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Werben 2.0

OFFLINE, ONLINE - DIE
Verbindung belder Welten

Cnline ist wichtig, Online wachst, Online ist die Zukunft
Alles richtig. Trotzdem ist der Anfell des Hoérgeraite-
Marktes auf Hondelsebene, der cnline direkt cder
indirekt beeinflusst wird, noch vergleichsweise klein

ir leben noch in einer Offline-Welt.
Dies betrifft die gesamte Custo-
mer Journey, also die Reise des
Kunden von der Information bis
zum Wiederkauf. In der Horgera-
teakustik richtet sich der Fokus der
Online-Marketing-Aktivitaten momentan auf Werbung,
die zusatzliche Kunden ansprechen soll und sich in Form
von Leads, also konkreten Interessenten, auszahit - auf
eine friihe Phase der Customer Journey also. Damit
werden die Mdglichkeiten von Online-Marketing derzeit
haufig lediglich auf einen Teil der Menschen angewandt,

e

mail@audioinfos.de

I Von Marco Schulz, Marco Hofmann
Fotos: meinhoergeraet.de

die auch online in den Prozess einsteigen, z.B. mit einer
Google-Suche. Der andere Teil, also all die Personen,
die schon ein Horgerat gekauft haben oder sich fir eines
interessiert haben, bleiben oft auBen vor. Wir méchten
hier einige Mdéglichkeiten vorstellen, wie Sie Ihren Kun-
denstamm oder Interessenten per Online-Marketing an-
sprechen und noch effizienter bearbeiten kénnen.

M Newsletter Marketing - Loyalitét schaffen
Sie kennen das. Spam per Newsletter. Wer viel online
aktiv ist, hinterlasst viele Spuren und fangt sich viele
Newsletter ein. Die Mehrheit Ihrer Kunden ist aber nicht
sehr aktiv, und sie haben eine hohe emaotionale Bin-
dung zu ihren Horgeraten. Die Offnungsraten bei News-
letter sind damit deutlich héher. Enthalt der Newsletter

