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/Zusammenfassung

Im letzten Vierteljahr haben wir uns um die Bereiche gekiimmert, in denen die weitreichendsten
Auswirkungen auf die Inbound-Strategie der Beispiel GmbH zu erwarten ist. Dabei haben wir uns im
Wesentlichen auf drei Bereiche konzentriert:
1) Erstellung eines Leitfadens fir die unternehmensweite Nutzung von HubSpot
2) Migration des Unternehmensbereichs der Website zu HubSpot, damit diese Seiten
einfacher verwaltet werden kdnnen
3) Eine Workflow-Kampagne, mit der im gesamten Onboarding-Prozess ein optimales
Nutzererlebnis geschaffen wird
Die meisten dieser Initiativen konnten dank der tatkraftigen Kooperation des Teams effektiv
eingeleitet werden. Nach jetzigem Stand wurde der Leitfaden eingefuhrt, die Migration der
Unternehmensseiten und die Workflow-Kampagne mussen jedoch noch abgeschlossen werden.

Neben den oben genannten Initiativen sind die folgenden Ergebnisse erwahnenswert: ein Wachstum
von 50 % beim Blog-Traffic im Vergleich zum Vormonat (laufend seit September 2017), sowie ein
positiver Wachstumstrend beim organischen Traffic auf unserer Website (siehe Quellendaten-Bericht).

Bei genauerer Analyse lasst sich feststellen, dass wir uns vorrangig darum kiimmern sollten, die
Wachstumsziele fur Sales-Qualified-Leads (SQLs) und Abonnenten zu erreichen. Dazu fangen wir am
besten mit dem Blog und der Seite fur Demo-Anfragen an. Fur diese Seiten verzeichnen wir zwar viel
Traffic, die Konversionsraten sind jedoch niedrig. Der Generierung von Leads mit diesen Seiten sollte
daher eine hohe Prioritat zugewiesen werden.

Zusammenfassung der genutzten Beratungszeit

April

Wir haben grundlegende Aufgaben identifiziert, die abgeschlossen werden mussen, damit die
Beispiel GmbH bei zuklnftigen Kampagnen ohne grofse Vorbereitung sofort loslegen kann.

Bei dieser Initiative ging es darum, Listen fur Zielgruppensegmente zu erstellen, E-Mail-Typen
vorzubereiten, Daten zu bereinigen und zu normieren sowie einen globalen Leitfaden und ein
Schulungsprogramm fur das Team zu verfassen. Diese Initiative wurde erfolgreich abgeschlossen.

Mai

Wir haben gemeinsam daran gearbeitet, die Unternehmensseiten von der Haupt-Website zu
HubSpot zu migrieren. Diese Seiten sollen unter unternehmen.beispiel.de residieren. Dazu gehorte
die Erstellung von 10 Vorlagen und 19 Seiten. Diese Seiten wurden fertiggestellt, missen aber noch
veroffentlicht werden.

Juni

Entwurf einer Strategie fur das Onboarding von Kontakten ab dem Zeitpunkt, zu dem sie neue
Benutzer sind, bis zu dem Zeitpunkt, zu dem sie moglicherweise inaktive Benutzer werden, sowie
samtliche dazwischen liegende Schritte. Aufgrund der Rickmeldungen vom IT-Team haben wir
uns entschieden, das vorhandene Nurturing, das Uber das native System von Beispiel GmbH lauft,
beizubehalten. Diese Kampagne wurde gestartet, aber noch nicht abgeschlossen.
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Konversionen aus Demos & Blog

Chance: Fir den Blog und die Seite fur Demo-Anfragen verzeichnen wir zwar viel Traffic, die
Konversionsraten sind jedoch niedrig. Die Generierung von Leads mit diesen Seiten sollte daher
Prioritat haben.

Kontext:

Auf der Seite ,Demo anfordern®
finden die Besucher nicht gentigend
Informationen Uber den Umfang und
Wert der Demo oder darUber, was sie
als Nachstes tun sollten.

Der Text ist nicht einheitlich
= oy T e g g e e B e e el P formuliert. Nachdem eine Demo-
Anfrage gesendet wurde, bezieht
sich der Text auf der Dankesseite
auf einen kostenlosen Test, nicht auf
die ,30 Day Challenge®, die auf der
Landing-Page erwahnt wird.

Sehen Sie sich die Demo-Landing-
Page von HubSpot als Beispiel an.
Falls es sich bei dem Test und der
Demo um zwei unterschiedliche
Angebote handelt, kdnnten Sie zwei
unterschiedliche CTAs verwenden.

Formular:

Ein weiteres Problem auf der Seite ist das Formular. Vorname, Nachname und E-Mail-Adresse sind in Ordnung,
aber welche Kommentare konnte man auf dieser Seite hinterlassen wollen? Unter Umstanden kdnnte die
Konversionsrate sogar verbessert werden, wenn hier weitere Fragen stinden. Wir empfehlen, Fragen zu
stellen, die Beispiel GmbH helfen konnten, den Leads eine bessere Demo zu bieten. Wenn Beispiel GmbH
mehr Informationen zu Leads erfassen kdnnte, bevor es zu einem personlichen Gesprach kommt — welche
Informationen waren besonders sinnvoll?

Wir haben ein neues Formular zur Anforderung einer Demo fur Beispiel GmbH erstellt. Dies kann nach Belieben
gedndert oder bearbeitet werden.

Mehr Konversionsmoglichkeiten

Im Moment gibt es auf der Website von Beispiel GmbH zwei Konversionsmaglichkeiten. Eine flr Besucher, die
sich gerade in der Entscheidungsphase befinden (Demo) und eine fur Besucher, die noch gar kein Interesse an
einem Produkt bzw. Service haben (Blog-Abonnement). Das bedeutet, es gibt eine grofse Llcke — kein Angebot flr
Besucher, die mehr erfahren mochten und verschiedene Optionen ausloten.

