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Marketing- und Kommunikationskonzept für Private Shopping Angebote 

 

Warum ein Kommunikationskonzept?  

Planloses Vorgehen ohne Kommunikationsstrategie kostet Sie 

• Zeit, 
• Geld, 
• Image bzw. Reputation  
• Zukunftspotenzial. 

 

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

Wir haben für Sie ein Kommunikationskonzept mit fünf Schritten für Ihr neues 
Angebot „Private Shopping“ mit Ideen und Vorschlägen erstellt, das Sie 
innerhalb weniger Stunden direkt umsetzen können.  

  

https://keen-communication.com/kommunikationsstrategie-nicht-noetig/
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Schritt 1 Zieldefinition 

Was möchten Sie erreichen?  

Ihr Ziel ist es, Ihren Kunden auf möglichst vielen Kanälen mitzuteilen, dass Sie 
ein neues Angebot für Sie haben, das noch nicht bekannt ist.  

Also definieren Sie Ihr Hauptziel als Smartes Ziel:   

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

 

Sie können sich natürlich auch Teilziele setzen: 

• Ich möchte, dass xx% meiner Stammkunden das Angebot nutzen 
• Ich möchte pro Monat 10 neue Kunden mit dem Angebot erreichen 
• Ich möchte, dass pro Private Shopping Termin mindestens 1,5 Mal % 

soviel Umsatz gemacht wird.  

 

Nur wenn Sie ein konkretes Ziel vor Augen haben, können Sie ohne Umwege 
den direkten Weg finden. 
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Schritt 2 Zielgruppen 

Wen möchten Sie erreichen? 

Natürlich möchten Sie Ihre Kunden mit Ihrem neuen Angebot erreichen, doch 
auch hier lohnt es sich zu differenzieren. 

 

Wir empfehlen, dass Sie in drei Schritten vorgehen, um Ihre 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 Ihre Produkte.  

2. Zweiter Schritt auf Personen, die Ihnen auf den Sozialen Medien folgen 
3. Dritter Schritt Neue Kunden ansprechen 

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

• Ist es, dass sie sich selbst etwas Gutes tun möchten? 
• Ist es, dass sie informiert bleiben, was in Mode ist und kommen wird 
• Ist es die persönliche Beratung, um Fehlkäufe zu vermeiden?   
• Endlich wieder im Austausch mit jemand stehen möchten? 
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Schritt 3 Botschaft 

Der Küchenzuruf ist der Kern Ihrer Botschaft. Den gilt es auch für Ihr neues 
Angebot zu definieren. 

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

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

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

 

Alle Ihre Botschaften, die an Ihre Kunden gehen, müssen 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 Köpfen Ihrer Zielgruppen festsetzen sollen. Die 
Summe Ihrer Botschaften ergibt die Positionierung Ihrer Kampagne. 

 

Mögliche Botschaften für Ihr Private Shopping Angebot können also lauten: 

„So persönlich und entspannt war Shoppen bei meiner Lieblingsdesignerin noch 
nie. Eine ganze Stunde Zeit nur für 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 für Ihre 
Kunden: 

• Der Kunde hat ausreichend Zeit und Sie stehen ihm persönlich zur 
Verfügung für Beratungen, Tipps und Tricks 

• Es gibt kein Schlangestehen und unnützes Warten 
• Er wird persönlich 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 anschließend 

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 überhaupt 
im Fokus stehen.  

Die Strategie beschreibt nun die Maßnahmen, also den Weg, um Ihre Ziele zu 
erreichen:  

 

Kommunikationsmaßnahmen 

Nun geht es darum, die Botschaften mit Kommunikationsmaßnahmen und 
über verschiedene Kanäle in die Welt zu bringen. 

Da Sie (wahrscheinlich) nicht alle Kanäle gleich intensiv bespielen können, 
müssen Sie sie gewichten. Sie müssen sich also die Frage stellen, welcher Kanal 
für Sie besonders wichtig ist.  

Im Folgenden Stellen wir Ihnen einige Ideen vor, wie Sie Ihr Angebot in 
verschiedenen Kommunikationskanälen für unterschiedliche Zielgruppen 
kommunizieren können 
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1. Kommunikationskanal Website 

Zielgruppen: alle Website-Besucher und alle Kunden  

Küchenzuruf allgemein: Wir haben ein neues Angebot für Sie! 

 

Drei Maßnahmen, die wir Ihnen empfehlen:  

1. Unterseite 

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

Auf der Unterseite ist gut sichtbar das Tool installiert, mit dem Ihre Kunden 
Termine vor Ort oder für die digitale Beratung buchen können. Denken Sie 
daran, hier auch Ihren Newsletter abzufragen 

Nach den ersten Sessions können Sie hier ebenfalls begeisterte 
Kundenstimmen einfügen 

 

2. Banner auf Ihrer Startseite  

Die Homepage ist häufig die erste Einstiegsseite Ihrer Kunden und Ihr digitales 
Aushängeschild. Achten Sie daher auf eine präsente Kommunikation Ihres 
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 öffnet und direkt 
zu Ihrer Unterseite mit dem Angebot führt.  