® goodluz - Fotolia.com



Informationssuche
] allgemein 71,4% |
] Nachricliten < © Stafista 2015: Wozu
] nuizen Sie das Infernet? |
(Silver Surfer)
] E-Mail
] Preisvergleich I
I Versandhandel |
I 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% |
Anteil der Befragten |
] M 50 bis 87 Jahre W Uber 65 Jahre l
I wertvolle Informationen, so wird dieser mit hoher Wahr- ® Stellen Sie |hre Aktivitaten dar, z.B. wenn Sie gespen-
scheinlichkeit auch gelesen. Zudem ist Email bei den det haben oder Uiber Sie in der Zeitung berichtet wurde. |
] sogenannten Silver Surfern einer der wichtigsten Grin-
| de Uiberhaupt, das Internet zu nutzen (siehe Grafik). Wie sollte ein erfolgreicher |
Newsletter aussehen? © ls'ﬂ"S'OGZU‘gi:U;
| Was sind wertvolle Informationen? Zuerst widmen wir uns den Dingen, die der Empfanger ‘;‘Z Cew?en:] Ng‘;‘sle'fere” [
Welche Information fiir den Nutzer einen Mehrwert ent- als erstes wahrnimmt. Die Versender-Emailadresse abonniert?
] halt, hangt von dessen Erfahrung mit Schwerhorigkeit w |
und, sofern vorhanden, den im Gebrauch befindlichen X
5 s " o Um Rabatte oder Sonderangebote zu
] Horgeraten ab. Aber auch Sie selbst, fiir den Kunden erhalten |
bekannter und sicher auch beliebter Fachhandel, sind [nl:Ircnklaljlr:q“c;":nl;:‘(:‘r’:a“lzl(;‘c:';li::: :2::
I von Interesse. Ansatzpunkte konnten demnach sein: Organisation [
@ Tipps zur Nutzung der Horgerate: Gerade wer ein B“"“'""'"'U”"Z!ffk'l‘lr‘l'::f('m";:’:d:‘::';
] Neuling ist, hat oft Fragen und wird Hilfestellungen |
% 2 1o Kostenlose Dinge oder Werbemittel im
zur Nutzung oder Infos zum Hortraining als Mehrwert Austausch zur E-Mail-Adresse |
| aufnehmen.
. . . B . Zugang zu exklusiven Inhalten
@ Batterien: immer mehr Horgeratenutzer kaufen Batteri-
] en online. Das Geschaft konnen aber auch Sie machen. Informationen zu P*"SO"""“‘"‘I ":;;*“E"- |
ol 'S USW.
Bieten Sie Sonderangebote oder Batterie-Abos an.
. . - . f ] Ich kaufe bei dieser I
® Zubehor: alle Horgerate besitzen ,VerschleiBteile". Marke regelmihig ¢in
Diese miissen ausgetauscht werden, was Kunden oft
] " " us o . " Es wurde mir empfohlen I
nicht tun und deshalb ihr Horgerat nicht optimal nutzen.
Informieren Sie dartiber, zeigen Sie neue Technologien, Um auf dem Laufenden zu sein tber |
I 2, i 0 = Produkte, Dienstleistungen oder Angebote
erklaren Sie, warum diese gut sind.
| ® Zubehor, die zweite: ein GroBteil der abgesetzten i oo g Siniach I
Hérgerate ist durch Streamer Bluetoothfahig. Informie- i ol rodak o e Make
] ren Sie aktiv (iber die vielfaltigen Nutzungs- und Anbin- verbunden zu sein, well die “*"‘::/] OI":‘; I
0l IS
dungsmaoglichkeiten. Um meine Unterstutzung der Marke
@ Klassische Aktionen wie Reinigungsaktionen rund Kndgfen gegesiliner 2y demotrieren |
I r ; s 3 t ¥ 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%
um die Reisezeit oder kleine Gewinnspiele zur Vorweih- AP pines
il der Befragtel
] nachtszeit sind nette Abwechslungen. ,
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AKADEMIE FUR
HORGERATE-AKUSTIK

Vorbereitung auf die
Meisterpriifung

Meisterstudium Liibeck

mit oder ohne Diplom/Zertifikat
“A.E.A.-Europa-Horakustiker*

Teile | = IV, Vollzeitkurs 11 Monate in Libeck
Start: 07. September 2015

Intensivkurs Liibeck

Teile | + Il, Zeitraum Uber 11 Monate in Libeck
7 Wochenenden Fachtheorie

2 Wochenbldcke Fachpraxis

Mit Repetitionsméglichkeiten vor der Prifung
Start: 03. September 2015

Intensivkurs Wiirzburg

Teile | + Il, Zeitraum uber 11 Monate

7 Wochenenden Fachtheorie in Wiirzburg

2 Blécke Fachpraxis in Lubeck

Mit Repetitionsmdglichkeiten vor der Prifung
Start: 12. November 2015

Intensivkurs Miinchen

Teile | + |l, Zeitraum tber 11 Monate

7 Wochenenden Fachtheorie in Miinchen

2 Blécke Fachpraxis in Libeck

Mit Repetitionsmdglichkeiten vor der Priifung
Start: 12. November 2015

Intensivkurs Koln

Teile | + Il, Zeitraum Uber 11 Monate

7 Wochenenden Fachtheorie in Kéln

2 Bldcke Fachpraxis in Lubeck

Mit Repetitionsmdglichkeiten vor der Prifung
Start: 26. November 2015

Ausbildertagungen 2015
26.02.2015 Leipzig
27.02.2015 Berlin

24.02.2015 Miinchen
25.02.2015 Bamberg

Weitere Infos und Anmeldung:

Akademie fur Horgerate-Akustik

Frau Mona Patricia Striiven
Bessemerstrale 3, 23562 Lubeck

Tel.: +49(0)451/ 50 29 — 199

Fax: +49(0)451/ 50 29 - 109

Email: info@aha-luebeck.de

Web: www.aha-luebeck.de

KX Aupio 1705 1 Ne166 | FEBRUAR 2015

sollte klar auf Ihr Fachgeschéft hinweisen. ,Horgerate Mus-
termann" ist dem haufig beobachtbaren ,info" in jedem Fall
vorzuziehen.

