Die 11-Schritte-
Checkliste

... fur strategisch aufgebaute
Werbeanzeigen.

Ein Blick hinter die Kulissen enthiillt:

SO SETZEN SIE DIE L)

' MARKETING- STRATEGIEN T/
= DER GROSSEN KONZERNE |
IHREM UNTERNEHMEN UM

Dieser Ratgeber zeigt lhnen einen Einblick in das
Marktfiihrer-Framework® und wie auch lhr Unternehmen
von den Methoden profitieren kann, die wir fiir die erfolg-
reichsten Marken im DACH-Raum entwickelt haben

- .
Inhalte dieses Reports:

Strategischer MaBnahmenplan: Konkrete Schritte, um
Online-Marketing-Strategien umzusetzen und planbar
qualifizierte Kundenanfragen zu gewinnen.

Zielgruppenansprache: Erfahren Sie, wie Sie Ihre Botschaft
Uberzeugend kommunizieren, um Interesse zu wecken.

Markenstérkung: Lernen Sie, wie Sie lhre Marke so
positionieren, dass Sie als fiihrender Anbieter in lhrer
Branche wahrgenommen werden.

Performance-Marketing: Nutzen Sie gezielte MaBnahmen,
um lhre Marketingausgaben effizient zu gestalten und
maximale Renditen zu erzielen.

Omniprdsenz: Erfahren Sie, wie Sie Ihre Marktfuhrerschaft ®
sichern und lhre Prasenz auf allen digitalen Kandlen dauer- W EpIC.

haft ausbauen.
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Personliches Vorwort

Fallt es Ihnen auch auf? Die groBen Konzerne scheinen
immer einen Schritt voraus zu sein. lhre Marketingkampagnen
laufen wie gut gedlte Maschinen, bringen Milliarden ein und setzen

MaBstdbe in ihrer Branche.

Es wirkt fast schon mysterios, wie sie stdndig neue Um-
satzrekorde brechen, wahrend der Mittelstand teilweise
noch mit den Basics k&mpft.

Wir sind W&S Epic - die Agentur, die genau solche Kam-
pagnen fur Marktfihrer entwickelt und umsetzt. Mark-
en wie Rossmann Drogeriemdrkte, Nolte Kiichen, Netto
Deutschland, Viessmann und viele weitere vertrauen auf
unsere Expertise.

In diesem Report geben wir [hnen einen exklusiven Ein-
blick hinter die Kulissen unserer Strategien. Wir zeigen
Ihnen, wie auch lhr Unternehmen von den Methoden
profitieren kann, die wir fur die erfolgreichsten Unterne-
hmen im DACH-Raum entwickelt haben.

Denn Fakt ist: Viele mittelstéindische Unternehmen
kdmpfen mit folgenden Herausforderungen:

Mangelnde Online-Sichtbarkeit
Unzureichende Kundenanfragen
Verstreute und unstrukturierte
MarketingmaBnahmen

Hoher Zeit- und Ressourcenaufwand
fiir Geschdaftsfiihrer

Keine klaren Ergebnisse aus bisherigen
Marketingkampagnen

Als Agentur in der 3. Generation kennen wir die Meth-
oden der Marktfiihrer. Denn wir sind die Marketingagen-

Autor: Maximilian Winkler

Inhabender Geschaftsfiihrer | W&S Epic GmbH

» Seit Gber 10 Jaohren als strategischer Berater fir
Konzerne und den Mittelstand aktiv

» Bereits 2000+ Projekte erfolgreich abgeschlossen

» Bekannt aus Stiddeutsche Zeitung, Hamburger
Abendblatt oder UnternehmerJournal

tur hinter einigen der erfolgreichsten Marken im DACH-
Raum.

Unsere Mission: Dem Mittelstand genau das bieten, was
er verdient - ein Online-Marketing, das so hart arbeitet
wie er selbst.

Wir sprechen |hre Sprache und zeigen lhnen, dass effe-
ktives Marketing kein Hexenwerk ist, sondern eine Reihe
gut durchdachter Schritte, die zu echten, messbaren Er-
folgen fihren.

Viel Erfolg beim Lesen und Umsetzen!

Dieser Report ist eine Pflichtlektiire fiir alle
Mittelstandler, die ...

» ihre Marktposition stdrken und langfristig
ausbauen méchten

» qualifizierte Kundenanfragen steigern und/oder
passgenaue Bewerbungen erhalten wollen

» ihre Marketingstrategien optimieren und
messbare Ergebnisse erzielen méchten

» sich von der Konkurrenz abheben und als fuhren-
der Anbieter wahrgenommen werden wollen



Der Mittelstand kann
sich nicht mehr leisten,
Kunden nur zufdillig zu

gewinnen.

Wie Geschdftsfihrer aktuell vor dem gréoBten Wandel der Zeit
stehen und dabei proaktiv auf Irrwege geleitet werden.

Die Wirtschaftskrise hat den deutschen Mittel-
stand langst erreicht: Allgemein steigende Preise
und hoéhere Leitzinsen schwdchen die Kaufkraft
der Verbraucher und bringen die Bauprojekte
zum Stillstand. Energiekosten belasten die
Betriebsausgaben erheblich.

9 von 10 Geschdéftsfiihrern begehen gerade jetzt
einen Denkfehler. Aus Angst vor zusatzlichen Aus-
gaben kiirzen sie ihr Werbebudget. Doch gerade,
wenn sich andere Marktteilnehmer auch zurtick-
halten, bietet sich die perfekte Chance, in
Marketing zu investieren.

Weniger Konkurrenz bedeutet: glinstigere Wer-
bekosten und eine einmalige Méglichkeit, sich als
flihrender Anbieter in seiner Branche zu position-

ieren.

Gleichzeitig erleben wir aber einen rasanten An-

stieg an Marketingagenturen, die Ihnen in diesen
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turbulenten Zeiten das Blaue vom Himmel ver-
sprechen - einen Strom an ,kaufbereiten Anfra-
gen”.