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-Ideen vor, die Sie mit einem 
Newsletter-Tool wie Mailchimp einfach umsetzen können, um bestehende 
Abonnenten und neue Abonnenten auf Ihr Angebot aufmerksam zu machen 

  
1. Newsletter-Kampagne für alle bisherigen Abonnenten  

Zielgruppe: alle bisherigen Abonnenten  

Küchenzuruf allgemein: Wir haben ein neues Angebot für Sie!  

 

 

Wir stellen Ihnen bei der Newsletter-Kampagne für 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 können hier zB ein Banner 
platzieren, das Ihr neues Angebot kommuniziert.  

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

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

Im Betreff lohnt sich auch hier wieder ein A/B Testing  

Variante 1:  Neu bei Labelname: private Shopping 

Variante 2: Eine Stunde für Sie persönlich: Private Shopping mit 
Labelname 
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2. Schritt Zweiter Newsletter an alle Nichtöffner mit neuem Betreff 

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

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

 

Im Betreff können Sie auch gezielt mit Merge Tags arbeiten, was die 
Öffnungsrate erhöht.  

 

Einschub: Mailchimp-Kampagne an Nichtöffner versenden.  

Um Ihre Kampagne in Mailchimp erneut an Personen zu senden, die diese nicht 
geöffnet haben, müssen Sie die ursprüngliche 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). 

 

 



 
 

11 
blickfang GmbH – Filderstraße 45 – 70180 Stuttgart – www.blickfang.com – akademie@blickfang.com 
 

 

 

 

2. Klicken Sie auf All Campaigns (Alle Kampagnen). 

 

 

3. Klicken Sie auf das Dropdown-Menü für die Kampagne, die Sie erneut 
senden möchten, und wählen Replicate (Replizieren) aus.  

 

Die replizierte Kopie wird im Kampagnenmanager geöffnet. 
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Inaktive Abonnenten gezielt ansprechen 

Befolgen Sie nun diese Schritte, um Nichtöffner erneut anzusprechen:  

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

 

2. Klicken Sie auf das Dropdown-Menü Segment und wählen Sie Group or 
new segment (Gruppe oder neues Segment) aus.  

 

 

3. Klicken Sie auf das Dropdown-Menü Contacts match 
(Kontaktübereinstimmung) und wählen all (Alle) aus.  

 
4. Stellen Sie für die erste Bedingung in den Dropdown-Menüs die Optionen 

Campaign Activity (Kampagnenaktivität) | was sent (wurde gesendet) ein 
und wählen den Kampagnennamen aus.  

 

 

5. Klicken Sie auf Add (Hinzufügen).  
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6. Stellen Sie für die zweite Bedingung in den Dropdown-Menüs die 
Optionen Campaign Activity (Kampagnenaktivität) | did not open (nicht 
geöffnet) ein und wählen Sie den Kampagnennamen aus.  

 

 

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

 

 

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

 

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

Ihr Newsletter wurde versendet und geöffnet! Herzlichen Glückwunsch! Nun gilt 
es, die Personen nochmal anzusprechen, die gezielt auf einen Link in Ihrer Email 
geklickt haben.  

Auch ist Ihr Newsletter-Tool von großer Hilfe. Denn Sie können nochmals 
gezielt die Personen ansprechen, die sich für Ihr Angebot interessieren, aber 
vielleicht noch einen letzten Impuls benötigen.  

 

Inhalts-Ideen für den 3. Newsletter:  

o Haben Sie noch Fragen -> FAQ einbauen  
o Weitere Infos -> Was sind zusätzliche Serviceleistungen bei Ihrem 

private Shopping Angebot? 
o Nur noch wenige Termine verfügbar -> 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 früheren Kampagne geklickt haben, müssen Sie die ursprüngliche 
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 
Nichtöffner versenden“ 

6. Stellen Sie für die zweite Bedingung in den Dropdown-Menüs die 
Optionen Campaign Activity (Kampagnenaktivität) | clicked (hat geklickt) 
ein und wählen Sie den Kampagnennamen aus.  

 
7. Klicken Sie auf Update Recipient Count (Empfängeranzahl aktualisieren), 

um zu sehen, wie viele abonnierte Kontakte Ihren Kriterien entsprechen. 
Nur diese Kontakte erhalten die replizierte Kampagne.  
 

 

8. Wählen Sie einen Betreff und Ihr angelegtes Template aus  

 

9. Klicken Sie auf Save (Speichern) und senden oder planen Sie Ihre 
Kampagne. 
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2. Newsletter-Kampagnen für 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 
Können Sie eine weitere Willkommens-Sequenz für all diejenigen einrichten, die 
sich neu für Ihren Newsletter registriert haben.  

Wir schlagen vor, dass Sie mit folgender Automatisierung für neue Abonnenten 
nach dem obligatorischen 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 

Küchenzuruf allgemein: Wir haben ein neues Angebot für Sie! 

