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Vor 25 Jahren war der wichtigste Messwert fur
Versandhauser die Anzahl der verschickten Kataloge.
Die Rechnung war einfach: Mehr versendete Kataloge
bedeuteten mehr Umsatz. Damals ging diese
Rechnung auf. Wirden Kaufhauser oder Einzelhandler
heute hauptsachlich die Anzahl der Kataloge messen,
ware der Erfolg gering, da sie viele Moglichkeiten

schlichtweg ausliel3en.
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Und trotzdem befinden sich viele Unternehmen derzeit in einer ahnlichen
Situation: Sie setzen nach wie vor die alten Marketingmesswerte flr
Desktop-Computer ein — obwohl wir mittlerweile in einer mobilen

Welt leben. Wer dieses Problem nicht angeht, erzielt selbst mit der
vielversprechendsten Geschaftsidee kein Wachstum.

Es ist gewiss nicht einfach, die digitalen Marketing-KPIs und
Messmethoden umzustellen. Aber es ist moglich und — was noch viel
wichtiger ist — es zahlt sich aus. Denn die mobile Welt verschwindet
nicht wieder, sondern ist der Motor fir das Unternehmenswachstum.
Folgende Faktoren sind fur ein erfolgreiches digitales Marketing wichtig:

+ Entscheidende Momente: Ein Autokaufer fuhrt 900 digitale
Interaktionen durch, bevor er sich in seinen neuen SUV setzt.'

+ Geriteiibergreifendes Marketing: Uber 75 % der Onlinenutzer
zwischen 18 und 54 Jahren beginnen eine Aktivitat auf einem

Gerat und beenden sie auf einem anderen.?

+ Kanaliibergreifendes Marketing: 76 % der Nutzer, die auf ihrem
Smartphone nach Informationen oder Produkten in ihrer Nahe
suchen, gehen danach innerhalb von einem Tag in ein Geschaft.?

Ein Beispiel: Gestern ging meine GPS-Uhr beim Joggen kaputt. Heute
habe ich genau die gleiche Uhr auf dem Weg von der Arbeit neu gekauft.
Meine Suchanfrage heute Morgen ergab, dass ein Einzelhandler die

Uhr auf Lager hat und dass der Laden nach meinem Feierabend noch
geoffnet ist. Ein normaler Online-CPA (Cost-per-Acquisition) dieser
Aktion wirde nicht widerspiegeln, dass ich die gewlnschte Information
(namlich dass die Uhr verfligbar ist) erhalten habe oder dass ich die Uhr
im Anschluss im Geschaft gekauft habe. Das Nutzerverhalten in der
mobilen Welt kann mit den bisherigen separaten und eindimensionalen
Messwerten nicht mehr erfasst werden.

Fuhrende Unternehmen haben die neuen Verhaltensmuster der Nutzer
auf Mobilgeraten und anderen Kanalen erkannt und erzielen mehr
Wachstum, weil sie entsprechend handeln. Wie sie das machen? Sie
denken um und stellen sich die folgenden drei Fragen in Bezug auf die
mobile Welt: Was ist entscheidend? Was funktioniert? Was ist moglich?
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Was ist entscheidend?

Sie kdnnen viele Dinge messen und trotzdem die wirklich wichtigen
Informationen fur Ihr Unternehmen nicht erfassen.

Erfolgreiche Werbetreibende nutzen fir ihre Analyseplane nicht mehr
die bisherigen Messtools. Sie analysieren zunachst die Ziele, die das
Unternehmen erreichen mochte, und Uberlegen dann, mit welchen
Messwerten diese umgesetzt werden konnen. Nur wenn Ziele und
die gemessenen KPIs aufeinander abgestimmt sind, erzielen Sie den
gewdunschten Erfolg.

Mit der richtigen Kombination kénnen Sie hingegen sehr erfolgreich
sein. In einer von Google in Auftrag gegebenen Forrester-Studie wurden
qualifizierte Werbetreibende befragt. 53 % der Teilnehmer gaben

an, dass sie bewahrte Messwerte einsetzen, die sich direkt auf die
Unternehmensziele beziehen. Diese Werbetreibenden unterstutzen
Unternehmen, bei denen die Wahrscheinlichkeit, dass sie ihre Ziele
erreichen, dreimal so hoch ist wie in anderen Marketingorganisationen.*

Als FIAT Frankreich seinen neuen 500X Crossover auf den Markt
brachte, wollte das Unternehmen wissen, ob die Kampagne auch zu

den gewinschten Ergebnissen flhrt. Also wurden zunachst die Ziele
definiert: Markenbekanntheit und Umsatz flr das 500X-Modell steigern.
Im Anschluss wertete das Unternehmen seine digitalen Videokampagnen
im Hinblick auf den Anstieg der Ergebnisse in den Bereichen
Anzeigenerinnerung, Markenbekanntheit und Suchvolumen aus. Durch
die Abstimmung der Marketingmesswerte auf die Unternehmensziele
wurde eine Zunahme der Suchanfragen zum FIAT 500X um 230 % und
zur Marke FIAT um 200 % erzielt. Anhand dieser Ergebnisse konnte FIAT
auf sicherer Basis kanallibergreifend in seine Kampagne investieren.