Neben diesem Absender bestimmt vor allem auch die Betreff-
zeile die Offnungsrate. Sie muss neugierig machen und sich von
SPAMNewslettem unterscheiden. Mit dem Betreff soliten Sie lhre
Kunden direkt und relevant mit einem spannenden Thema anspre-
chen. Beispiele konnten sein: ,Wir informieren: 3 Tipps flir besseres
Haéren" oder ,Der Horgerate-Reise-Check — nur filr kurze Zeit".
Personalisierung verbessert den Erfolg von Newslettern
ungemein. Sie schafft Vertrauen und suggeriert dem Kun-
den, dass Sie sich personlich um ihn und seine Bediirfnisse
kiimmern. Da Sie Ihre Kunden direkt anschreiben, ist es kein
Problem mit Newsletter-Tools eine personliche Anrede zu in-
tegrieren. Die richtige Anrede kann einfach neutral formuliert
werden, z.B. ,Guten Tag, Herr Beispiel‘. So missen Sie sich
nicht mit ,sehr geehrte/ sehr geehrter" qualen. Der Namen
des Kunden kann auch in den Betreff gesetzt werden (,Herr
Beispiel, wir haben 3 wertvolle Tipps fiir Ihre Horgerate"),
was je nach Thema mdglicherweise auch als zu aggressiv
wahrgenommen werden kann.

Inhalte: Content-Management fiir Newsletter

Ein Newsletter sollte grundsatzlich kurz und tbersichtlich sein.
Setzen Sie in den Newsletter selbst nur Teaser-Satze zu einem
Thema in Verbindung mit einer attraktiven Uberschrift. Leiten
Sie den Nutzer, der den gesamten Inhalt lesen will, auf einen
Artikel auf Ihrer Website.

Ein Newsletter hilft bei der Kundenbindung, er kann aber
auch sehr wertvoll flir die Suchmaschinen-Optimierung lhrer
Seite sein. Der Schliissel dazu ist, dass die Ratgeber-Artikel
und Tipps des Newsletters ebenso wie konkrete Angebote
oder Neuigkeiten auf lhrer Website liegen. Damit erhalt Ihre
Website mehr relevante und aktuelle Inhalte, die den Wert fiir
die Suchmaschine Google steigern. Gleichzeitig werden die
Nutzer, die aus dem Newsletter auf den entsprechenden Ar-
tikel auf lhrer Website klicken, typischerweise eine gute Ver-
weildauer aufweisen und signalisieren so der Suchmaschine,
dass der Inhalt Ihrer Seite wirklich relevant ist.

Sie sparen sich zudem Arbeit, denn ein Ratgeberartikel ist fuir
unterschiedliche Nutzergruppen zu unterschiedlichen Zeiten
relevant. Sie konnen den gleichen Artikel aus mehreren News-
lettern verlinken. Haben Sie irgendwann gentigend Artikel, wird
jeder zukiinftige Newsletter weniger Arbeit.

AuBerdem kénnen Sie auf Artikel verweisen, die nicht auf Ihrer
Homepage sind, beispielsweise auf Berichte (iber Sie in den
Internetausgaben von Zeitungen oder auf die Homepages von
anderen Institutionen, fur die Sie einen Artikel geschrieben
haben. Eine gute Moglichkeit, extern zu verlinken, sind lhre
Profile in Branchenverzeichnissen. Sollte es mit dem Content
Management Ihrer Website sehr kompliziert sein, schnell
Artikel anzulegen, dann kénnen Sie auch ein Profil auf einem
Branchenverzeichnis nutzen. Ihr Profil auf meinhoergeraet.
de bietet beispielsweise die Mdglichkeit, sehr einfach Artikel
tiber Technologien, Neuigkeiten und Aktionen zu erstellen.