Doch was nitzt lhnen eine Masse an Anfragen,
wenn die Qualitat nicht stimmt? Wenn die gen-
erierten Kontakte nicht wirklich zu Ihnen passen
und nicht die Kunden liefern, die Sie tatsdchlich
haben wollen?

Minderwertige Anfragen sind wie Sand im Get-
riebe. Sie bremsen lhren gesamten Marketing-
und Verkaufsprozess aus.

Das Ergebnis? Frustration.

Und der Eindruck, dass ,Marketing in lhrer
Branche einfach nicht greift.”



Das Marktfuhrer-Framework®

So flihren Sie die
Marketing-Strategien
fuhrender Konzerne i in
lhrem Unternehmen ein

MARKTFUHRER
FRAMEWE€RK®

Markenbekanntheit J

aufbauen vl

Sichtbarkeit
erzeugen

Anfragen
generieren

Basierend auf den Erfahrungen aus tber 2000+

Projekten und mehr als 20 Jahren im Online-Mar-
keting haben wir eine systematische Arbeitsweise
entwickelt, die speziell auf die Bedlirfnisse mittel-
standischer Unternehmen zugeschnitten ist.

Mit unserem Marktfiihrer-Framework® bieten
wir eine klare Roadmap, die lhnen in nur 5 Phasen
zeigt, welche Schritte Sie unternehmen mussen,
um |hr Marketing endlich so auszurichten, dass es
messbare Ergebnisse fur hr Unternehmen bringt.

Denn einfach nur ein wenig sichtbar zu werden,
reicht heutzutage nicht mehr aus. Es kommt
darauf an, FUR WEN: Wir werfen einen Réntgen-
blick auf Ihr Unternehmen und analysieren, wie
wir mehr von den Kunden gewinnen, die FUR SIE

Kontakt
aufnehmen

Kontaktdaten iibermitteln

Kunde
oder
Bewerber

am ertragreichsten sind - der Grundbaustein
dafir, nicht mehr B- oder C-Kunden annehmen
zu mussen, die |Ihre Dienstleistungserbringung
verkomplizieren.

Hinweis: Alle Strategien in diesem Report gelten
sowoh| fur die Gewinnung von Neukunden als
auch fur die Rekrutierung neuer Mitarbeiter.
Wenn der Fokus auf Neukundengewinnung liegt,
sind diese Ansdtze ebenso effektiv wie flir die Ge-
winnung qualifizierter Mitarbeiter.Unser Mark-
tflihrer-Framework ist das Ergebnis jahrelanger
Erfahrung und mehr als 2.000+ erfolgreicher Pro-
jekte. Es ist speziell darauf ausgelegt, mittelst&n-
dische Unternehmen aus der Masse herauszuhe-
ben und sie an die Spitze ihrer Branche zu fihren.



Diese Ergebnisse
sind dabei Iin der
Praxis realistisch:

o 20-30

Kundenanfragen pro Monat

Gewinnen Sie planbar Neukunden, in-
dem wir fir Sie ein System aufbauen,
bei dem Sie X € in digitale Werbung in-
vestieren und profitabel Y € in Form von

Umsatz wieder zurtickerhalten.

21 Tage

bis zu ersten Neukundenanfragen

Verklirzen Sie durch ,systematisiertes
Aufwdrmen" Ihre Sales Zyklen und er-
halten Sie bereits ca. 3 Wochen nach
Kampagnenstart die ersten qualifi-
zierten Anfragen.

2 10-20

qualifizierte Bewerbungen pro
Monat und Stelle

Werden Sie als Arbeitgeber regional
omniprdsent und erhalten Sie einen ste-
tigen Zustrom an Bewerbungen fir jede
Ihrer unbesetzten Stellen.

—

]

7 - 10 Tage

bis zu ersten Bewerbungen

Erhalten Sie Zugriff auf einen Pool an
Bewerbern, die fachlich und menschlich
zu lhrem Unternehmen passen und sich

stark mit lhrer Vision identifizieren.
‘
o
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Zukunftsfahig als Mittelstandler:

Die Schritt-flir-Schritt-Anleitung zu erfolgreichem Online-Marketing

So unterschiedlich die Herausforderungen unserer Kunden auch sind, sie haben alle eines gemeinsam:
Sie wollen zu den Besten lhrer Branche gehdren und ein Marketing haben, das maBgeblich zu diesem
Erfolg beitragt.

Entdecken Sie jetzt die Geheimnisse hinter Marktflhrerschaft - in nur 5 Phasen.
PHASE 1: KONTAKTAUFNAHME

Wie Sie ein solides Fundament
fur die Gewinnung qualifizierter
Kunden und Mitarbeiter schaffen

Der entscheidende Faktor im Marketing: die Kontaktaufnahme. Sie ist die Grundlage, auf der Ihr ges-
amtes Marketing aufbaut und die Voraussetzung, um alle weiteren Phasen erfolgreich durchlaufen zu
konnen. Denn schlieBlich zielt jede MarketingmaBnahme, die ein Unternehmen ergreift, IMMER darauf

ab, entweder

liberhaupt qualifizierte Kontaktanfragen zu generieren oder
mehr solcher Kontaktanfragen zu gewinnen

Das wichtigste Ziel dabei: Potenziellen Kunden bzw. Fachkraften den Kontakt zu Ihnen so einfach wie
maoglich zu machen und sie davon zu tberzeugen, dass Ihr Unternehmen die beste Wahl ist. Deshalb

liegt der Fokus in Phase 1 unseres Marktfihrer-Frameworks® darauf,

1. prazise zu bestimmen, welche Methode der Lead-Generierung am effektivsten ist (siehe ndchster
Punkt).

