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Marketing- und Kommunikationskonzept fiir Private Shopping Angebote

Warum ein Kommunikationskonzept?

Planloses Vorgehen ohne Kommunikationsstrategie kostet Sie

o /eit,

e (eld,

e |mage bzw. Reputation
e Zukunftspotenzial.

Mit einem Kommunikationskonzept lassen sich neue Produkte auf dem Markt
platzieren, sie gehen gezielt auf Ihre Kunden und Kanadle ein und wissen stets,
was sie wann an wen kommunizieren mochten.

Wir haben fir Sie ein Kommunikationskonzept mit funf Schritten fr Ihr neues
Angebot ,Private Shopping” mit Ideen und Vorschlagen erstellt, das Sie
innerhalb weniger Stunden direkt umsetzen kénnen.
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Schritt 1 Zieldefinition

Was mochten Sie erreichen?

lhr Ziel ist es, lhren Kunden auf mdéglichst vielen Kandlen mitzuteilen, dass Sie
ein neues Angebot fiir Sie haben, das noch nicht bekannt ist.

Also definieren Sie Ihr Hauptziel als Smartes Ziel:

Ich mochte, dass innerhalb des Zeitraums x x Kunden das neue Angebot bei
mir nutzen.

Sie kdnnen sich natdrlich auch Teilziele setzen:

e |ch mdchte, dass xx% meiner Stammkunden das Angebot nutzen
e |ch mochte pro Monat 10 neue Kunden mit dem Angebot erreichen

e Ich mochte, dass pro Private Shopping Termin mindestens 1,5 Mal %
soviel Umsatz gemacht wird.

Nur wenn Sie ein konkretes Ziel vor Augen haben, kénnen Sie ohne Umwege
den direkten Weg finden.
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Schritt 2 Zielgruppen
Wen mochten Sie erreichen?

Natirlich mochten Sie lhre Kunden mit Ihrem neuen Angebot erreichen, doch
auch hier lohnt es sich zu differenzieren.

Wir empfehlen, dass Sie in drei Schritten vorgehen, um lhre bisherigen Kunden
anzusprechen und neue Kunden zu gewinnen:

1. Erster Schritt auf bisherigen Kunden und besonders auf Stammkunden
Der Vorteil: Diese Kunden kennen Sie bereits und lhre Produkte.

2. Zweiter Schritt auf Personen, die Ihnen auf den Sozialen Medien folgen

3. Dritter Schritt Neue Kunden ansprechen

Nehmen Sie hier Ihre Persona, lhren Traumkunden, nochmal zur Hand und
machen Sie sich Gedanken, was deren gré3ten Pain Points sind, weshalb sie
das Angebot bei Ihnen nutzen sollen.

e |stes, dass sie sich selbst etwas Gutes tun mochten?

e |[stes, dass sie informiert bleiben, was in Mode ist und kommen wird
e |stesdie persdnliche Beratung, um Fehlkdufe zu vermeiden?

e Endlich wieder im Austausch mit jemand stehen mochten?
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Schritt 3 Botschaft

Der Kuichenzuruf ist der Kern Ihrer Botschaft. Den gilt es auch fir lhr neues
Angebot zu definieren.

lhre Personas und Zielgruppen sollen ganz bestimmte Botschaften
wahrnehmen, wenn sie mit lhnen und Ihrem neuen Angebot in Kontakt
kommen.

Wir horchen bei einer Information auf, wenn drei Faktoren erflillt sind:

e Ndihe (Was hat das mit mir zu tun?)
e Nutzen (Was habe ich davon?)
e Neuigkeit (Ich will der/die Erste sein.)

Alle Ihre Botschaften, die an Ihre Kunden gehen, miissen zumindest einen
dieser Punkte ganz klar treffen. Wenn Sie es schaffen, mehrere zu kombinieren
oder sogar alle drei abzudecken, umso besser!

Formulieren Sie die Botschaften dabei so, wie sie sich am Ende der
erfolgreichen Kampagne in den Képfen lhrer Zielgruppen festsetzen sollen. Die
Summe lhrer Botschaften ergibt die Positionierung lhrer Kampagne.

