Leitfaden fiir kleine Unternehmen: Eine
ganzheitliche Online-Marketing-Strategie erstellen
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1. Einleitung

Eine erfolgreiche Online-Marketing-Strategie besteht nicht aus einzelnen, voneinander getrennten
MafRnahmen. Eine Website, Suchmaschinenoptimierung, bezahlte Werbung, Social Media, E-Mail-
Marketing und hochwertige Inhalte sollten gemeinsam auf ein klares Unternehmensziel einzahlen.

Fur kleine Unternehmen ist nicht entscheidend, auf jedem Kanal gleichzeitig aktiv zu sein. Wichtiger ist
eine realistische Strategie, die zur Zielgruppe, zum Budget, zu den eigenen Ressourcen und zum
Geschéaftsmodell passt.

Grundprinzip: Die Website bildet die digitale Basis, SEO und PPC sorgen fir
Sichtbarkeit, Content schafft Vertrauen, Social Media fordert den Dialog und E-
Mail-Marketing starkt die Kundenbeziehung.




2. Ziele und Zielgruppe definieren

Am Anfang jeder Strategie steht die Frage, was konkret erreicht werden soll. Mégliche Ziele sind mehr
qualifizierte Anfragen, zuséatzliche Verkaufe, eine groRere lokale Bekanntheit, neue Newsletter-
Abonnenten oder eine starkere Kundenbindung.

Ziele sollten mdglichst konkret formuliert werden. Statt ,mehr online verkaufen® kénnte ein Ziel
beispielsweise lauten: ,Wir méchten innerhalb der nachsten drei Monate regelmalig qualifizierte Anfragen
Uber unsere Website erhalten.”

Ebenso wichtig ist eine klare Zielgruppenbeschreibung. Analysieren Sie, wer lhre Kunden sind, welche
Probleme sie I6sen méchten, wonach sie suchen und welche Informationen sie vor einer Entscheidung
bendtigen.

Frage Beispiel

Wer ist die Zielgruppe? Kleine und mittlere Unternehmen in der Region
Welches Problem besteht? Zu wenig Sichtbarkeit und zu wenige Website-Anfragen
Was wird gesucht? Webdesign, SEO-Beratung und Online-Marketing

Was schafft Vertrauen? Referenzen, klare Leistungen, persénliche Beratung
Welche Handlung ist gewiinscht? Kontaktaufnahme oder Beratungstermin

3. Die eigene Online-Prasenz analysieren

Bevor neue MaRnahmen starten, sollte der aktuelle Stand geprift werden. Betrachten Sie lhre Website
aus Sicht eines neuen Besuchers. Ist sofort versténdlich, was Ihr Unternehmen anbietet? Sind Leistungen,
Preise, Referenzen und Kontaktmaoglichkeiten leicht zu finden?

Prufen Sie auRerdem, ob die Website auf mobilen Geréten funktioniert, schnell [adt und klare
Handlungsaufforderungen enthélt. Auch die Sichtbarkeit in Suchmaschinen, die Aktivitaten in sozialen
Netzwerken und die bestehende E-Mail-Kommunikation sollten in die Bestandsaufnahme einbezogen
werden.

Bereich Pruffragen

Website Ist da_s An_gebot verstandlich und die Navigation
Ubersichtlich?

SEO Wird die Website fiir relevante Suchbegriffe gefunden?
Werden bezahlte Kampagnen gemessen und regelmaRig

PPC .
optimiert?

Social Media Sind die passenden Plattformen aktiv und aktuell?

E-Mail-Marketing Gibt es einen qualifizierten Verteiler und regelméRige
Inhalte?

Content Beantworten die Inhalte konkrete Fragen der Zielgruppe?

4. Die Website als zentrale Plattform aufbauen

Alle Online-Marketing-MalRnahmen sollten auf eine professionelle und benutzerfreundliche Website
verweisen. Sie ist der Ort, an dem Interessenten Leistungen vergleichen, Vertrauen aufbauen und Kontakt
aufnehmen.

Eine gute Unternehmenswebsite benétigt eine klare Struktur, verstéandliche Texte, responsive Gestaltung
und eindeutige Handlungsaufforderungen. Jede wichtige Seite sollte eine konkrete Aufgabe erflllen. Eine



Leistungsseite informiert beispielsweise tber den Nutzen eines Angebots und flhrt anschlieBend zu einer
Anfrage oder Beratung.

Achten Sie auRerdem auf eine Ubersichtliche Navigation, gut lesbare und zielgruppenorientierte Texte,
schnelle Ladezeiten, mobile Nutzbarkeit, einfache Kontaktformulare, aussagekréftige Referenzen sowie
sichtbare Kontaktinformationen.

5. SEO als langfristige Sichtbarkeitsstrategie einsetzen

Suchmaschinenoptimierung hilft dabei, von Personen gefunden zu werden, die bereits nach passenden
Lésungen suchen. Dafir sollten zundchst relevante Themen und Suchbegriffe recherchiert werden.

