Beleg fir
das Funktionieren des Marketing- und
Sales-Funnel verkauft.

Die hinzugewonnene Zahl von News-
letter-Abonnenten oder die gestiegene
Follower-Zahl in den Social Media mag
ja erfreulich sein. Doch verkauft hat
der Selbstandige deshalb noch nichts.
(die
meist nix kaufen), die er jedoch fortan

Er hat nur mehr ,Schaukunden”

regelmalig beglicken und bespallen
muss.
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