Mogliche Botschaften fir Ihr Private Shopping Angebot kdnnen also lauten:

,50 personlich und entspannt war Shoppen bei meiner Lieblingsdesignerin noch
nie. Eine ganze Stunde Zeit nur fiir mich. “ (Stammkunden, Fokus Nutzen)

,Neues entdecken ganz nach meinem Geschmack. Und so unkompliziert" (Neue
Kunden, Fokus Nutzen und Neuigkeit)
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Achten Sie bei der Definition der Botschaft daher mit auf den Vorteil fiir lhre
Kunden:

Der Kunde hat ausreichend Zeit und Sie stehen ihm personlich zur
Verfugung fur Beratungen, Tipps und Tricks

Es gibt kein Schlangestehen und unntitzes Warten

Er wird personlich und ohne Zeitdruck beraten und steht im Zentrum der
Aufmerksamkeit

Sie sparen Zeit

Entspanntes Shopping digital oder vor Ort

Vielleicht gibt es auch sen Service, dass Sie die Bestellung anschlieRend
komplett abwickeln

Dass die Versandkosten in dem Fall inklusive sind
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Schritt 4 Strategie

Das Kommunikationskonzept hat bis hierhin festgelegt, welche Ziele iiberhaupt
im Fokus stehen.

Die Strategie beschreibt nun die Malinahmen, also den Weg, um lhre Ziele zu
erreichen:

KommunikationsmalRnahmen

Nun geht es darum, die Botschaften mit KommunikationsmalRnahmen und
Uber verschiedene Kandle in die Welt zu bringen.

Da Sie (wahrscheinlich) nicht alle Kanale gleich intensiv bespielen kénnen,
mussen Sie sie gewichten. Sie mussen sich also die Frage stellen, welcher Kanal
fir Sie besonders wichtig ist.

Im Folgenden Stellen wir Ihnen einige Ideen vor, wie Sie Ihr Angebot in
verschiedenen Kommunikationskandlen fiir unterschiedliche Zielgruppen
kommunizieren kénnen
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1. Kommunikationskanal Website
Zielgruppen: alle Website-Besucher und alle Kunden

Kichenzuruf allgemein: Wir haben ein neues Angebot fiir Sie!

Drei MalRnahmen, die wir Ihnen empfehlen:
1. Unterseite

Richten Sie eine eigene Unterseite auf Ihrer Website ein, die auch in Navigation
aufgefihrt ist. In der URL sollte ,private-shopping” angezeigt werden.

Auf der Unterseite ist gut sichtbar das Tool installiert, mit dem lhre Kunden
Termine vor Ort oder fir die digitale Beratung buchen kénnen. Denken Sie
daran, hier auch lhren Newsletter abzufragen

Nach den ersten Sessions kénnen Sie hier ebenfalls begeisterte
Kundenstimmen einfligen

2. Banner auf Ihrer Startseite

Die Homepage ist haufig die erste Einstiegsseite lhrer Kunden und Ihr digitales
Aushangeschild. Achten Sie daher auf eine prdsente Kommunikation lhres
neuen Angebots mit einem Banner, das das neue Angebot auf einen Blick
ersichtlich macht.

Arbeiten Sie hier mit dem Namen ,Private Shopping” oder ,,Shopping mit
Termin”

Setzen Sie eine call-to-Action ,Jetzt Termin buchen” oder ,Jetzt mehr erfahren”
mit Link auf Ihre Unterseite. Hier lohnt sich ein A/B-Test, welche call-to-action
die meisten Klicks und Terminvereinbarungen bringt.
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3. Pop-up-Banner

Setzen Sie ein Pop-up Banner ein, das sich auf Ihrer Website 6ffnet und direkt
zu lhrer Unterseite mit dem Angebot fihrt.

Achten Sie auch hier darauf, dass Sie klar Ihr Angebot kommunizieren, dass die
Begriffe ,Private Shopping” oder ,Shoppen mit Termin“ genannt werden und
die call-to-action ,Jetzt mehr erfahren” oder ,jetzt buchen” genannt sind. Auch
hier lohnt sich ein A/B-Test, welche call-to-action die meisten Klicks und
Terminvereinbarungen bringt.
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2. Kommunikationskanal Newsletter

Wir stellen Ihnen im Folgenden zwei Kampagnen-ldeen vor, die Sie mit einem
Newsletter-Tool wie Mailchimp einfach umsetzen kénnen, um bestehende
Abonnenten und neue Abonnenten auf Ihr Angebot aufmerksam zu machen

1. Newsletter-Kampagne fiir alle bisherigen Abonnenten
Zielgruppe: alle bisherigen Abonnenten

Kichenzuruf allgemein: Wir haben ein neues Angebot fiir Sie!