Segmentieren Sie lhre Kunden. Nicht jeder Kunde
] mochte die gleichen Inhalte lesen. Sind Kunden beispiels-
weise in Reichweite einer erneuten Zuzahlung, ist es fuir
] sie sicher spannend zu erfahren, dass dies (iberhaupt der
] Fall ist und welche Vorteile und Technologien Horgeréate
der neuesten Generation bieten. Mit fast allen Newslet-
] ter-Tools kdnnen Sie Kunden in Gruppen einteilen und
pro Gruppe unterschiedliche Newsletter herausschicken.
] Apropos Tools: Neben einer Vielzah! professioneller
Tools gibt es auch einfachere und giinstigere Lésungen,
] bei denen nach der Anzahl der Empfanger bezahlt wird
- bis zu einer gewissen Anzahl sogar kostenfrei. Nen-
] nenswert sind hier CleverReach oder Newsletter2Go.
Last but not least sollte ein Newsletter in der richtigen Fre-
] quenz erscheinen. Das bedeutet, er muss bei jeder Neuer-
scheinung interessante Inhalte vorweisen, darf den Kunden
] nicht nerven, aber auch nicht so selten erscheinen, dass
er wieder vergessen wird. Wahrscheinlich dirfte 6 bis 12
] mal pro Jahr eine gute Taktung sein. Ein Mehrwert durch
Gutscheine bzw. Rabatte fiir Abonnenten erhoht die Loya-
] litat und erhoht die Chance, dass Sie Ihren Batterieumsatz
behalten und die Kunden in Ihr Fachgeschéft kommen.
] Natirlich kann Ihnen ein Newsletter nicht den person-
lichen oder telefonischen Kontakt in der Kundenpflege
] komplett abnehmen, aber er hilft, die Loyalitat zu erhéhen.
Dies zeigt auch eine Studie von GIGACOM Research, bei
] der Email-Marketing mit groBem Abstand als wertvollstes
Mittel zur Kundenbindung gesehen wird. Nutzen Sie
] Newsletter-Tools, das macht Ihr Leben leichter und kostet
] meist relativ wenig. AuBerdem, wer sammelt gewinnt.
Lassen Sie sich, wann immer méglich die Emailadresse
] eines Kunden oder Interessenten geben und klassifizie-
ren Sie diese in Gruppen. Flir jede dieser Gruppen haben
] Sie spezifische Angebote und eine spezielle Ansprache.
] H Bewertungen — bestehende
Kunden bringen neue Kunden
] Es ist ein alter Hut. Positive Erfahrungen werden im
Bekanntenkreis verbreitet, negative Erfahrungen umso
] starker. Jeder Mensch vertraut der Meinung eines Be-
kannten oder auch eines anderen ,gleichgestellten*
] Konsumenten mehr als jeder Werbung - Testimonials
eingeschlossen. So ist es auch nicht verwunderlich,
] dass 64% der Nutzer bei Kaufentscheidungen Bewer-
tungen zu Rate ziehen (TNS/Deutsche Post) und 87%
] der Nutzer von einer positiven Bewertung bei der Kau-
fentscheidung bestarkt werden. Bewertungen sind zu
] einer wertvollen Wahrung geworden.
Nutzen Sie diese Mdglichkeiten. Sie machen einen
] guten Job, fast alle Kunden sind sehr zufrieden, nur
keiner sieht das. Jetzt gibt es den einen unzufriedenen
] Kunden, der eine bitterbése Bewertung in einem Be-
] wertungsportal schreibt und jeder sieht es. Das passiert
leider recht haufig. Kontrollieren Sie also lhre AuBen-
1 wahrnehmung, indem Sie selbst aktiv werden.

mMdnner ®Frauen |

Bewertungen geben mir Orientierung.
Bewertungen haben Einfluss auf meine Kaufentscheidung.
Bewertungen steigern mein Vertrauen in ein Angebot.

Bewertungen inspirieren mich.

