Mein Shop, mein Kunde,
meine Werbung

Online-Werbung macht den
Traum jeder Shop-Inhaberin
wahr: mehr Sales mit totaler
Kontrolle. Die unternehmerin
erklart, wie Klein- und Mittel-
betriebe erfolgreich ihren
Kundenstock erhéhen und
mehr Verkaufe erzielen.

ein Deutscher in Australien. Er wollte

einen Kinderfahmadsitz seiner Lieb-
lingsmarke, wegen seiner Sicherheit und sei-
mer Qualitdt. Er libermahm mit Freude die
teuren Frachitkosten und wir versende-
ten.* Ellen Juraczka, Geschiftsfiihrerin
von Bike + More erinnert sich gern an
diesen wie an viele andere Kunden,
die ihr eine ganz besondere Form der
Werbung brachte: Google AdWords.

D er am weitesten entfernte Kaufer war

Googles Geschiftsmodell der Online-Werbung
ist das demokratischste aller Sales-Instru-
mente. Zeitungs- oder Fernsehwerbung? Die
Strewverluste kinnen nur Konzeme abfangen.
Auch groffe Produkteinfiihrungen und Divect
Mailings an alle Haushalte Osterreichs lohnen
sich nur fiir die Grofen. Online-Werbung ist
anders. KMU's haben dort den selben Markt
und die selben Chancen wie die grofen
Marktfiihrer. Sie kinnen mit einem Budget ab
500 Euro pro Monat eine Scheibe des Werbe-
kuchens abschneiden und haben die absolute
kontrolle iiber ihre Verkiufe.

Bike + More hat einen grofen Showroom mit
1.000 aktuellen Fahrradern im Morden Wiens.
Als das Untermehmen wvon Grof- auf Einzel-
handel umstellte, hatte der Standort ein Pro-
blem: es gibt dort keine Lauflundschaft. Also
musste Ellen Juraczka, die gemeinsam mit ih-
rem Bruder den Familienbetrieb fiihrt, wer-
ben. ,Zuerst im Printbereich, doch da war der
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Streuverlust enorm hoch. Wir haben 2006 un-
seren ersten Online-Shop eingerichtet und
vor vier Jahren mit adWords begonnen.”

Suchen, kaufen, steuern

Dieses Werbetool ist die Folge dreier Fakten:
Erstens kaufen Konsumentinnen immer mehr
Produkte online ein, zweitens nutzen sie vor
allem Google, um nach Produkten zu suchen.
Und drittens benétigen Shop-Betreiberinnen
eine Maglichkeit, ihre Produkbwerbung zu
stewern. Das Ergebnis ist adWords.
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Die Funktionsweise erkldrt adWords-Spezia-
listin Tania Kocher: ,Ich wahle ein Produkt,
erstelle eine kurze Textanzeige, die zu mei-
nem Online-Shop fiihrt, und wihle Keywords
aus, mit denen Benutzerinnen auf Google
nach meinem Produkt suchen wiirden. Benut-
zer, die meinen Schlilsselbeqriff eingeben,
sehen meine Anzeige. Ich bezahle nur fiir
den Klick auf die Anzeige. Das maximale Ta-
gesbudget lege ich selbst fest.” Wenn ein
anderes Unternehmen fiir den selben Begriff
einen hiéheren Betrag bietet, erscheint des-
sen Anzeige an besserer Stelle. Die Unter-
nehmerin kann dann ihr Gebot {oder eine

erbung zuerst selbst gesteuert,
habe mich eingelesen, habe es ausprobiert. Ich
wollte sowohl den Online-Verkauf ankurbeln, als
auch mehr Kunden ins Geschaft bringen. Beides
hat wunderbar funktioniert.<

Ellen Juraczka, GeschBftsfilhrerin Bike + More Handelsges.m_b H.
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Reihe anderer Qua-
litdtskriterien) er-
hdhen, um wieder den besten Anzeigeplatz
zu ergattern. Doch wann beginnt man am
besten mit Online-Werbung? Dies erkldrt Ju-
lia Leitner, adWords-Managerin bei der Inter-
net-Marketing Agentur CPC Consulting:  Je-
mand, der auf Google nach einem Produkt
sucht, das Sie anbieten, ist ein potenzieller
Kunde. Da sollte Ihr Angebot immer prasent
sein.” Es geht also um die Auffindbarkeit in
Google. Am besten mal nach jenen Begrif-
fen ,googeln’, mit denen Thr Untemehmen
gefunden werden sollte”, rit Julia Leitner.
Und dabei nicht den Unternehmensnamen
suchen, sondern allgemeine Begriffe wie
Steuerberater Wien” oder die Produlkte.
~ienn Sie im kostenlosen Google-Su-
chergebnis nicht auf der ersten Seite
zu finden sind, sollten Sie dringend Ad-
words-Werbung schalten.”