Wir stellen Ihnen bei der Newsletter-Kampagne fir alle Abonnenten ein
mehrstufiges Verfahren vor, wie Sie gezielt Ihre Abonnenten erreichen:

1. Schritt Newsletter an alle Bestandskunden

Achten Sie auf eine klare Kommunikation des Angebots above the fold,
also im obersten Bereich des Newsletters. Sie kénnen hier zB ein Banner
platzieren, das lhr neues Angebot kommuniziert.

Stellen Sie Ihr neues Angebot weiter vor und zdhlen Sie im Newsletter
die Vorteile auf.

Setzen Sie an mindestens 3 Stellen Links zu lhrer Unterseite auf der
\Website.

Im Betreff lohnt sich auch hier wieder ein A/B Testing
Variante 1: Neu bei Labelnarme: private Shopping

Variante 2: Eine Stunde fir Sie persdnlich: Private Shopping mit
Labelnarne
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2. Schritt Zweiter Newsletter an alle Nichtoffner mit neuem Betreff

Jeder Newsletter erreicht auch Abonnenten, die den Newsletter nicht 6ffnen.
Hier ist Ihre zweite Chance: Versenden Sie den Newsletter nochmal an alle
Abonnenten, die zwar die Kampagne erhalten haben, aber die Email nicht
gedffnet haben, mit einem neuen Betreff.

Beispiel: (Merge Tag Vorname,) Sehen wir uns beim Private Shopping?

Im Betreff kbnnen Sie auch gezielt mit Merge Tags arbeiten, was die
Offnungsrate erhoht.

Einschub: Mailchimp-Kampagne an Nichtéffner versenden.

Um Ihre Kampagne in Mailchimp erneut an Personen zu senden, die diese nicht
gedffnet haben, missen Sie die urspringliche Kampagne replizieren und sie an
ein Segment inaktiver Abonnenten senden.

Ihre Kampagne replizieren
Befolgen Sie diese Schritte, um eine Kampagne zu replizieren.

1. Klicke Sie auf das Symbol Campaigns (Kampagnen).

Campaigns

® B Q
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2. Klicken Sie auf All Campaigns (Alle Kampagnen).

Campaigns

All campaigns @

Email templates

Reports

3. Klicken Sie auf das Dropdown-Mend fir die Kampagne, die Sie erneut
senden mochten, und wahlen Replicate (Replizieren) aus.

View Report v
View email
Rename
Replicate &

Social Share

Die replizierte Kopie wird im Kampagnenmanager getffnet.
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Inaktive Abonnenten gezielt ansprechen
Befolgen Sie nun diese Schritte, um Nichtéffner erneut anzusprechen:

1. Klicken Sie im Abschnitt To (Empfanger) auf Edit Recipients (Empfanger
bearbeiten).

2. Klicken Sie auf das Dropdown-Meni Segment und wdhlen Sie Group or

new segment (Gruppe oder neues Segment) aus.

To
Who are you sending this campaign to?

List Segment or Tag

Potted Planter Fans and Customers v Group or new segment &

3. Klicken Sie auf das Dropdown-Meni Contacts match
(Kontaktibereinstimmung) und wahlen all (Alle) aus.

Contacts match all  ~ of the following conditions:
4. Stellen Sie fiir die erste Bedingung in den Dropdown-Menis die Optionen

Campaign Activity (Kampagnenaktivitat) | was sent (wurde gesendet) ein
und wahlen den Kampagnennamen aus.

Campaign Activity v was sent - Monthly Newsletter - 06/21/2018

5. Klicken Sie auf Add (Hinzuftigen).

Add
® W
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6. Stellen Sie fir die zweite Bedingung in den Dropdown-Menis die
Optionen Campaign Activity (Kampagnenaktivitat) | did not open (nicht
geoffnet) ein und wahlen Sie den Kampagnennamen aus.