A |
Einfluss von Bewertungen nach Geschlecht - ,Wenn Sie Online-Bewertungen zu Produkten

oder Dienstleifungen lesen, inwiefern beeinflussen diese Sie?", Angaben in Prozent, [
© Tomorrow Focus media, Studie: Die Psychologie des Bewertens.

Wann ist der richtige

Zeitpunkt fiir eine Bewertung? |
Je ndher der Zeitpunkt einer Bewertung beim Zeitpunkt

der bewerteten Leistung liegt, umso eher wird der Kun- [
de eine Bewertung abgeben. Allerdings sollte der Kun-

den bis dahin auch die Moglichkeit gehabt haben oder [
zumindest das Geflihl haben, die Leistung bewerten zu I
kénnen. Der Kunde wird die Bitte, eine Bewertung ab-

zugeben, als positivempfinden und deshalb tendenziell I
auch positiver bewerten.

Wie erhalte ich positive
Online-Bewertungen? |
Sie kennen sicher die Frage im Restaurant: ,Hat es Ihnen

geschmeckt’. Selbst wenn es lhnen nicht besonders [
geschmeckt hat, antworten Sie mit ,Ja, gut, danke". Das

liegt vor allem daran, dass man sich scheut, personlich I
einen Konflikt mit dem Gegeniiber einzugehen. Eine

nattrliche Hemmschwelle. Aus diesem Grund geht es |
in sozialen Medien, Online-Shops und Bewertungsplatt-
formen aus sicherer Distanz oft deutlich ruppiger zu.
Sensibilisieren Sie insbesondere auch Ihre Mitarbeiter
und Kollegen, auf Freundlichkeit, Zuvorkommenheit und
Service einmal mehr zu achten. Ein Kunde, der mit dem

Bewertungen beeinflussen I
einen Kauf positiv wie negativ.

© Tomorrow Focus media, [
Studie: Die Psychologie des
Bewertens. I

¥

Warum geben Sie hauptsiichlich Online-Bewertungen ab?"
Angaben In % l

mGesamt

mMénner ®Frauen [

18,7
17,5 16,6 16,4 16,7 I

11,2 108

Der Helfer

Der Optimierer Der Emotionale Der Motivierer [

Well Ich anderen

helfen méchte, das Well der Bewertete die Well Ich mich bel

dem Bewerteten Well ich will, dass
bedanken will
oder mir Luft

machen will.

Mbglichkeit haben soll,
sich zu verbessern bzw,
seine gute Arbeit
beizubehalten.

richtige Produkt oder
die richtige
Dienstieistung 2u
finden.

andere ebenfalls kaufen

oder die Dienstleitung
In Anspruch nehmen,
bzw. dies nicht tun.
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Die Tonalitét von Bewertungen
- Waren die Online-
Bewertungen, die Sie bisher
abgegeben hast, mehrheitlich
...7", Angaben in Prozent

© Tomorrow Focus media,
Studie: Die Psychologie des
Bewertens.

v

neutral; 15,8

negativ; 6,0

positiv; 78,2

Gerat zwar nicht vollends, aber mit dem Service Ihres
Fachgeschaftes, alles erdenklich Mogliche flr sein opti-
males Gehor zu tun, zufrieden ist, wird Sie und damit den
personlichen Kontakt eher positiv rezensieren als das
Gerat negativ. Fragen Sie sich also hin und wieder mal,
welche Kunden (iber Sie wo und wie sprechen kénnten.

Wie gehen Sie also vor?