2. erste, einfache Werbekampagnen zu erstellen, die bereits initial qualifizierte Kunden- oder Bewer-

beranfragen generieren.

Kontakt

aufnehmen




Die 2 bewdhrten

Methoden fiir effektive
Lead-Generierung:

AKTIVE AUFMERKSAMKEIT

Bedarf decken

Potenzielle Kunden sind bereits auf der
Suche nach einer Losung fir ein spezi-
fisches Problem. Sie nutzen gezielt Such-
maschinen wie Google, um Antworten
zu finden und verschiedene Angebote
miteinander zu vergleichen. Mit gezielten
MaBnahmen, wie Google Search Ads, sind
Sie genau dann présent, wenn Kunden
nach Begriffen suchen, die mit Ihrem Pro-
dukt / lhrer Dienstleistung in Verbind-
ung stehen. dass |hre Website genau
dann auftaucht, wenn diese Kunden ihre
Suche starten. So wird Ihr Unternehmen im
entscheidenden Moment prdsentiert und
Ihre Lésungen als erste Wahl in Betracht

gezogen.

Bedarf
decken
™

Kontaktdaten iibermitteln

Bedarf
wecken

PASSIVE AUFMERKSAMKEIT

Bedarf wecken

Potenzielle Kunden sind bereits auf der
Suche nach einer Losung fir ein spezi-
fisches Problem. Sie nutzen gezielt Such-
maschinen wie Google, um Antworten
zu finden und verschiedene Angebote
miteinander zu vergleichen. Mit gezielten
MaBnahmen, wie Google Search Ads, sind
Sie genau dann prdsent, wenn Kunden
nach Begriffen suchen, die mit Ihrem Pro-
dukt / lhrer Dienstleistung in Verbind-
ung stehen. dass |hre Website genau
dann auftaucht, wenn diese Kunden ihre
Suche starten. So wird Ihr Unternehmen im
entscheidenden Moment prdsentiert und
lhre Lésungen als erste Wahl in Betracht

gezogen.
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3 fundamentale Bausteine, um
qualifizierte Anfragen zu erhalten

BAUSTEIN 1
Bedarf decken

Ohne Fundament bricht alles zusammen. Deshalb ist es entscheidend, zundchst den Fokus auf den Kern des
Marketings zu richten: Ihre digitale Prdsenz. Hier gilt es, modernste Verkaufspsychologie mit einem durchdacht-
en Konzept zu kombinieren, um potenzielle Kunden und Bewerber gezielt entlang eines klaren roten Fadens zur
Anfrage zu fuhren. Jede Interaktion auf der Webseite sollte darauf abzielen, die richtigen Menschen zu erreichen
und sie Schritt fur Schritt zu einer konkreten Handlung zu motivieren.

Optimierte Seitenstruktur sorgt dafiir, dass Besucher schnell die wichtigsten Informationen finden und zum

Handeln animiert werden.

Klare Formulare und Terminbuchungen veranlassen Besucher, ihre Kontaktdaten einzugeben und den ersten

Schritt zu einem personlichen Gesprdch zu machen.

Hochwertige Inhalte und verkaufspsychologische Werbetexte lenken den Nutzer intuitiv durch den Verkaufsproz-

ess und erhéhen die Wahrscheinlichkeit einer Handlung.

BAUSTEIN 2

Strategisch aufgebaute
Qualifizierungs-Funnels

Studien zeigen, dass etwa 589 % aller Online-
buchungen Utber das Smartphone oder Tablet ab-
gewickelt werden. Ein Qualifizierungs-Funnel ist
dabei ein sequenzieller, mehrstufiger Prozess, der
speziell fur die Nutzung auf mobilen Gerdaten op-
timiert ist. Er fGhrt den Benutzer schrittweise durch
verschiedene Etappen, um ihn zu einer gewiinscht-
en Handlung zu bewegen. Dabei wird besonders
auf die Benutzererfahrung auf den kleineren
Hochkant-Displays geachtet.

Ein klarer, mehrstufiger Aufbau und eine einfache
Navigation stellen sicher, dass Nutzer auf mobilen
Gerdten schnell zum ndchsten Schritt gefuhrt
werden.

Kurz und pragnant gestaltete Inhalte sorgen
dafir, dass Nutzer nicht Gberfordert werden und
durch den Funnel bis zum Ende geleitet werden.

Durch die mobile Optimierung wird sicher-
gestellt, dass Nutzererlebnisse reibungslos
verlaufen, was die Absprungrate minimiert.

BAUSTEIN 3

Schnelle Lead-Funnels
fiir passive Interessenten

Viele potenzielle Kunden sind nicht aktiv auf der
Suche nach lhrem Angebot, aber das bedeutet
nicht, dass sie kein Interesse haben. Genau hier
kommen Lead-Funnels ins Spiel: eine effektive
Methode, um die Aufmerksamkeit von Menschen
zu gewinnen, die gerade auf Plattformen wie Meta
(z. B. Facebook, Instagram) ihre Zeit verbringen.
Da diese Nutzer nicht bewusst nach einer Lésung
suchen, sondern eher beildufig durch ihren Feed
wischen, ist es entscheidend, ihnen eine einfache
Moglichkeit zu bieten, mit Ihnen zu interagieren.

Bedeutet konkret: das Eintragen einer E-Mail-
Adresse oder einer Mobilnummer, um dem Inter-
essenten beispielsweise mehrere aufeinanderfol-
gende E-Mails zu senden.

Schnelle Formulare direkt in Meta sorgen dafir,
dass Interessenten ohne Umwege ihre Kontaktdat-
en eingeben und sofort mit Ihnen in Verbindung
treten kénnen.

Durch gezielte Ansprache auf Social Media werden
Nutzer erreicht, die zwar nicht aktiv suchen, aber
potenziell an Ihrem Angebot interessiert sind.

Minimale Ablenkungen und klarer Fokus im
Funnel leiten den Nutzer zielgerichtet zur Anfrage,
ohne ihn auf externe Seiten zu schicken.