 

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

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

Eine Erklärung zu allen Stickern finden Sie hier:  

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

 

15 Posting-Ideen für Instagram/Facebook mit Dramaturgie  

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

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

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

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

5. Feed: Stellen Sie den Ablauf eines Private Shopping Termine vor 

https://allfacebook.de/instagram/guide-instagram-story-sticker
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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 für 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 Kleidungsstücke Sie für einen Termin vorbereitet 
haben  

9. Story: Erzählen 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 Ihrem 
Angebot haben. Nutzen Sie dafür den Frage-Sticker 

11. Feed: FAQ. Sie haben mehrfach Ihre Fans und Follower gefragt, ob Sie noch 
weitere Fragen zu Ihrem Angebot haben. Nutzen Sie nun diese Fragen für 
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 
Überblick zu geben (Mehr zu Guides unter 
https://allfacebook.de/instagram/guides)  

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

15. Story: Zeigen Sie hier die glückliche Kundin mit Ihrem Outifit 
 
 

Anzeigenstrategie 

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

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

Oder Sie können mit Hilfe von Anzeigen auch Personen erreichen, die Ihr Label 
noch nicht kennen und neu von Ihrem Angebot überzeugen.  

https://allfacebook.de/instagram/guides
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Wir stellen Ihnen hier zwei Strategien vor 

1. Strategie für Ihre bestehenden Kunden 

Zielgruppen: Fans und Follower und auch bisherige Kunden 

Wenn Sie den Facebook-Pixel auf Ihrer Website eingebaut haben, können 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 einfügen 
kann. Wenn Menschen mit deiner Marke interagieren, erfasst das Pixel die 
Personen und die Handlungen, die sie ausführen. 

 

Anzeigen für Facebook- und Instagram für erneute Ansprache von 
Websitebesuchern  

1. Wählen Sie Ihr Anzeigen-Ziel. Wir empfehlen das ziel „Traffic“ oder 
„Conversion“.  

„Traffic“ kann vor allem bei Produkten mit längerer Erwägungszeit eine 
günstigere Alternative zum Conversion-Ziel sein. Außerdem ermöglicht es 
diese Strategie neben der Intensivierung der Produktkenntnis beim Kunden, 
gleichzeitig Remarketing-Listen aufzubauen. 
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2. Definieren Sie Laufzeit und Budgeteinsatz. 
3. Erstellen Sie Ihre Zielgruppe „Personen, die meine Website besucht 

haben“. Sie finden diese Einstellung unter Custom Audiences. Neu 
erstellen.  
 

 

 

 

 

 

 

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

Alternativ können Sie als Quelle auch „Facebook-Quellen“ auswählen und 
gezielt die Personen ansprechen, die Ihrem Instagram-Konto oder Ihrer 
Facebook-Seite bereits folgen.  

Erstellen Sie nun Ihre Werbeanzeigen.  

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

Zielgruppen: Neue Kunden 

 

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

 

1. Wählen Sie dafür das Ziel „Reichweite“. 

„Reichweite“ kann eine relativ günstige Methode sein, um eine Marke 
möglichst vielen oder möglichst oft bestimmten Nutzern zu zeigen, sodass sie 
überhaupt von deren Existenz erfahren. Wird die Kampagne auf Reichweite 
optimiert, ist das Ziel, die Anzeige so vielen Facebook-Nutzern wie möglich 
anzuzeigen. Wird auf Impressionen optimiert, wird die Werbeanzeige so oft wie 
möglich angezeigt, d.h. auch dem selben Nutzer immer wieder. Bezahlt wird 
jeweils per Impressionen.  
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2. Definieren Sie Laufzeit und Budgeteinsatz. 
3. Erstellen Sie Ihre Zielgruppe. Definieren Sie Wohnort, Alter, Geschlecht 

und Interessen 

 

   

 

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

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

Zielgruppen: Bewohner Ihrer Stadt, bisherige Kunden und auch neue 
Kunden 

 

Ihr Angebot, Ihr Label und Sie können auch für Presse- und Medien interessant 
sein. Sie müssen nur den richtigen Aufhänger 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 über 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.  

Küchenzuruf Lokales: Wie sich Labelname aus Stadt jetzt neu aufstellt und 
Kunden einfach Termine buchen können 

Küchenzuruf Wirtschaft: Wie kleine Labels sich digital neu aufstellen. Private 
Shopping ist nicht nur für die großen Kaufhäuser eine Option, auch kleine 
Labels nutzen die verschiedenen Optionen, wie Labelname 
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Schritt 5: Erfolge kontrollieren 

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

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

Durch regelmäßige Überprüfung haben Sie stets einen Überblick, welche 
Maßnahmen gut funktionieren und wo Sie eventuell noch Anpassungen 
vornehmen sollten. Dank klar festgelegter Ziele geht Ihnen die Evaluierung 
Ihrer Kommunikationsstrategie leicht von der Hand.  
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