Campaign Activity v did not open | Monthly Newsletter - 06/21/2018 v

7. Klicken Sie auf Update Recipient Count (Empfangeranzahl aktualisieren),
um zu sehen, wie viele abonnierte Kontakte Ihren Kriterien entsprechen.
Nur diese Kontakte erhalten die replizierte Kampagne.

11,406 contacts match these conditions  Update Recipient Count

8. Klicken Sie auf Save (Speichern) und senden oder planen Sie lhre
Kampagne.

Das war's! Sie haben Ihre Kampagne erneut an abonnierte Kontakte gesendet,
die sie beim ersten Mal nicht getffnet haben.
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3. Schritt Dritter Newsletter an alle, die auf Link zur Private Shopping Seite
geklickt haben

Ilhr Newsletter wurde versendet und getffnet! Herzlichen Glickwunsch! Nun gilt
es, die Personen nochmal anzusprechen, die gezielt auf einen Link in Threr Email
geklickt haben.

Auch ist Ihr Newsletter-Tool von grolRer Hilfe. Denn Sie kénnen nochmals
gezielt die Personen ansprechen, die sich fiir Ihr Angebot interessieren, aber
vielleicht noch einen letzten Impuls bendtigen.

Inhalts-ldeen flir den 3. Newsletter:

o Haben Sie noch Fragen -> FAQ einbauen

o Weitere Infos -> Was sind zusdtzliche Serviceleistungen bei Ihrem
private Shopping Angebot?

o Nur noch wenige Termine verfligbar -> Verknappung schafft
Nachfrage. Zeigen Sie, wie gerne Ihr Angebot angenommen wird.
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Einschub: Mailchimp-Kampagne an Personen schicken, die auf einen Link
geklickt haben

Um Ihre Kampagne in Mailchimp an Personen zu senden, die auf einen Link in
einer friiheren Kampagne geklickt haben, missen Sie die urspriingliche
Kampagne replizieren und sie an ein Segment der Personen, die auf einen Link
geklickt haben, senden.

Legen Sie eine neue Kampagne an.

Befolgen Sie die Schritte 1 bis 5 vom How-To ,Mailchimp-Kampagne an
Nichtoffner versenden”

6. Stellen Sie fur die zweite Bedingung in den Dropdown-Mends die
Optionen Campaign Activity (Kampagnenaktivitat) | clicked (hat geklickt)
ein und wdhlen Sie den Kampagnennamen aus.

Campaign Activity - clicked - 528 Akademis Modul 3 - 01/03,/2021 -

7. Klicken Sie auf Update Recipient Count (Empfangeranzahl aktualisieren),
um zu sehen, wie viele abonnierte Kontakte Ihren Kriterien entsprechen.
Nur diese Kontakte erhalten die replizierte Kampagne.

11,406 contacts match these conditions  Update Recipient Count

8. Wadhlen Sie einen Betreff und Ihr angelegtes Template aus

9. Klicken Sie auf Save (Speichern) und senden oder planen Sie lhre
Kampagne.
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2. Newsletter-Kampagnen fiir neue Abonnenten

Zielgruppe: neue Abonnenten

Sie arbeiten mit einem Newsletter-Tool und bieten eine Automatisierung an,
wie wir im Modul ,Newslettermarketing” vorgestellt haben? Wunderbar. Dann
Kénnen Sie eine weitere Willkommens-Sequenz fir all diejenigen einrichten, die
sich neu fir Ihren Newsletter registriert haben.

Wir schlagen vor, dass Sie mit folgender Automatisierung fiir neue Abonnenten
nach dem obligatarischen double opt-in arbeiten:

1. Newsletter: Sie stellen sich vor, wer Sie sind, was Sie antreibt

2. Newsletter: Sie stellen Ihre Produkte und Ihr Label vor

3. Newsletter: Sie stellen Ihr Private Shopping Angebot vor, inklusiver aller
Vorteile und Nutzen, die es mit sich bringt.
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C Social Media
Zielgruppen: Fans und Follower

Kichenzuruf allgemein: Wir haben ein neues Angebot fiir Sie!

Social Media Kandle sind ein starkes Tool, um mit Personen in Kontakt zu
kommen, die sich ftr Ihr Label interessieren. Mit Social Media Inhalten
erreichen Sie Follower und Fans und auch neue Kunden.