Wie Sie ab jetzt einen konstanten
Strom an qualifizierten Kontakt-
anfragen erzeugen

Nachdem in Phase 1 ein solides Fundament fur Kontaktanfragen gelegt wurde, ist es an der Zeit, ge-
zielte MarketingmaBnahmen einzusetzen, um noch mehr "Wunsch-Kontakte” zu gewinnen und sie zu
einem der 3 strategischen Bausteine (aus Phase 1) zu fuhren.

Wir nutzen kurze Videos, Bilder und Textanzeigen liber Google Search Ads, um potenzielle Kunden und
Bewerber effektiv anzusprechen und zur Interaktion zu motivieren. Uber diese 3 Medien lassen sich
gezielt Emotionen wecken, sodass sich Ihre Botschaft und Ihr Angebot nachhaltig in den Kopfen lhrer
Zielgruppe verankern.

AuBerdem werden in dieser Phase verschiedene Strategien und Tools kombiniert, um sowohl “harte”
Handlungen, wie die Buchung eines Beratungstermins, als auch “weiche” Ziele, wie das Sammeln von

Kontaktdaten, erfolgreich zu erreichen.

DIE WICHTIGSTEN MASSNAHMEN,
DIE IN PHASE 2 IMPLEMENTIERT WERDEN

Reichweite durch Social Media
und Anzeigen zur Interessent-
engewinnung maximieren

Erreichen Sie lhre Zielgruppe genau dort, wo
sie taglich aktiv ist - in den sozialen Medien.
Werden Sie dabei als ,der eine Anbieter unter
1000" wahrgenommen, z. B. Mit aufmerksam-
keitsstarken Video-Anzeigen, die bereits in
den ersten Sekunden fesseln, maximieren Sie
Ihre Reichweite und schaffen direkte Verbind-
ungen zu potenziellen Kunden.

Interesse wecken und in qual-
ifizierte Kontakte verwandeln
mit Informationsangebote

Machen Sie aus passiven Interessenten qual-
ifizierte Leads, indem Sie kostenlos Informa-
tionen zur Verfigung stellen. Diese sogen-
annten Anfragenmagnet sammeln wertvolle
Kontaktdaten, die Sie durch automatisierte
E-Mail-Kampagnen weiter qualifizieren.

Google Suchanzeigen richtig
nutzen und Interessenten er-
reichen, wenn die Kaufbere-
itschaft am groBten ist

Nutzen Sie den Moment, wenn potenzielle
Kunden aktiv nach Lésungen suchen und be-
reit sind zu kaufen ("low hanging fruits”). Die
Interessenten brauchen meist nur einen fina-
len AnstoB auf Ihrer Webseite, um sich fir Ihr
Angebot zu entscheiden.

Anfragenmagnet zur schnellen
Erfassung von Kontaktdaten
nutzen

Erfassen Sie wichtige Kontaktdaten wie Tele-
fonnummern und ermdéglichen Sie es Ihrem
Vertriebsteam, sofort nachzufassen. So ver-
schwenden Sie keine Zeit und sprechen mit
potenziellen Kunden, bevor sie sich "nach an-
deren Anbietern” umsehen.




Wie Sie geschickt genau DIE
Interessenten erreichen, die
auch wirklich passen

Uber die "liblichen” Kampagnen hinaus nutzen wir vor allem 2 spezielle Kampagnentypen, die sich als
duBerst wirkungsvoll bei der Gewinnung hochwertiger Kontakte erweisen und von vielen Unternehmen
und Agenturen unterschatzt werden.

BLEIBEN SIE IM GEDACHTNIS UND ERREICHEN SIE
VERGANGENE WEBSITE-BESUCHER

Wenn eine Person lhre Seite besucht, zeigt das ernsthaftes
Interesse. Doch genau hier verschwenden mehr als 97 %
aller Unternehmen ein enormes Potenzial: Sie lassen diese
Interessenten einfach wieder gehen, ohne sich die Mégli-
chkeit einzurGumen, genau diese Besucher mit
weiteren MarketingmaBnahmen zu erreichen.

Dabei kann die Installation eines einfachen
Pixels auf Ihrer Webseite daflir sorgen, dass
Besucher weiterhin mit lhrem Unternehmen
in Kontakt bleiben, indem Sie weitere Mar-
ketingmaBnahmen gezielt an diese Men-
schen ausspielen.

(2]

Wiederholte Sichtbarkeit: erinnert In-
d teressenten an lhr Angebot und erhéht

die Wahrscheinlichkeit einer spateren
Konversion.

Personalisierte Ansprache: Spre-
d chen Sie gezielt die Bedenken und
Interessen der Nutzer an, die sie
beim ersten Besuch
zurtickgehalten haben.

Markenstdrkung: Kontinuierliche
Prasenz starkt das Ver-

trauen in lhre Marke

und erleichtert die
Kaufentschei-

dung.




ERREICHEN SIE NEUE, POTENZIELLE
KUNDEN, DIE IHREN BESTEN KUNDEN
AHNELN

Stellen Sie sich vor, es gdbe einen Weg, lhre
besten Kunden einfach zu vervielfachen
- genau das ermdglichen Looka-
like-Kampagnen. Anstatt sich nur auf
bestehende Kunden zu konzentrier-

en, nutzen diese Kampagnen in-
telligente Algorithmen, um neue,
potenzielle Kunden zu finden, die

Ihren besten Kunden dhneln.

Durch  die  Analyse von
Daten lhrer bestehen-
den Kunden identifiziert der Al-
gorithmus weitere Menschen mit
dhnlichen Interessen und Verh-
altensmustern.

Durch das Ansprechen von
Lookalikes wird lhre Werbe-

d botschaft direkt an Menschen
gesendet, die aufgrund ihrer Ah-
nlichkeit zu bestehenden Kunden
eine hohere Kaufbe-
reitschaft haben.