Diese Besucher machen normalerweise den Grolteil der Website-Besucher aus. Im letzten Monate haben 0,47 %
der Website-Besucher ein Formular ausgefullt. Die anderen 99,53 % der Besucher taten — nichts. Es gibt also ein
sehr grofkes vernachlassigtes Segment beim Website-Traffic, um das wir uns unbedingt kimmern sollten.

Indem wir Inhaltsangebote bereitstellen, die fur diese Gruppe interessant sein konnten, kdnnen wir Besucher
in den fruheren Phasen des Kaufprozesses konvertieren und dann die Beziehungen zu ihnen pflegen, bis sie
fur eine Demo bereit sind. Solange sie noch nicht bereit sind, kdnnen wir ihnen ein Blog-Abonnement ans Herz
legen, damit sie im Idealfall durch fortgesetzte Informationen doch noch Interesse an einer Demo bekommen.
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https://offers.hubspot.de/demo
https://offers.hubspot.de/demo

Die Inhaltsangebote beinhalten normalerweise Informationen, die Lesern beim Verstandnis eines
Problems helfen oder Losungsvorschlage vermitteln. Die Inhalte werden zum Beispiel in Form von
Whitepapers, E-Books, Leitfaden, Selbsteinschatzungen und Checklisten bereitgestellt.

Platzierung von Konversionsmoglichkeiten

Damit moglichst viele Besucher den Blog von Beispiel GmbH abonnieren, sollte die entsprechende Option
gut sichtbar und zuganglich sein. Im Moment steht das Abo-Formular rechts neben den einzelnen Artikeln.
Um mehr Abonnenten zu gewinnen, sollten wir unten in den Blogartikeln einen CTA zum Abonnieren
einfligen und/oder einen Slide-In-CTA verwenden, um die Aufmerksamkeit der Leser

zu wecken, wenn sie durch die Artikel scrollen.

Die Suchmaschinenoptimierung (SEO) hat sich in den letzten Jahren zwar erheblich

. . gewandelt, die drei wichtigsten Suchtypen sind jedoch gleich geblieben.
Sobald wir den Besuchern ausreichend i o . . R
Die Suchintention ist nach wie vor am haufigsten navigationsorientiert,

Inhaltsangebote anbieten kc’jnnen, SO”tGI’] Wil’ informationsorientiert oder transaktionsorientiert.
auch CTAs zum Herunterladen dieser Inhalte in
die Blogartikel einfugen.

Fiir Unternehmer, Marketer oder fiir SEO-Verantwortliche lauft es letztendlich darauf
hinaus: Geben Sie den Benutzern, was sie suchen. Erstellen Sie Inhalte und

Informationen, nach denen Benutzer suchen.

Je besser Sie darin sind, umso mehr Autoritit wird Ihre Website entwickeln.

B els p e I : Wie lassen sich Inhalte fiir diese verschiedenen Arten von Suchanfragen optimieren?
Follow-up-E-Mail fiir Blog-Leser KOSTENLOSES STARTER-KIT
Zusatzlich zu den oben genannten CTAs kdnnen D £ d
wir eine aktive Liste der Kontakte erstellen, die SEag)uSn‘:a::reEite
schon mehrere Blog-Artikel gelesen, den Blog fir 2018

aber noch nicht abonniert haben.
QRYTE Msp t Jetzt herunterladen

E-Mails sind eine gute Moglichkeit, im
Bewusstsein von Kontakten zu bleiben, die noch
kein weiterfiihrendes Interesse an Produkten/ Gefallt lhnen was
Dienstleistungen bekundet haben, aber an den — Sie lesen?

Inhaltsangeboten interessiert sind.
r.oé Dann tragen Sie sich
: jetzt fir den Newsletter

des Inbound Marketing Blogs ein!

s (&
- MR etzt eintragen @

Nachste Schritte:

Q Das Formular fur Demo-Anfragen und die Landing-Page verbessern, indem wir den Wert der Demo
herausstellen, im Formular sinnvolle Fragen stellen und den Besuchern mitteilen, wie es weitergeht, wenn
sie das Formular ausfullen.

O Anfangen, das Tool fur die Seiten-Performance zu nutzen und die 15 meistbesuchten Seiten ausmachen.
Enthalt eine bestimmte Seite einen CTA, sollten wir Uberprifen, ob dies der beste CTA fir diese Seite ist.
Dabei sollte berlcksichtigt werden, zu welcher Phase des Kaufprozesses die Seite gehort. Falls es keine
CTAs auf einer Seite gibt, sollten wir Uberprufen, mit welchen CTAs Besucher konvertiert werden konnten.
Dabei sollten wir auch weitere Moglichkeiten fur CTAs abgesehen vom Anfordern einer Demo finden.

U Blog-Artikel sollten ,Abonnieren“-CTAs hinzugefiigt werden — als statische CTAs oder Slide-In-CTAs.

0 An passenden Stellen sollte ein CTA fur Blog-Leser hinzugefugt werden, mit dem sie zum Beispiel ein
E-Book oder einen Leitfaden herunterladen konnen.

U Es sollte eine aktive Liste aller Kontakte erstellt werden, denen per E-Mail ein Blog-Abonnement
vorgeschlagen werden sollte. Diese E-Mail muss verfasst und versandt werden.

O Wir missen herausfinden, welche automatisierten E-Mails und Workflows geeignet sind, um Kontakte mit
CTAs fur ein Blog-Abo dazu zu bringen, weiter mit Beispiel GmbH zu interagieren.
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