‘Definieren Sie zunachst die gewunschten
Ziele. Dann kann Ihr Team daran arbeiten,
mit den entsprechenden Messwerten die
gewunschten Ergebnisse zu erfassen.’
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Naturlich ist die Uberarbeitung der KPIs und die Ermittlung neuer
Messmethoden kein Kinderspiel. Nicht viele Werbetreibende sind
selbstbewusst genug, um in einem Meeting klipp und klar zu
formulieren, dass ein Unternehmen die falschen Dinge erfasst,
insbesondere dann, wenn Vorstandsmitglieder und Fihrungskrafte

die Zustandigkeit fur KPIs anderen Mitarbeitern Uberlassen. Darum ist
es unerlasslich, zunachst die gewinschten Ziele zu formulieren. Dann
kann Ihr Team daran arbeiten, mit den entsprechenden Messwerten die
gewlnschten Ergebnisse zu erfassen.

Was ist wichtig fiir Ihr Unternehmen?

+ Ermitteln Sie die gewunschten Ziele.

+ Setzen Sie die richtigen KPIs ein, um diese Ziele in der mobilen Welt

ZU messen.

* Weisen Sie Ihre Mitarbeiter an, diese Messwerte und Ziele zu nutzen.

Was funktioniert?

Die zweite wichtige Frage fur Werbetreibende lautet: “Was
funktioniert?"Wir alle wissen, dass Nutzer mittlerweile anders mit
Unternehmen interagieren als friher und taglich neue Erwartungen
haben. Es bleibt deshalb nicht aus, dass die Messungen der
Nutzeraktivitaten IUckenhaft sind. Wenn ein Nutzer sich z. B. auf seinem
Smartphone Uber Klimaanlagen informiert, bevor er in ein Geschaft geht
und eine kauft, muss das Unternehmen Wege finden, die Recherche auf

dem Smartphone der Conversion im Laden zuzuordnen.

Die Llcke von Onlineaktivitat zu Offlineaktivitat ist nicht die einzige, die
berticksichtigt werden muss. Weitere treten z. B. zwischen Geraten,
Sitzungen und Kanalen auf. Es ist aber moglich, diese Liicken zu
schlielen. Erfolgreiche Werbetreibende arbeiten an neuen Methoden und
Vorschlagen. Mit neuen Tools entwickeln sie andere Vorgehensweisen,
um zu weiteren Erkenntnissen zu gelangen.

Die Einzelhandelskette Target ist ein gutes Beispiel dafur. Nachdem
das Unternehmen erkannt hatte, dass die meisten seiner Kunden
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den Kaufprozess auf einem Mobilgerat beginnen, analysierte es die
Sichtweise der mobilen Nutzer und nahm entsprechende Anpassungen
vor. Zunachst nutzte Target die Daten zu Besuchen im Ladengeschaft,
um die Offlineauswirkungen des digitalen Marketings besser zu erfassen.

Dadurch erhielt das Unternehmen nicht nur bessere Messwerte,

sondern konnte dieses Wissen auch anderweitig einsetzen: Es wurde

ein kanallbergreifender Verkaufsplan entwickelt, bei dem insbesondere
bericksichtigt wurde, weshalb Kunden ein Geschaft aufsuchen und
welche Produkte sie dort erwarten. Mittlerweile zahlen die Omni-Channel-
Kaufer zu den wichtigsten Kunden von Target.

‘“Werbetreibende, die mit neuen
Technologien und Vorschlagen geeignete
Messmethoden ermitteln, treffen fundiertere
Entscheidungen und erzielen folglich auch
bessere Ergebnisse.”’

Unsere Messungen werden auch weiterhin Llcken aufweisen, das liegt
in der Natur der Sache. Werbetreibende, die mit neuen Technologien

und Vorschlagen geeignete Messmethoden ermitteln, treffen fundiertere
Entscheidungen und erzielen folglich auch bessere Ergebnisse.

Was funktioniert fiir Ihr Unternehmen?

* Finden Sie sich damit ab, dass nicht jeder in das Marketing
investierte Cent prazise gemessen werden kann.

* Verwenden Sie neue Tools und Losungen, um Llucken zu schlieRen.

* Probieren Sie neue Vorschlage aus, wenn keine andere Losung
verflgbar ist.

Was ist moglich?