Fur Ihre Zielgruppe Follower und Kunden, denn unter Ihren Followern tummeln
sich bestimmt auch Kunden, stellen wir Ihnen hier 15 Posting-ldeen vor, die Sie
fir Ihr neues Angebot nutzen kénnen. Dabei legen wir den Schwerpunkt auf die
beiden Kandle Instagram und Facebook. Setzen Sie bei jedem Post eine call-to-
action. In der Story fiir Instagram sollten Sie Sticker einsetzen, die zur
Interaktion anregen.

Eine Erklarung zu allen Stickern finden Sie hier:

https://allfacebook.de/instagram/guide-instagram-story-sticker

15 Posting-ldeen fir Instagram/Facebook mit Dramaturgie

1. Feed Teaser: Sie planen ein neues Angebot. Sagen Sie es in einem Post. ,Wir
planen etwas neues fir euch. Seid gespannt.

2. Story Teaser Sie planen ein neues Angebot. Drehen Sie dafiir eine Story fir
Instagram. Fragen Sie mit einem Fragesticker, was Ihre Follower wohl
denken, was es sein sein kdnnte

3. Feed Ankindigung: Es ist soweit: Sie haben ein neues Angebot, private
Shopping, eingerichtet. Erklaren Sie kurz, worum es geht. Vergessen Sie
nicht, den Link zu lhrer Unterseite zu setzen. Entweder im Post auf
Facebook direkt oder in Instagram tber den Link in der Biographie

4. Story Ankindigung: Stellen Sie Ihr neues Angebot vor. Nutzen Sie den
Fragesticker, um zu erfahren, wo es noch offene Punkte gibt, auf die Sie
weiter eingehen konnen

5. Feed: Stellen Sie den Ablauf eines Private Shopping Termine vor
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6. Feed: Kommunizieren Sie die Vorteile Ihres Angebots

7. Story: Kommunizieren Sie auch hier die Vorteile Ihres Angebots. Nutzen Sie
auch hier Zb den Slider-Sticker fiir ein Stimmungsbild und fragen Sie, wie
wichtig Ihren Fans der jeweils kommunizierte Vorteil ist

8. Feed: Vorbereitung des ersten Termins. Zeigen Sie zB mit einem Flatlay,
welche Schmuck oder Kleidungsstiicke Sie fir einen Termin vorbereitet
haben

9. Story: Erzahlen Sie, dass Sie gleich einen Private Shopping Termin haben
und worauf Sie sich besonders freuen

10. Story: Fragen Sie in der Story, ob Ihre Follower noch Fragen zu lhrem
Angebot haben. Nutzen Sie dafiir den Frage-Sticker

11. Feed: FAQ. Sie haben mehrfach lhre Fans und Follower gefragt, ob Sie noch
weitere Fragen zu lhrem Angebot haben. Nutzen Sie nun diese Fragen fiir
einen Feed-Post, um Antworten darauf zu geben

12. Story: Speichern Sie alle Story-Sequenzen zum Thema Private Shopping als
Highlight ab.

13. Feed: Speichern Sie alle Feed-Posts in einem ,Guide” ab, um schnell einen
Uberblick zu geben (Mehr zu Guides unter
https://allfacebook.de/instagram/guides)

14. Feed: Zeigen Sie die finale Auswabhl, die Ihre Kundin getroffen hat. Fragen
Sie auch gezielt beim Termin, ob Sie ein Bild vom QOutfit, der
Schmuckauswahl erhalten und posten konnen.

15. Story: Zeigen Sie hier die gliickliche Kundin mit Ihrem Qutifit

Anzeigenstrategie

Mit Paid Content, also Anzeigen auf Facebook und Instagram, kénnen Sie zwei
Ziele verfolgen:

Sie konnen Personen ansprechen, die bereits auf Ihrer Website waren und mit
ihrem Account auf den sozialen Plattformen interagiert haben. Sie kénnen also
Personen ansprechen, die Sie und Ihr Label bereits kennen.