Suchen Sie sich ein Zielportal aus, bei dem Sie gut be-
wertet sein wollen (Yelp, meinestadt.de ), oder nutzen Sie
dazu Ihr ,Google MyBusiness"-Profil. Konzentrieren Sie
sich bei der personlichen Ansprache auf zwei/ drei Inter-
netseiten, die Ihre Kunde kennen kénnte. Also Internetsei-
ten, die spontan erkannt werden. Fragen Sie Kunden aktiv
im Rahmen einer systematischen Bewertungsaufnahme,
ob sie ihre Meinung nicht auch dort kundtun méchten.
Haben Sie dann mehrere Bewertungen gesammelt, er-
hoht sich die Wahrscheinlichkeit, dass Sie auch von ganz
allein, also ohne aktive Ansprache, von Kunden bewertet
werden. Wichtig ist, dass erst einmal einige anfangen.
Neben der direkten Ansprache im Fachgeschéft eignen
sich auch gezielte Serviceanrufe an Kunden, von denen
Sie eher vermuten, dass sie online aktiv sind. Fragen Sie
nach, ob die Horgerate immer noch gut eingestellt sind,
bieten Sie einen kostenfreien Service und weisen Sie
auf lhre Qualitatssicherung hin. An dieser Stelle passt
dann auch der Hinweis auf die Abgabe einer Bewer-
tung auf dem Portal X oder Y. Der Kunde fiihlt sich gut
aufgehoben und betreut, er wird sich tendenziell viel
positiver auBern als wenn er vor seinem Bildschirm al-
lein gelassen wird. Sie kdnnen diese Anfragen auch mit
dem Newsletter-Marketing verbinden und gleich direkt
auf das Zielportal verweisen.

Wie nutze ich offline Bewertungen?

Direkt im Geschaft konnen Sie die Abgabe von Bewer-
tungen geschickt in den Verkaufsprozess einbinden.
Nur wie werden diese Bewertungen online sichtbar?
Hier gibt es verschiedene Angebote beispielsweise von
Lokal-Marketing-Agenturen wie WinLocal oder
Golocal. Sie kdnnen die Offline-Bewertun-
gen einem Anbieter schicken, der diese
dann in ihr eigenes ,Google MyBusi-
ness"-Profil eintragt (oder sie tragen
diese selbst ein). Dies wirkt sich
tendenziell positiv auf lhre Dar-
stellung im Google Ranking unter

der Firmenadresse aus (Places).
Eine andere, aber selten ange-
botene Moglichkeit ist, die Frage-
bogen eines passenden Bewer-
tungsportals direkt im Geschaft
zu nutzen und diese vom Kunden
unterschrieben an das Portal zu
schicken. Beim Anbieter werden diese

] AuDIO 11705 1 N°166 | FEBRUAR 2015

€6 Der Kunde wird die Bitte,
eine Bewertung abzugeben,
als positiv empfinden. @@

dann gepriift und dann in lhrem Profil eingetragen. Der
Vorteil hier ist, dass der Eintrag und die Priifung durch
einen neutralen Dritten erfolgt. Indirekt wirkt sich dies
positiv auf |hr Google Profil und auf lhre Website aus.
meinhoergeraet.de verfligt seit kurzem (iber einen
solchen Service.

Bauen Sie Bewertungen also in AfterSales-Prozess kon-
sequent ein und (ibertragen Sie diese Online. Verwerten
Sie jede Bewertung und transferieren Sie Offline zu Online!

Was tun hei negativen
Online-Bewertungen?

Negative Bewertungen kann man nicht vermeiden,
aber das ist kein Grund zur Sorge. Wenn Sie, wie hier
beschrieben, gezielt Bewertungen sammeln, werden
Sie so viele positive Bewertungen haben, dass eine
negative Bewertung kaum auffallt. Gleichzeitig kommen
Sie mit lhrem gezielten Dialog mit dem Kunden einer
negativen Bewertung meist zuvor,

Sollten Sie dennoch negativ bewertet werden, entschei-
den Sie pro Bewertung wie und ob Sie reagieren:
Antworten Sie flr alle sichtbar auf Bewertungen, wenn
Sie eine Losung des Problems zu bieten haben. Be-
schwert sich jemand (iber ein schlecht eingestelltes Hor-
gerat, bieten Sie einen Termin an. Grundsétzlich ist es im-
mer hilfreich, dem Nutzer vorzuschlagen, Sie telefonisch
zu kontaktieren. Vermeiden Sie in jedem Fall 6ffentliche
Diskussionen, denn grundsatzlich hat der Kunde immer
Recht. Die Leser sollen sehen, dass Sie I6sungsorientiert
herangehen und den Dialog suchen. Dieses Vorgehen
sehen dann nattirlich auch Nutzer, die Sie negativ bewer-
ten wollen. Die Abgabe dieser Bewertung ergibt dann
vielleicht im entscheidenden Moment keinen Sinn.

