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Vier Aufgaben auf dem Weg zur richtigen
AdWords-trategie

Damit Google AdWords-Kampagnen erfolgreich werden, miissen im Vorfeld einige Fragen gekldrt werden.
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Viele Unternehmen beginnen mit Werbung bei Google

AdWords, ohne maf3gebliche strategische Punkte geklart zu

haben. Ohne deren Beachtung gehen jedoch Chancen auf

Effizienz- und somit auf Umsatzsteigerung verloren.

ur erfolgreiche Google AdWords-
Kampagnen empfiehlt es sich, im
Vorfeld einige wichtige strategische
Fragen abzuklaren.

Einzigartige Unternehmens-
eigenschaften herausfinden

Die Gewinnung und Bindung von Kunden
lebt von einem authentischen wie
leidenschaftlichen Auftritt des Verkaufers.
Unternehmen sollten sich immer fragen:
Warum wiirden sie selbst bej sich kaufen?
Zum Werben bei Google gehoért auch, sich
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ganz grundlegende Dinge wie diese Frage
bewusst zu machen. Nur so kann man ein
wirklich Gberzeugender Verkéufer sein, dem
man abnimmt, dass er fiir das lebt, was er
reprasentiert. Denn Kunden merken auch an
Landingpages und AdWords-Anzeigen, ob
Leidenschaft dahinter steckt oder nicht.

Erfolgsmessung unterneh-
mensweit festlegen
Oft setzen sich Unternehmen kaum mit

der Vorgeschichte und Herkunft ihrer
Leads auseinander. Aber wie sollen die

Erfolge  unterschiedlicher Marketing
Kanale (z. B. Messen, organische Rankings
E-Mail-Newsletter) zuverldssig bewertss
und Werbebudgets sinnvoll verteilt wes
den, wenn niemand weil3, woher &n
Kontakt eigentlich stammt?

Aber selbst beim Online-Marketing
dem man die ultimative Messbarkeit nach-
sagt, haben die automatisiert analysier
baren Daten Grenzen. Umso wichtiges
dass Unternehmen zur Erfolgsmessung
auch selbst ihren Teil leisten und nicht alles
dem Statistik-Tool oder der Marketing-
Abteilung Uberlassen. Das gilt insbeson-
dere fur die Bereiche B2B und erklarungs-
bediirftige Glter. Hier rufen Interessenten
lieber an als umsténdlich Formulare aus-
zufiillen oder lange Mails zu schreiben
Ein Beispiel: Geschehen ein Klick auf
eine AdWords-Anzeige und ein Anruf
beide vom Smartphone, kann dies dank
Google-Analytics-Zielvorhaben gemessen
und zugeordnet werden. Sobald jedoch
ein Desktop-PC-Nutzer zum Telefonhorer
greift, verliert das Analytics-System ihn
aus dem Blick. Der Erfolg wird nicht rich-
tig zugeordnet, Unternehmen haben
eine wichtige Chance zur Analyse und
Optimierung verpasst. Es sei denn, der
oder die Vertriebsmitarbeiter/in nimmt
sich die Zeit, um zu fragen »Wie haben
Sie von uns erfahren?«, und hinterlegt
diese Information direkt im CRM-System
(Customer-Relationship-Management). Mit
dieser guten Angewohnheit sparen Unter-
nehmen sich die Anschaffung spezieller
Tracking-Telefonnummern.

Bevor mit Google AdWords begonnen
wird, muss auf jeden Fall klar sein, was als
Erfolg einer Werbekampagne zéhit und
wie dies zuverldssig und méglichst licken-
los gemessen werden soll. Im Idealfall nicht
nur online, sondern unternehmensweit.

Mit dem richtigen Produkt
bzw. Service beginnen

Die Beantwortung dieser Frage kann die
Weichen fiir den Erfolg oder den Misserfolg
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von Google AdWords-Kampagnen stel-
len. Wird mit Produkten oder Services in
AdWords begonnen, die zwar im Netz oft
nachgefragt werden, die fiir das werbe-
treibende Unternehmen aber eher eine
nebengeordnete Rolle spielen und
deswegen nicht mit Leidenschaft verfolgt
werden, vielversprechende
Kanal Google AdWords vielleicht wieder
verworfen, bevor er sein volles Potenzial
entfalten konnte.

Unternehmen sollten deshalb schritt-
weise vorgehen und nicht versuchen, alles
auf einmal abzudecken. Die folgenden
Fragen helfen bei der Auswahl des in
Google AdWords zu
Portfolio-Segments:

- Was kénnen wir besonders gut?

- Wo bieten sich gute Margen?

«In welchem Bereich kénnen in der Regel aus
den Anfragen auch viele Kunden gewonnen
werden (hohe Conversion-Rate)?

Wenn in Google AdWords ein oder zwei
Produkte bzw. Services gut funktionieren,
kann man aufgrund des Gelernten auch
weitere Kampagnen besser aufsetzen und
schneller zum Erfolg fihren.

wird der

bewerbenden

Ziele flir Google-AdWords-
Kampagnen festlegen

Fir Landingpages auf der eigenen Webseite,
die der konkreten Leadgewinnung dienen,
kénnen AdWords-Kampagnen im Such-
netzwerk schnell Besucher gewinnen. Soll
hingegen die eigene Expertise am Markt
bekannt gemacht und Vertrauen in ein
Unternehmen aufgebaut werden, eignen
sich eher hilfreiche Artikel, die in relevanten
Portalen platziert werden, und bei denen die
Verkaufsabsicht zundchst zurticksteht. Der
Markenaufbau kann mit einer Kampagne
im Google Display-Netzwerk unterstiitzt
werden, die auf Placements, Themen und
Keywords ausgerichtet wird.

Auch auf der eigenen Webseite sollte es
Ratgeber-Inhalte zum Vertrauensaufbau
geben. Sich ein solides, organisches Ranking
zu erarbeiten, erfordert jedoch Konse-
quenz und Geduld. Es steht Unternehmen
frei, auch fiir die eigenen Ratgeber-Inhalte
AdWords-Anzeigen zu schalten. Fillt die
Entscheidung flr solche »Info-Kampagnen,
sollten jedoch andere Messwerte ange-
setzt werden als fir »knallharte« Lead-

Generierungskampagnen. Es gilt zudem
zu bedenken: Artikel in unabhdngigen
Magazinen & Portalen kénnen neutraler
wirken. Content auf der eigenen Webseite
kann den Eindruck einer gewissen Voreinge-
nommenheit nicht immer von sich weisen.
Fazit: Werden diese Schritte beachtet,
kommen Unternehmen davon weg,
einfach irgendwie Werbung bhei Google
AdWords zu machen. Solange jedoch auf
Kampagnenzielsetzungen verzichtet und
nicht analysiert wird, woher Besucher
und Anfragen kommen, sind ineffiziente
Marketing-Budgets und verpasste
Optimierungschancen die Folge.
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Die Autorin ist seit Dezember 2015 Mitglied im Team von
wind-turbine.com und unterstitzt Unternehmen der
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