Oder Sie konnen mit Hilfe von Anzeigen auch Personen erreichen, die lhr Label

noch nicht kennen und neu von Ihrem Angebot tiberzeugen.
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Wir stellen Ihnen hier zwei Strategien vor
1. Strategie fur Ihre bestehenden Kunden
Zielgruppen: Fans und Follower und auch bisherige Kunden

Wenn Sie den Facebook-Pixel auf Ihrer Website eingebaut haben, kénnen Sie
eine Audience, also eine Zielgruppe bilden, die Ihre Website besucht hat und
mit Anzeigen erneut ansprechen.

Das Facebook-Pixel besteht aus ein paar Zeilen Code, die du, dein Website-
Entwickler oder ein Facebook-Marketingpartner auf deiner Website einfligen
kann. Wenn Menschen mit deiner Marke interagieren, erfasst das Pixel die
Personen und die Handlungen, die sie ausfiihren.

Anzeigen fir Facebook- und Instagram fir erneute Ansprache von
Websitebesuchern

1. Wahlen Sie Ihr Anzeigen-Ziel. Wir empfehlen das ziel , Traffic" oder
,Conversion®.

, Traffic” kann vor allem bei Produkten mit langerer Erwdgungszeit eine
glinstigere Alternative zum Conversion-Ziel sein. AulRerdem ermadglicht es
diese Strategie neben der Intensivierung der Produktkenntnis beim Kunden,
gleichzeitig Remarketing-Listen aufzubauen.

Neue Kampagne erstellen  Vorhandene Kampagne verwenden X

Buchungsart
Auktion -
Kampagnenziel auswihlen

Mehr dazu

Markenbekannthert ® Traffic

Reichweite Interaktionen

Apprinstallationen Store Traffic
Videoaufrufe
Leadgenerierung

Nachrichten

Traffic

z.B. eine Website, App, Facebaok-
r-Unt

Benenne deine Kampagne - Optional ~
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2. Definieren Sie Laufzeit und Budgeteinsatz.
3. Erstellen Sie lhre Zielgruppe , Personen, die meine Website besucht
haben”. Sie finden diese Einstellung unter Custom Audiences. Neu

erstellen.
Ziel
L;:cg‘rnli?.‘zvecr deine Werbeanzeigen sehen soll. Mehr dazu {/_/\

Neue Zielgruppe erstellen  Gespeicherte Zielgruppe verwenden
_— Potenzielle Reichweite: d4.000.C
Custom Audiences (Fnem=ris ©
isse
Q Custom Audience !
Erreiche Personan, dis bereits mit deinem Unternehmen
Ausschlieten inte

Lookalike Audi Wihle eine Quelle fiir eine Custom Audience aus X
ookalike Audience - 15 Interess. . }
Standorte r perctren auf Fasebook,die deinen Verbinde dich mit Personen, die bereits Interesse an deinem Unternehmen oder Produkt gezeigt
haben.
wertuallsten Zielgruppen shneln.
Personen, die in diesem Ort wohnen oder kirzlich dort gewohnt
85- 256
Deutschland Dfll\e Quellen
(®) @ Website & Kundenliste
° Deutschland
O App-Aktivitat [ Offline-Aktivitat

@ Einschlieten ~ Q, Durchsuchen

- Facebook-Quellen
Mehrere Standorte gleichzeitig hinzufiigen

> Video @ Instagram-Konto
Alter
18- 65+ = Lead-Formular £» Veranstahungen
# Instant Experience T Facebook-Seite
2 Shopping [l Facebook-Inserate

Wadhlen Sie den Facebook-Pixel auf Ihrer Website aus und setzen Sie die
Bindung auf 30 Tage, falls Sie schon langer den Facebook-Pixel installiert haben
und zum ersten Mal Ihr Angebot kommunizieren.

Alternativ kénnen Sie als Quelle auch ,,Facebook-Quellen” auswahlen und
gezielt die Personen ansprechen, die lhrem Instagram-Konto oder Ihrer
Facebook-Seite bereits folgen.

Erstellen Sie nun Ihre Werbeanzeigen.

Wir empfehlen hier, Anzeigen fiir die Feeds von Facebook und Instagram zu
erstellen und gesonderte Anzeigen fiir die Instagram-Story. Achten Sie hier auf
die idealen Abmessungen lhrer Anzeige und probieren Sie inhaltlich
verschiedene Formate aus.
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2. Strategie fiir neue Kunden

Zielgruppen: Neue Kunden

Sie haben mit Anzeigen auf den Sozialen Netzwerken auch die Moglichkeit,
neue Personen anzusprechen und neue Zielgruppen und Audiences
anzusprechen.