Erhohte Effizienz Ihrer Marketin-
gausgaben,

da Sie gezielt neue potenzielle
Kunden ansprechen, die den héch-
sten ROI versprechen und die Streu-
verluste minimieren.

Durch die gezielte Nutzung von Looka-
like-

Kampagnen erhdhen Sie nicht nur die
Reichweite, sondern verbessern auch die
Qualitat Ihrer Leads, was langfristig zu
einer stdrkeren

Kundenbindung und héheren Umsétzen
fahrt.




PHASE 3: SICHTBARKEIT ERHOHEN

Wie mehr Sichtbarkeit dafiir
sorgt, bessere Kunden und
Mitarbeiter zu gewinnen

Menschen wdhlen nicht unbedingt die beste Dienstleistung - sie entscheiden sich fiir das Angebot, das
sie am meisten im Geddchtnis haben. Und das ist zwangslaufig das mit dem besten Marketing.

Je mehr "mentalen Raum” Ihr Angebot hat, desto wahrscheinlicher ist es, dass Sie Vertrauen aufbauen
und die Interessenten sich fur lhre Dienstleistung entscheiden. Nur so bleiben Sie im Bewusstsein Ihrer
Zielgruppe und sorgen fir einen konstanten Strom an Neukunden.

Um dieses Ziel zu erreichen, setzen wir deshalb in dieser Phase gezielt auf hochwertige Werbevideos,
die auf den wichtigsten Social-Media-Plattformen eingesetzt werden. Diese Videos sind darauf aus-
gelegt, die Aufmerksamkeit lhrer Zielgruppe schnell zu gewinnen und die Reichweite Ihrer Online-Mar-
keting-Aktivitdten maBgeblich zu erhdhen.

Gewinnen Sie systematisch das Vertrauen lhrer Zielgruppe und
Uberzeugen Sie mit Authentizitat

Hochwertige Werbevideos verfolgen mehrere wichtige Ziele, die fur den langfristigen Erfolg lhrer
Marke entscheidend sind:

O1 Hoheres Interessen-Engagement

Visuelle Inhalte wie Videos sind besonders ansprechend und férdern die Interaktion mit der Zielgruppe
starker als andere Medien. Sie erzeugen eine emotionale Bindung, die dazu fihrt, dass die Zuschauer
eher dazu bereit sind, Inhalte zu teilen, zu kommentieren oder auf sie zu reagieren (was wiederum
mehr Reichweite fur Sie bedeutet). Videos, die intelligent aufgesetzt sind und wertvolle Informationen
bieten, regen Zuschauer an, sich stdrker mit lhrem Unternehmen zu beschdaftigen.

02 Aufbau von Vertrauen

Ein Video sagt mehr als tausend geschriebene Worter. Wenn potenzielle Kunden die Gesichter hinter
einer Marke sehen, die Stimme des Geschaftsflihrers héren oder einen Blick hinter die Kulissen wer-
fen kénnen, fuhlen sie sich sofort verbunden. Denn Menschen vertrauen eher dem, was sie sehen und
hoéren - statt dem, was sie lesen. Videos vermitteln deshalb nicht nur Informationen, sondern auch
Emotionen und Authentizitat.

03 Einfache Verkaufsgespréche

Sie wissen bereits, dass Werbevideos Ihnen einen Vertrauensvorsprung verschaffen, noch bevor der
Interessent Uberhaupt Kontakt mit lhnen aufnimmt. Doch strategisch gestaltete Werbevideos kdnnen
noch mehr: Sie rdumen potenzielle Einwdnde aus dem Weg und beantworten hdufige Fragen, noch
bevor das Verkaufsgesprdch stattgefunden hat. So erhéhen Sie nicht nur |hre Abschlussrate, sondern
sparen auch wertvolle Zeit, weil weniger Uberzeugungsarbeit im Vertrieb nétig ist.



Die Checkliste flir
strategisch aufge-
baute Werbevideos

Um maximale Wirkung zu erzeugen und die gewtiinschten
Marketingziele zu erreichen, sollten lhre Werbevideos
folgende 11 Kriterien erfiillen:

O O O O 0O O O

[]

[]

Entwickeln Sie Videos mit einer Ldnge von 1 bis 3 Minuten. Ldngere Videos sorgen
nur dafir, dass Interessenten schnell gelangweilt sind und frithzeitig auf “Stopp”
klicken.

Identifizieren Sie ein spezifisches Problem, verschérfen Sie es (Agitation), und
bieten Sie dann eine Lésung an.

Starten Sie mit einem einprdgsamen Einstieg (Hook), der die Aufmerksamkeit der
Zuschauer innerhalb der ersten 5 Sekunden weckt.

Setzen Sie gezielt auf Emotionen wie Freude, Uberraschung oder Dringlichkeit,
um eine tiefere Verbindung mit lhrem Publikum herzustellen. Emotionale Videos
bleiben langer im Geddchtnis und flihren zu héherem Engagement.

Vermeiden Sie Fachjargon und lange Sdtze. Die Botschaft sollte einfach und ver-
standlich sein, sodass sie sofort von der Zielgruppe aufgenommen werden kann.

Integrieren Sie eine klare Handlungsaufforderung, die den ndchsten Schritt
aufzeigt, wie z. B. , Jetzt Beratungstermin buchen!".

Nutzen Sie B-Roll-Material (zusdtzliche, unterstitzende Szenen, die zwischen-
durch eingeblendet werden), um die Hauptbotschaft zu verstérken und das Video
professioneller wirken zu lassen.

Stellen Sie sicher, dass lhr Video auch auf kleineren Bildschirmen (Smartphone
oder Tablet) gut aussieht und funktioniert. Verwenden Sie groBe, leicht lesbare
Schriftarten und denken Sie an Untertitel fir Zuschauer, die das Video ohne Ton
ansehen.