Nach neuester Rechtsprechung diirften Nutzer auch
nicht mehr alles. Schlechte Bewertungen, die keinen
(verstandlichen) Grund anzeigen, in einer unverscham-
ten oder diskriminierenden Sprache formuliert sind
bzw. erkenntlich nur das Ziel verfolgen, Ihnen zu scha-
den, kénnen geltscht werden. Kontaktieren Sie also die
Redaktion des Bewertungsportals und bitten Sie mit
guten Argumenten um Ldschung. ErfahrungsgemaB
sind derartige Bewertungen allerdings selten.

Die konsequente Verkniipfung Offline zu Online
Beides sind keine getrennten Welten, werden aber haufig
als solche wahrgenommen. Der Erfolg liegt daher oft in
der Verkniipfung. Analysieren Sie |hre gesamte Customer
Journey und (iberlegen Sie sich fiir jede Station, wie Sie
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den Kunden ansprechen kdnnen und das Ergebnis da-
raus maoglichst fiir eine breite Reichweite zu nutzen. So
wird aus einem Kunden ein Wiederkaufer oder eine Be-
wertung, die Sie fiir neue Kunden attraktiver macht, lhre
Online-Reichweite steigert und so mehr potentielle Kun-
den anspricht. AuBerdem kénnen Sie oft auf bestehen-
den MaBnahmen aufbauen und sparen so Zeit und Geld.
Sie haben Fragen zum Thema oder méchten uns be-
werten? Dann freuen wir uns tiber lhre Zusendungen
wie immer an partner@meinhoergeraet.de

Fragen der Leser

Nach unseren letzten Artikel ,Das Internet bringt Méarkte
in Bewegung“, bei dem wir den Einfluss des Internets
auf den Apothekenmarkt und die Optik dargestellt ha-
ben, erreichten uns eine Menge Zuschriften. Wir méch-
ten uns an dieser Stelle auch nochmal fiir das rege In-
teresse und die vielen Ruckmeldungen bedanken. Wir
haben uns wie gewohnt zwei Fragen vorgenommen.
Frage 1: Was ist aus lhrer Sicht das griBte Risiko
durch das Internet fiir unser Handwerk?

Antwort: Grundsétzlich stellt das Internet an sich fiir unse-
re Branche kein Risiko dar. Sicher ist, dass sich dadurch
einiges verandert hat und auch noch weiter verandern
wird. Das Internet ist vielmehr ein weiterer Kommunika-

J UBER DIE AUTOREN

Marc Hofmann und Marco Schulz
kreierten meinhoergeraet.de.

= L
=HOERGERAET ot

Marco Schulz und Marc Hofmann betreiben seit April 2014 das Branchenportal
meinhoergeraet.de. Das Ziel ist es, alle Akteure des deutschen Hargerdtemarktes auf
einer neutralen Internetplattform zusammenzubringen. meinhoergeraet.de informiert
Schwerhdrige und deren Angehorige {iber besseres Horen mit Horgeraten. Dabei bildet
das Portal die Briicke vom Internet zum Hdrgerateakustiker in der Nahe. So wird das
Internet fiir alle Horakustiker in Deutschland nutzbar. Denn: Hérakustiker kénnen sich
ganz individuell den interessierten Surfern mit Hilfe von Eintragen ihrer Fachgeschéafte
vorstellen. Kontaktdaten, Logo, Fotos, spannende Artikel, Aktionen und sogar Videos — dem
Profil sind nahezu keine Grenzen gesetzt. Eintrag wird dann in der Horakustiker-Suche und
auch in Google gefunden.