Mehr Kunden online und offline

Der Einstieg in die Welt der Online-Werbung
ist micht kompliziert. ,Ich habe die Werbung
zuerst selbst gestevert, habe mich eingele-
sen, habe es ausprobiert. Ich wollte sowohl
den Online-Verkauf ankurbeln als auch mehr
Kunden ins Geschaft bringen. Fahrrader soll
man schlieflich ausprobieren®, erzihlt Ellen
Juraczka von Bike + More. ,Beides hat wun-
derbar funktioniert. Ich habe mit 1.000 Euro
Werbeeinsatz pro Monat begonnen und ich
halte noch heute bei genau dieser Summe.”

Vor der erfolgreichen Werbebampagne steht

die notwendige Planung. AdWords kann sich
fiir jedes Unternehmen Llohnen”, erklért Tania
Kocher, die sich darauf spezialisiert hat, Ad-

Words-Werbekampagnen erfolgreich umzuset-
zen. Juerst muss die Unternehmerin ihr Ziel
definieren. Das kénnen direkte Sales im Shop
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Tanja Kocher, adWords-Spezialistin

sein. Bei nevartigen Leistungen und Produk-
ten kann es sinnvoll sein, eine Branding-Kam-
pagne durchzufithren, die vordergriindig nicht
auf Verkauf abzielt, sondem helfen soll, das
Produkt und das Unternehmen bekannt zu ma-
chen, um so Nachfrage zu erzeugen.”

Dann beginnt eine Phase von Versuch und
Irrtum. Welche Produkte gehen gut? Welche
Anzeigen bringen mehr Kundinnen? Welche
Keywords bringen den grifiten Erfolg? Wie
muss der Webshop gestaltet werden, dass
User zu Kunden werden? AdWords liefert auf
alle diese Fragen detailliertes Zahlenmaterial.
So detailliert, dass durchaus Hilfe von aufen
notwendig werden kann. Julia Leitner von
CPC Consulting erkldrt dazu: ,Weiterbildung
ist gerade bei adWords wichtig, denn das ist
ja an sich ein Do-it-yourself-Werbesystem,
bei dem Anfanger am Anfang aber oft viel
Geld ohne Erfolg verbrennen® Deshalb mein
Tip: sehr viel iiber AdWords nachlesen oder
gin Seminar besuchen!”

Kenne dein Geschaft

Unternehmerinnen kinnen natiirlich auch
Fachfrauen wie Tania Kocher damit beauftra-
gen, ihren Webshop tiber Online-Werbung zu
vermarkten. Wichtig ist dennoch die eigens
Vorbereitung. ,[berlegen Sie folgende
Dinge®, rat Kocher.  Zielgruppe, geografische
Verbreitung, Kaufverhalten ihrer bestehenden
Kunden, Produkte, Preisgestaltung, Schliis-
selbegriffe. Mur mit dieser Vorbereitung kann
ein externer Dienstleister sein Know-how
ausspielen.”

Ellen Juraczka von Bike + More vertraute zu-
letzt auch auf eine Internet-Marketing Agen-
tur. Allerdings aus durchaus angenehmen
Griinden: Ab einer gewissen Auftragsmenge
konnte ich das nicht mehr selber managen,

da braucht man dann Fachleute, die sich
drum kiilmmern.” Unternehmen wachsen mit
dem Erfolg, aus Online-Werbung wird eine
Vermarktungsstrategie: ,Die Zeit belohnt
dich bei Online-Werbung. Google honoriert
es, wenn du seit langerem Kampagnen
machst®, berichtet Ellen Juraczka. ,Im
nachsten Schritt verbesserten wir die techni-
sche und inhaltliche Qualitit des Webshops,
damit wurden wir in der kostenfreien Google-
Suche besser gefunden. Mit der Zeit wird die
bezahlte Werbung zur Unterstiitzung der an-
deren Aktivitdten. Ein schiner Kreislauf.”

Und der Erfolg? Ellen Juraczka lichelt: ,Es ist
die Online-Werbung, die unseren Erfolg aus-
macht. Zwei Drittel aller unserer Kunden
kommen dber Google, und viele davon sind
zu Stammbkunden geworden.”

www. bikemore.at
www.contentcook.at
www.cpc-consulting.net

Online-Werbeformen
Alternativen

Google ist natiirich nicht allein am On-
line-Werbemarkt. Zu einem guten Mar-
keting-Mix kann beispielweise Werbung
in sozialen Netzwerken wie etwa Face-
book geh@ren. Dies hat gegenwartig die
besten Effekte zur Bekanntmachung der
Untermehmens-Aktivitaten im Metzwerk
sowie fiir Imagekampagnen. Weit ver-
breitet ist noch immer Werbung per
Banner auf Publikums-Medien.

KMU’s sollten Mischen-Websites in ih-
rem Feld, zum Beispiel Immobilien na-
tiirlich nicht aufer acht lassen. Immer
beliebter wird indirekte Werbung auf
(Amateur-)Blogs. Hier werden zumeist
Produkte getestet und dann (hoffent-
lich im Sinne des Unternehmens) be-
sprochen.