Schlechte Tonqualitdt kann Zuschauer schnell abschrecken. Achten Sie darauf,
dass die Hintergrundmusik stimmig ist und der Sprecher klar und deutlich zu
héren ist.

Verschiedene Plattformen haben unterschiedliche Anforderungen. Wahrend
Instagram und TikTok kurze, schnelle Videos bevorzugen, kénnen YouTube und
LinkedIn auch ladngere Formate vertragen.

Flhren Sie A/B-Tests mit unterschiedlichen Hooks und CTAs (Handlungsauf-
forderungen) durch, um herauszufinden, was am besten funktioniert. Analysieren
Sie die Ergebnisse und optimieren Sie lhre Videos entsprechend.



Wie lhnen Online-Marketing dabei hilft,
geschickt als Anbieter #1 in lhrer Branche
wahrgenommen zu werden

Stellen Sie sich vor, |hr Unternehmen ist nicht ein-
fach nur eine Option unter vielen — sondern die
erste Wahl lhrer Kunden.

Die Marke, die im Kopf bleibt.

Die Marke, der man vertraut.

Kunden entscheiden sich nicht nur aufgrund des
Preises fur ein Produkt oder eine Dienstleistung.
Oft ist es das Geflihl der Sicherheit und des Ver-
trauens, das eine starke Marke vermittelt. Und

das ist kein Zufall.

Studien haben ergeben, dass Menschen dazu
neigen, Dinge zu mogen, denen sie hdufiger aus-
gesetzt sind (Mere-Exposure-Effekt).

Das bedeutet: Je ofter jemand lhre Marke
wahrnimmt und positive Assoziationen damit
verknlpft, desto groBer wird das Vertrauen. Und
genau das ist unser Ziel. Denn die Folgen daraus
sind:

Sich intelligent von der Konkurrenz abheben

Der Markt ist Gberflutet mit Angeboten. Wie schaffen Sie es, trotzdem herauszustechen? Die Antwort:
Mit einer starken Marke, die sich geschickt in das (Unter-)Bewusstsein |hrer Zielgruppe einpragt.

Emotionale Bindung und
Glaubwiirdigkeit schaffen

Kunden kaufen von Marken, die sie kennen und denen sie vertrauen. Ein starkes Image vermittelt
genau dieses Vertrauen: Sie steht fir Qualitat, Zuverldssigkeit und Bestdndigkeit. Je hdufiger lhre
Marke in einem positiven Kontext auftaucht, desto stérker wird dieses Vertrauen.

Hohere Preise durchsetzen

Kunden sind bereit, mehr fir ein Unternehmen zu bezahlen, dem sie vertrauen. Ein professionelles Im-
age bedeutet, dass Sie sich nicht im standigen Preiskampf des Wettbewerbs behaupten muissen. Denn
Sie bieten nicht nur ein Produkt oder eine Dienstleistung an, sondern ein Versprechen - und genau
dieses Versprechen rechtfertigt den hoheren Preis.

Authentizitat und Nahe vermitteln

Eine emotionale Bindung entsteht, wenn eine Marke als authentisch und nahbar wahrgenommen
wird. Dies gelingt durch personliche Geschichten, authentische Kundenstimmen oder "Behind-the-Sce-
nes"-Einblicke lhres Unternehmens. Image- und Recruitingfilme sind dabei besonders effektiv, um
diese Ndhe und Glaubwtirdigkeit zu schaffen, da sie die Menschen und ihre Geschichten in den Mit-
telpunkt ricken.



6 Griinde, warum Marketingfilme
essenziell fiir den Aufbau eines starken

Images sind

Markenfilme schaffen eine emotionale Verbindung, die lhre Zielgruppe fesselt und Ihre Markenw-
erte lebendig macht. Gerade in der schnelllebigen Welt von Social Media sorgen sie dafir, dass Ihre
Botschaft aus der Masse hervorsticht und nachhaltig im Geddchtnis bleibt.

Sie sind eine kraftvolle Methode, um die Identitat und Werte lhrer Marke authentisch zu kommunizier-
en, insbesondere in Social-Media-Marketing Ads. Hier einige wesentliche Vorteile von Markenfilmen:

Markenfilme stellen die Personlichkeit, Vision
und Mission einer Marke klar dar und schaf-
fen ein einheitliches, einprégsames Bild. In
den sozialen Medien helfen sie, sich in einem
Uberfullten Marktumfeld abzuheben und die
Zielgruppe anzusprechen.

Ein gut gemachter Markenfilm zeigt die Werte
und das Engagement der Marke, was Ver-
trauen und Glaubwirdigkeit starkt. In Social
Media Ads kann dies durch echte Geschichten
und Kundenfeedback verstarkt werden, um
die Authentizitat zu erhdhen.

Markenfilme haben ein hohes Potenzial, in so-
zialen Netzwerken geteilt zu werden, was die
organische Reichweite erhoht. Sie sind ide-
al fur Social Media Ads, um Interaktionen zu
fordern und die Markenprdsenz zu steigern.

Filme wecken Emotionen und erzdhlen
Geschichten, die bertihren und unterhalten.
Dies schafft eine starke emotionale Bindung,
die die Markenloyalitat férdert, besonders in
sozialen Medien, wo authentische und emo-
tionale Inhalte viral gehen kénnen.

Durch Markenfilme werden komplexe The-
men verstdndlich und attraktiv gemacht.
Auf Social-Media-Plattformen kdénnen sie als
kurze, visuell ansprechende Videos eingesetzt
werden, um die Aufmerksamkeit der Nutzer
zu gewinnen und Botschaften effektiv zu ver-
mitteln

Ein Markenfilm bringt lhre Marke einem
groBeren Publikum ndher und zeigt klar,
woflir sie steht. Besonders in der Aware-
ness-Phase auf Social Media steigern Sie
Ihre Sichtbarkeit und riicken als potenzielle
Losung fur die Probleme lhrer Zielgruppe
starker in den Fokus.