Ordnen Sie jedem wichtigen Suchbegriff eine passende Seite oder einen passenden Beitrag zu. Eine
Leistungsseite kann auf eine konkrete Dienstleistung ausgerichtet sein, wahrend ein Blogbeitrag eine
haufige Frage der Zielgruppe beantwortet.

Zu den grundlegenden SEO-MaRnahmen gehoren eine klare Seitenstruktur, aussagekraftige Seitentitel,
passende Uberschriften, verstandliche Inhalte, interne Verlinkungen und eine technisch saubere Website.
Auch lokale Suchmaschinenoptimierung kann fur kleine Unternehmen besonders relevant sein, wenn
Kunden aus einer bestimmten Region angesprochen werden sollen.

SEO ist eine langfristige MalRinahme. Gute Inhalte und eine solide technische Grundlage kénnen dauerhaft
Besucher anziehen, sollten aber regelmaRig geprift und weiterentwickelt werden.

6. Content mit echtem Mehrwert erstellen

Content-Marketing sollte nicht darin bestehen, méglichst viele Beitrdge zu veroffentlichen. Entscheidend
ist, dass Inhalte eine konkrete Frage beantworten, ein Problem l6sen oder eine wichtige Entscheidung
erleichtern.

Geeignete Formate sind beispielsweise Ratgeber, Checklisten, Fallbeispiele, Videos, Grafiken, FAQ-
Beitrage und Lexikonartikel. Fur kleine Unternehmen sind vor allem Themen sinnvoll, die eng mit den
Fragen und Dienstleistungen der eigenen Zielgruppe verbunden sind.

Ein einfacher Content-Prozess sieht so aus:

Thema und Suchintention auswahlen.

Ziel und Zielgruppe des Inhalts definieren.

Inhalt verstandlich und fachlich korrekt erstellen.
Passende Bilder, Beispiele oder Grafiken erganzen.

Inhalt auf der Website verdéffentlichen und intern verlinken.
Uber Newsletter und Social Media verbreiten.

Aufrufe, Interaktionen und Anfragen auswerten.
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7. Social Media gezielt und realistisch nutzen

Nicht jedes Unternehmen muss auf jeder Plattform aktiv sein. Wéhlen Sie die Kanéle danach aus, wo sich
Ihre Zielgruppe tatsachlich aufhalt und welche Inhalte Sie regelmaRig erstellen kénnen.



LinkedIn kann beispielsweise fur B2B-Kommunikation und Fachinhalte geeignet sein, wahrend Instagram
starker visuelle Einblicke, Referenzen und kurze Erklarungen unterstitzt. Entscheidend ist nicht die
Plattform allein, sondern die Qualitat und RegelmaRigkeit der Kommunikation.

Ein einfacher Social-Media-Plan kann aus drei Inhaltstypen bestehen: hilfreiche Informationen, Einblicke in
das Unternehmen und konkrete Angebote oder Leistungen. Zusatzlich sollte Zeit fir Community
Management eingeplant werden.

8. PPC fiir schnelle und messbare Reichweite einsetzen

Bezahlte Werbung tiber PPC und Plattformen wie Google Ads kann kurzfristig zusétzliche Sichtbarkeit
schaffen. Besonders sinnvoll ist PPC, wenn bereits klar ist, welche Zielgruppe angesprochen werden soll
und welche Handlung auf der Website erwartet wird.

Jede Kampagne sollte ein konkretes Ziel, ein festgelegtes Budget und eine passende Landingpage
besitzen. Eine Anzeige fir eine bestimmte Dienstleistung sollte moglichst auf eine relevante Leistungs-
oder Kampagnenseite fihren.

Wichtige Kennzahlen sind unter anderem Klicks, Kosten pro Klick, Conversion-Rate, Anfragen und der
erzielte Umsatz. Eine Kampagne sollte regelmafiig tberprift werden, damit Budget nicht dauerhaft far
unpassende Suchbegriffe oder wenig wirksame Anzeigen ausgegeben wird.

9. E-Mail-Marketing fiir Kundenbindung aufbauen

E-Mail-Marketing bietet kleinen Unternehmen die Mdglichkeit, unabhangig von Suchmaschinen und
sozialen Netzwerken regelmafig mit Interessenten und Kunden zu kommunizieren.

Ein sinnvoller Einstieg ist ein Newsletter mit hilfreichen Informationen, aktuellen Beitrdgen, Angeboten oder
Unternehmensneuigkeiten. Die Empfanger sollten sich bewusst anmelden und jederzeit erkennen kénnen,
welche Inhalte sie erwarten.

Mit wachsendem Verteiler kénnen Kontakte nach Interessen oder Kundenstatus segmentiert werden.
Dadurch lassen sich relevantere Nachrichten versenden. Automatisierte E-Mails kénnen beispielsweise
nach einer Anmeldung, einem Download oder einer Anfrage verschickt werden.