Fuhrende Werbetreibende mussen sich heutzutage die Frage stellen:

“Was ist im digitalen Marketing moglich?"Anstatt die bekannten Methoden
immer weiter zu optimieren, gehen sie neue Wege, um herauszufinden, wie
sie jetzt und auch in Zukunft bessere Ergebnisse erzielen konnen.
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Da Nutzer mittlerweile jederzeit Informationen abrufen konnen,

steht das aktuell gesuchte Produkt im Vordergrund und nicht ein
bestimmtes Unternehmen. Hier einige Beispiele: Eine Mutter wacht am
Samstagmorgen auf und stellt mit Erschrecken fest, dass sie noch am
selben Tag einen FuBball als Geburtstagsgeschenk besorgen muss. Also
sucht sie nach einem Geschaft in der Nahe. Oder ein Nutzer muss schnell
einen Klempner finden, weil der Durchlauferhitzer kaputt und der Keller
Uberflutet ist. Es muss aber nicht immer ein Notfall sein. Nutzer verhalten
sich ebenso, wenn sie zwischen zwei Besorgungen schnell ein Café fur
eine kleine Pause finden mochten. Genau in diesen Momenten mussen
Unternehmen flr Nutzer prasent sein. Beim Experimentieren muss
jedoch ein unternehmerischer Ansatz verfolgt werden, um zu ermitteln,
wie Kunden und Unternehmen von diesen Momenten profitieren konnen.
Andernfalls bleiben diese Wachstumschancen weiterhin verborgen.

Im Onlinefoto- und Geschenkshop PhotoBox kénnen Nutzer mit ihren
eigenen Fotos Drucke gestalten, Fotobucher erstellen und vieles mehr.
Bei PhotoBox weils man, dass die meisten Kunden aufgrund des grolieren
Bildschirms und der Tastatur ihre Drucke usw. an Desktop-Computern
gestalten und dort auch den Kauf abschlielen. Aber das Unternehmen
stellte fest, dass immer mehr Nutzer den Kaufprozess auf einem
Mobilgerat beginnen. Die Frage war also: Wie stark wirkt sich die Nutzung
von Mobilgeraten kanallbergreifend auf die Ziele von PhotoBox aus?

Hier gibt es viele unbekannte Grolen: Wie lautet die beste
Werbebotschaft? Erfahrung? Und viele weitere. Zunachst musste das
Unternehmen aber herausfinden, ob Nutzeraktivitaten auf Mobilgeraten
tatsachlich Auswirkungen auf seine Ziele haben. Erst danach konnte
man ins Detail gehen. PhotoBox verwendete einen gesteuerten Geo-Test,
um diese Frage zu beantworten. Die Messungen ergaben einen Anstieg
der Auslieferungen mobiler Anzeigen in ausgewahlten Regionen sowie
hohere Verkaufszahlen.

‘Es gibt unzahlige Optimierungsmoglichkeiten
— aber um voranzukommen, missen
Unternehmen neue Wege gehen’’
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Die Ergebnisse waren Uberraschend: Kampagnen mit mobilen
Suchanzeigen flhrten zu einem zusatzlichen Anstieg des ROl um das
Funffache. Es gibt unzahlige Optimierungsmaoglichkeiten — aber um
voranzukommen, mussen Unternehmen neue Wege gehen.

Was ist moglich fiir Ihr Unternehmen?

+ Halten Sie nicht an Messwerten zur Effizienz Ihrer
Marketingstrategie und deren Optimierungen fest.

+ Ermitteln Sie den Gesamtanteil mobiler Werbung an den

Unternehmensergebnissen.

* Gehen Sie neue Wege.

Fazit

Messen Sie die wirklich entscheidenden Wachstumsaspekte? Oder
halten Sie weiterhin am “Katalogmesswert” fest?

Die digitale Welt hat Werbetreibenden in den letzten Jahren unzahlige
neue Moglichkeiten eroffnet und die mobile Welt bietet noch viel mehr.
Wachstum in der mobilen Welt zu erzielen funktioniert jedoch nicht

nur durch den Einsatz neuer Technologien. Dazu ist ein Umdenken
erforderlich. Die bisherigen Marketingmesswerte missen neu

bewertet und neue Unternehmensziele definiert werden. Kleinere
Unvollkommenheiten sind akzeptabel. Entscheidungen werden auf der
Grundlage eines mit neuen Tools ermittelten Gesamtbilds und ermittelter
Benchmarks getroffen. Unternehmen mussen gewillt sein, neue Wege zu
gehen und durch Experimentieren neue Moglichkeiten zu erforschen.

Wachstum ist moglich. Sie mussen lediglich die richtigen Aspekte
bertcksichtigen.
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Quellen

+ " Methodik: Luth Research analysierte gemeinsam mit Google die
digitalen Aktivitaten seiner angemeldeten Forumsteilnehmer. Dieser
Artikel fuhrt die Klickdaten der Nutzerin Stacy Uber einen Zeitraum
von drei Monaten auf.

+ 2Google/IPSOS Connect, Marz 2016, Digital Devices Bridge the
Physical World, n = 2.013 US-Onlineteilnehmer tber 18 Jahre

+ 3 Google/Purchased Digital Diary: How Consumers Solve Their
Needs in the Moment, Mai 2016, Smartphonenutzer = 1.000, Lokale
Suchen = 634

+ *Von Google bei Forrester Consulting in Auftrag gegebene Studie,
Juli 2015
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