Ein starkes Markenimage entsteht also nicht zufdllig — es ist das Ergebnis strategischer Planung und
kreativer Umsetzung. Durch den gezielten Einsatz eines Markenfilms werden Sie unverwechselbar und
konnen Sie sich in den Képfen Ihrer Zielgruppe verankern.



PHASE 5: OMNIPRASENZ AUFBAUEN

Sichern Sie sich die
Marktfiihrerschaft
in lhrer Branche

Was macht die Top 1 % aus? Uber 99 % der Unternehmen streiten sich mit dem restlichen Markt
ausschlieBlich um die kleinste Kundenzielruppe. Welche das sind? Die 2 % der Interessenten, die sich
sowieso schon fur lhr Angebot interessieren.

Marktfihrer gehen anders vor: Sie zlichten sich neue Zielgruppen heran, beeinflussen geschickt deren
Bild auf dem Markt und fischen in einem konkurrenzlosen Teich.

60 O/ Sind nur wenig interessiert, perspektivisch
O aber zu Kunden zu machen.
AL
30 O/ Dieser Teil ist latent interessiert und
O kann sehr leicht Giberzeugt werden

1 o O/o Haben sehr groBes Interesse und sehr

hohen Bedarf an lhrem Angebot.

Markenbekanntheit Sichtbarkeit Anfragen C Kontakt Kontaktdaten iibermitteln

aufbauen vl erzeugen generieren l aufnehmen

-
I
o
.'_E Kunde
! 5 oder
7 Bewerber
Konla‘:

Nur 1% der Unternehmen verstehen, wie man alle 3 Gruppen erreicht und faktisch konkurrenzlos ist.

In dieser Phase steht deshalb im Mittelpunkt: Ihre Marke dauerhaft in den Képfen lhrer Zielgruppe zu
verankern.

Das Marktflihrer-Framework® ist speziell darauf ausgerichtet, Unternehmen nachhaltig zur Nummer
1in ihrer Branche und Region zu machen. Denn diese Phase verfolgt das Ziel, die Marktfiihrerschaft
nicht nur zu erreichen, sondern sie auch durch eine umfassende und kontinuierliche Online-Prdsenz
langfristig zu festigen und weiter auszubauen.



Der wichtigste Faktor, um sich
dauerhaft als Marktfiihrer in
seiner Branche zu etablieren

... und zum Anbieter #1 fiir lhre Zielgruppe zu werden

Marktfihrer entstehen nicht durch Zufall. Es erfordert gezielte Strategien und MaBnahmen, die lber

die Ublichen Marketingstrategien hinausgehen. Wenn Ihr Unternehmen das Ziel hat, sich als unange-

fochtener Marktflihrer zu positionieren, miissen fundamental neue Anséitze ergriffen werden. Naturlich

dirfen alle bisherigen MaBnahmen, die Sie zu diesem Punkt gefiihrt haben, nicht einfach vernachlas-

sigt werden. Ihre Grundlagen im Performance-Marketing missen weiter bestehen bleiben - schlieBlich

sind das die direkt umsatzbringenden MaBnahmen.

Doch jetzt ist der Zeitpunkt gekommen, diese Strategien nicht nur fortzufihren, sondern auch gezielt

Zu erweitern ...

Warum Branding-Kampagnen
jetzt absolut unerlésslich sind

Branding-Kampagnen sind nicht nur ,nice-to-
have" - sie sind unverzichtbar, wenn Sie den Markt
dominieren wollen.

Denn sie schaffen eine emotionale Bindung zu lhr-
er Zielgruppe, erhéhen die Wiedererkennung lhrer
Marke und positionieren Sie als erste Wahl in Ihrer
Branche.

Wenn lhre Zielgruppe immer wieder mit lhrer Marke
in Berlihrung kommt - sei es durch Social Media,
Google Ads oder andere Kandle - wird [hre Konkur-
renz nach und nach irrelevant.

Sie sind nicht mehr nur eine Option unter vielen,
sondern die EINZIG richtige Wahl.

Werden Sie UBERALL présent -
auch offline

Um langfristig im Geddchtnis lhrer Zielgruppe zu
bleiben, missen Sie an diesem Punkt mehr tun, als
nur online sichtbar zu sein. Es geht darum, echte
Verbindungen zu schaffen. Nutzen Sie jede Gele-
genheit, um personlich in Kontakt zu treten - ob
auf Branchenevents, Messen oder lokalen Veran-
staltungen. Hier kdnnen potenzielle Kunden und
Partner Sie "live und in Farbe" erleben und Ihre Ex-
pertise aus erster Hand kennenlernen.

Nichts schléigt den persoénlichen Kontakt: ein echtes
Gesprdch, ein fester Haindedruck, ein Ldcheln. Diese
Momente hinterlassen einen bleibenden Eindruck
und bauen Vertrauen auf - eine Grundlage, die
keine digitale Kampagne alleine bieten kann.




Zusammenfassung

PHASE 1

Kontaktaufnahme

Der erste Schritt zum Erfolg ist eine gezielte Kon-
taktaufnahme, um qualifizierte Kunden und
Mitarbeiter zu gewinnen. Es geht darum, die ef-
fektivste Methode zur Lead-Generierung zu iden-
tifizieren und gezielte Kampagnen zu starten,
die direkte Anfragen generieren und potenzielle

Kunden oder Bewerber zur Konversion fuhren.

PHASE 3

Sichtbarkeit erhéhen

Erhéhen Sie Ihre Markenprdsenz, um Vertrauen
aufzubauen und Neukunden zu gewinnen. Mit
gezielten Werbevideos auf Social Media schaff-
en Sie mentale Prdsenz und steigern lhre Reich-
weite. Nutzen Sie visuelle Inhalte, um emotionale
Verbindungen zu schaffen, Vertrauen zu gewin-

nen und den Verkaufsprozess zu vereinfachen.