1. Wahlen Sie daflir das Ziel ,Reichweite”.

,Reichweite" kann eine relativ glinstige Methode sein, um eine Marke
moglichst vielen oder moglichst oft bestimmten Nutzern zu zeigen, sodass sie
Uberhaupt von deren Existenz erfahren. Wird die Kampagne auf Reichweite
optimiert, ist das Ziel, die Anzeige so vielen Facebook-Nutzern wie mdglich
anzuzeigen. Wird auf Impressionen optimiert, wird die Werbeanzeige so oft wie
mdoglich angezeigt, d.h. auch dem selben Nutzer immer wieder. Bezahlt wird
jeweils per Impressionen.

Kampagnenziel @
Bekarmtheit

Markenbekanntheit Traffic Conversions
@ Reichweite Interaktionen Katalogverkdufe
App-Installationen Store Traffic
Videoaufrufe
Leadgenerierung

Machrichten
SN
(%)
N

Reichweite

Zeige deine Werbeanzeigen so vielen Personen wie miglich.
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2. Definieren Sie Laufzeit und Budgeteinsatz.
3. Erstellen Sie Ihre Zielgruppe. Definieren Sie Wohnort, Alter, Geschlecht
und Interessen

Zielgruppe
Lage fest, wer deine Werbeanzeigen sehen soll. Mehr

Meue Zielgruppe erstellen  Gespeicherts Zislgruppe varwenden =

Custom Audiences Meu erstellen w

Website

test

Deutschland

Erstellen Sie auch nun lhre Werbeanzeigen und probieren Sie verschiedene
Formate, Inhalte und call-to-actions aus.

Bei dieser Anzeigenstrategie ist der Facebook-Pixel nicht notig, um lhre
Zielgruppe zu erstellen. Sie bendtigen ihn dennoch, um lhre Kampagne
auszuwerten.
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D Presse- und Medien

Zielgruppen: Bewohner |hrer Stadt, bisherige Kunden und auch neue
Kunden

lhr Angebot, Ihr Label und Sie kénnen auch fir Presse- und Medien interessant
sein. Sie mussen nur den richtigen Aufhdnger finden und die passende
Redaktion.

Denken Sie an vorrangig zwei Zielgruppen/Redaktionen in Tageszeitungen

1. Lokalredaktion
2. Wirtschaftsredaktion

Kontaktieren Sie die Redaktionsassistenz, um den richtigen Ansprechpartner
erfahren. Schicke Sie eine kurze Email, in der Sie sich und Ihr Label vorstellen
und Uber ihr neues Angebot berichten. Wichtig ist, dass der Bezug zu der
jeweiligen Redaktion klar wird und der Journalist eine Geschichte wittert, die
seine Leser in den Bann zieht.

Kichenzuruf Lokales: Wie sich Labelname aus Stadtjetzt neu aufstellt und
Kunden einfach Termine buchen kénnen

Kichenzuruf Wirtschaft: Wie kleine Labels sich digital neu aufstellen. Private
Shopping ist nicht nur fiir die groRen Kaufhduser eine Option, auch kleine
Labels nutzen die verschiedenen Optionen, wie Labelnarne
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Schritt 5: Erfolge kontrollieren

Eine Kommunikationsstrategie ist niemals in Stein gemeilRelt. Ganz im
Gegenteil - erfolgreiche Kommunikation lebt von Erfahrungen, Optimierungen
und Adaptionen.

Nehmen Sie sich daher nach 2 oder 4 Wochen |hre Ziele zur Hand und
kontrollieren Sie: Durch welche Kommunikationsmalinahmen kamen wieviele
Kunden? Welche Vorteile haben Ihre Kunden besonders geschatzt, wo kdnnen
Sie noch mehr Energie reinstecken,

Durch regelmaRige Uberpriifung haben Sie stets einen Uberblick, welche
MalRnahmen gut funktionieren und wo Sie eventuell noch Anpassungen
vornehmen sollten. Dank klar festgelegter Ziele geht Ihnen die Evaluierung
lhrer Kommunikationsstrategie leicht von der Hand.
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