10. Die Kanale miteinander verbinden

Die einzelnen MalRnahmen entfalten ihre Wirkung besonders gut, wenn sie aufeinander abgestimmt sind.
Ein Blogbeitrag kann tiber Social Media und Newsletter verbreitet werden. Eine PPC-Anzeige kann auf
eine speziell optimierte Landingpage fuhren. Ein Website-Besucher kann sich fir einen Newsletter
anmelden und spéater mit relevanten Inhalten erneut angesprochen werden.

Ausgangspunkt Weiterfiihrende MalRhahme

Neuer Blogheitrag Social-Media-Post und Newsletter-Versand
PPC-Anzeige Relevante Landingpage und Conversion-Tracking
Website-Anfrage Personliche E-Mail und automatisierte Bestatigung
Social-Media-Interaktion Link zu weiterfihrendem Website-Inhalt

Download eines Ratgebers Qualifizierte E-Mail-Serie




So entsteht eine digitale Customer Journey, in der Interessenten Schritt flir Schritt von der ersten
Aufmerksamkeit bis zur Kontaktaufnahme begleitet werden.

11. Kennzahlen festlegen und Ergebnisse auswerten

Eine Strategie sollte regelmafig tberprift werden. Daflr bendétigen Sie nicht unzahlige Kennzahlen,
sondern einige Werte, die direkt mit Ihren Zielen zusammenhangen.

Ziel Mogliche Kennzahlen

Mehr Sichtbarkeit Suchmaschinenimpressionen, Reichweite, Website-
Besucher

Mehr Interaktion Kommentare, Klickrate, Verweildauer, Newsletter-Klicks

Formulariibermittlungen, Telefonkontakte,

Mehr Anfragen Beratungstermine

Bestellungen, Umsatz, Conversion-Rate, Kosten pro

Mehr Verkaufe .
Conversion

Wiederholungskéaufe, Newsletter-Interaktionen,

Bessere Kundenbindung Abmeldungen

Werten Sie die Zahlen regelmaRig aus und fragen Sie sich, welche MaRnahmen tatsachlich zum
gewiinschten Ergebnis beitragen. Nicht jeder Beitrag muss sofort viele Besucher erzeugen. Manche
Inhalte unterstiitzen vor allem Vertrauen und Entscheidungsprozesse.

12. Ein realistischer 90-Tage-Plan

Tage 1 bis 30: Grundlage schaffen

Definieren Sie Ziele und Zielgruppe, analysieren Sie die bestehende Website und beheben Sie die
wichtigsten strukturellen, technischen und inhaltlichen Schwéachen. Richten Sie au3erdem geeignete
Analyse- und Tracking-Systeme ein.

Tage 31 bis 60: Sichtbarkeit und Inhalte ausbauen

Erstellen Sie eine Keyword- und Themenplanung, veréffentlichen Sie erste hilfreiche Inhalte und wahlen
Sie ein bis zwei passende Social-Media-Kanéle aus. Falls bezahlte Werbung eingesetzt wird, entwickeln
Sie eine klar abgegrenzte Testkampagne mit eigener Landingpage.

Tage 61 bis 90: Optimieren und systematisieren

Analysieren Sie die ersten Ergebnisse, verbessern Sie erfolgreiche Inhalte und passen Sie schwache
Kampagnen an. Entwickeln Sie einen regelméaRigen Redaktionsplan und beginnen Sie mit dem Aufbau
oder der professionellen Betreuung eines E-Mail-Verteilers.

13. Haufige Fehler kleiner Unternehmen

Ein typischer Fehler ist, zu viele Kanéle gleichzeitig zu starten. Dadurch fehlt haufig die Zeit, Inhalte
regelmafig zu erstellen und Ergebnisse auszuwerten. Besser ist ein schrittweiser Aufbau mit klaren
Prioritaten.

Ebenso problematisch ist eine Website, die nur aus Unternehmenssicht geschrieben ist. Besucher
interessieren sich vor allem daftiir, welches Problem geldst wird, welchen Nutzen ein Angebot bietet und
wie der nachste Schritt aussieht.



Auch fehlende Messbarkeit kann die Strategie schwéachen. Ohne klare Ziele und Kennzahlen ist kaum
erkennbar, welche MalRnahmen funktionieren und wo Verbesserungen erforderlich sind.

14. Fazit

Eine ganzheitliche Online-Marketing-Strategie muss nicht kompliziert sein. Sie beginnt mit klaren Zielen,
einer professionellen Website und einem guten Verstandnis der eigenen Zielgruppe. Darauf aufbauend
kénnen SEO, Content, Social Media, PPC und E-Mail-Marketing gezielt miteinander verbunden werden.

Fur kleine Unternehmen ist ein schrittweises Vorgehen besonders sinnvoll. Konzentrieren Sie sich
zunéchst auf die wichtigsten Grundlagen, messen Sie die Ergebnisse und bauen Sie erfolgreiche
Maflnahmen systematisch aus. So entsteht eine digitale Strategie, die realistisch umsetzbar ist und
langfristig zur Sichtbarkeit, Kundenbindung und Geschéaftsentwicklung beitragt.