Marc Hofmann war sieben Jahre im internationalen Produktmanagement und Marketing
eines Horgerateherstellers tatig. Dort sammelte auch Marco Schulz fast vier Jahre als
Marketing Communication Leiter Deutschland Erfahrungen iiber den Horgeratemarkt. In
Ihren heutigen Positionen widmen sich beide intensiv dem Thema Online-Marketing.
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tions- und Informationskanal, der neue Moglichkeiten flir
den Kunden im Kaufprozess und fiir Sie im Verkaufs-
prozess bereithalt. Beispiele sind unter anderem, wie wir
gesehen haben, Online-Bewertungen, das Verhalten der
Kunden auf Suchmaschinen, Online-Shops oder Ihre
Homepage, mit der Sie viel mehr zeigen konnen als etwa
in einer Broschire, einer Anzeige, einer Haushaltsvertei-
lung oder lhrem Schaufenster. Zum Risiko kann das Inter-
net dann werden, wenn man anderen das Feld aktionslos
tiberlasst. Wenn wir auf der Suche nach Hérgeraten und
Horakustiker in bestimmten Stadten sind, fallt uns haufig
auf, dass Fachhandelsgeschéfte in einigen Stadten und
Regionen kaum in den Suchergebnissen vertreten sind.
Ketten, groBere Filialisten oder Internetseiten, die Kontakte
generieren und an bestimmte Akustiker weiterleiten,
nehmen einen GroBteil der Platzierungen ein. Dieses
erste Bild der Suchergebnisse prégt den ersten Eindruck
eines AuBenstehenden liber den Markt. Ein Risiko konnte
sicher auch sein, dass sich das Internet als Absatzkanal
fir bestimmte Produktkonzepte etablieren kénnte, ahnlich
den OTC-Arzneimitteln oder Kontaktlinsen. Erste Ansatze
lassen sich sehr z6gerlich auch in Deutschland erkennen.
Doch selbst bei den erwahnten beiden Markten ist der
Anteil am Gesamtumsatz vergleichsweise gering |...] Auch
ein durch das Internet vorinformierter Kunde ist nicht als
Risiko zu sehen. Er wird zur Herausforderung, weil er mehr
versteht als jemand, der noch nie etwas (iber Horgerate er-
fahren hat. Lediglich die Ver6ffentlichung von (besonders
niedrigen) Preisen und Aktionen fihrt bekanntermaBen
in vielen Fachgeschaften zu unangenehmen Nachfragen.

Frage 2: Wie kann ich online {iberhaupt noch mithal-
ten? Welche MaBnahmen empfehlen Sie konkret?
Antwort: Sie ahnen es, die Antwort lautet ,das kann man
so nicht sagen". Ohne lhre spezifische Situation zu ken-
nen, lohnt eine Konzentration auf bestimmte MaBnah-
men im Online-Marketing-Mix. Ihre Homepage steht ganz
oben auf Ihrer Agenda - Fachgeschéfte miissen darge-
stellt, das Team persdnlich und nahbar vorgestellt wer-
den, Horgerate-Technologien erlautert, Neuigkeiten und
Aktionen regelméaBig kommuniziert und Kontaktmdglich-
keiten geschafft werden. Das ganze muss auBerdem
technisch gut aufbereitet sein. Eine gute PR-Arbeit, die
Sie Online gut aufnehmen kénnen, unterstiitzt diese Akti-
vitaten - Stichwort: Links sammeln. Fiir den Anfang sind
Sie hier mit 80% Ihres Online-Marketings und demnach
vielleicht 50% Anteil am Gesamtmarketing gut bedient.
Die Zahlen sind grobe Schatzungen, wie gesagt, ohne
Ihre individuelle Situation zu kennen. Und dann kommt
es darauf an: Wie hoch ist lhr Wettbewerb bei den Goog-
le-Anzeigen, welche Verzeichnisse sind in lhrer Stadt/
Region fiir die Suche relevant, wo gibt es flr Sie Maglich-
keiten, Bewertungen zu forcieren. Wichtig ist fir Sie, dass
Sie die Spielwiese kennen miissen, bevor Sie auf ihr
spielen kénnen und Potenziale ausloten. |