PHASE 3

Omniprdsenz aufbauen

PHASE 2

Anfragen generieren

Nachdem ein solides Fundament fir die Gewin-
nung von Kontaktanfragen geschaffen wurde,
geht es nun darum, gezielte MarketingmaBnah-
men einzusetzen, um einen stetigen Strom qual-
ifizierter Leads zu erzeugen. Mit Video-Ads und
einer Kombination aus verschiedenen Strategien
werden sowohl direkte als auch indirekte Kon-
versionen maximiert und die Qualitdt der Leads
gesteigert.

PHASE 4

Markenbekanntheit aufbauen

Eine starke Marke macht lhr Unternehmen zur
ersten Wahl in |hrer Branche. Durch gezielte On-
line-Marketing-MaBnahmen, emotionale Bind-
ung und konsistentes Branding schaffen Sie Ver-
trauen und heben sich von der Konkurrenz ab.
Diese Strategien ermdglichen es lhnen, héhere
Preise durchzusetzen und langfristige Kunden-
beziehungen aufzubauen.

In dieser Phase geht es darum, die Marktflihrerschaft durch kontinuierliche Présenz (online und of-

fline) zu sichern. Erfolgreiche Unternehmen beeinflussen den Markt, erschlieBen neue Zielgruppen und

dominieren durch gezielte Branding-Kampagnen, die ihre Marke fest in den Képfen der Zielgruppe

verankern.

Sichtbarkeit
erzeugen

Markenbekanntheit J

aufbauen vl

Anfragen
generieren

Kontakt
aufnehmen

Kontaktdaten {ibermitteln

i<
§’ Kunde
g oder

Bewerber




ZITATE & KUNDENSTIMMEN

Das sagen
unsere Kun

<

Bjorn Pippig

Marketingleitung von Mébel Hesse

e

.W&S Epic hat eine groBe Expertise im Handel und
vor allem im Mébelmarkt. Sie denken innovativ,

sind kreativ und behalten auch die Wirtschaftlich-

keit des Marketings im Blick. Besonders hervorzu-

heben ist das breite Wissen von analogen bis dig-

italen Medien, sodass sie immer ein Top-Berater
far nahezu alle Fragen im Marketing sind. Sie

haben uns dabei geholfen, einer der Marktfihrer

in der Mébelbranche zu werden!”
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Freddy Ahlers

Geschaftsfiihrender Gesellschafter
von MTS Bodenmarkierung

en

Simon Hoecker

Marketingleitung von Nolte Kiichen

+Authentisch, professionell und digital-driven. An-
alytisch stark und zeigt neue Gedanken und Wege
auf. Erstklassiges Netzwerk und somit immer eine
kompetente Antwort parat. Die Geschdftsfuhrung
ist jung und dynamisch und passt exzellent
zusammen. GroBes Dankeschdn fir die letzten

Jahre! Wir freuen uns auf die ndachsten.”

0 0 & & ¢

Philip Rechter

Rechter Garten- und Landschaftsbau GmbH

.Fast ein Jahr habe ich selbst iber Social Media
Beitrége versucht, Mitarbeiter zu finden - ohne
Erfolg. Mit W&S Epic habe ich quasi ab dem 1. Tag
der Kampagne Bewerbungen bekommen. Ich bin
komplett erstaunt, wie schnell das ging und muss
jetzt eher schauen, dass ich tGberhaupt Zeit fur die
ganzen Bewerbungsgesprdche finde!”

0 6 & & ¢

.Kompetent und kundenorientiert. Wir sind super
zufrieden und die erzielten Ergebnisse sprechen
fur sich. Vielen Dank und weiterhin auf eine gute

Zusammenarbeit.”

B 0 & & ¢



UBER WA&S Epic.

lhr Partner flrs
Wachstum

Wir sind die Marketing-Agentur hinter den erfolgreichsten Marken im DACH-Raum und ermdoglichen
mittelstdndischen Unternehmen den Zugang zu den Marketing-Strategien der fiihrenden Konzerne.

Mit Gber 55+ Jahren Erfahrung, einem Team von 78 Experten und mehr als 2.000+ abgeschlossenen
Projekten, haben wir die Kunst des Online Marketings perfektioniert. Diese Geheimnisse der Markt-
flhrer bringen wir zum deutschen Mittelstand - weil Spitzenleistung kein Privileg der GroBkonzerne
sein sollte.

Als Ihr strategischer Partner und externe Marketing-Stabsstelle definieren wir gemeinsam mit lhnen
Markte neu und entwickeln Ihre Marke von Grund auf. Wir agieren als Beschleuniger fir Ihren Erfolg,
indem wir Marketingstrategien umsetzen, die kreativ, individuell, einzigartig und innovativ sind. Jede
Strategie wird dabei speziell auf Ihr Unternehmen und lhre Zielgruppe zugeschnitten, um maximale
Relevanz und Wirkung zu erzielen.

GroBBe Konzerne und namhafte
Mittelstdndler vertrauen W&S Epic

R&SSMANN nReite @7 3 TN S Netto ©




Maximilian
Winkler

Maximilian Winkler kennt das Marketing der
GroBkonzerne aus erster Hand. Doch er sah
auch das enorme Potenzial mittelstdndis-
cher Unternehmen, das oft im Schatten der

GroBen ungenutzt blieb.

Deshalb hat er es sich zur Aufgabe gemacht,
genau das zu dndern. Mit einem klaren Plan
entwickelt Maximilian maBgeschneiderte
Strategien, die mittelstéindischen Firmen
helfen, im Online-Dschungel nicht nur zu

Uberleben, sondern zu dominieren.

Kein unndtiges Fachchinesisch, keine ver-
schwendeten Ressourcen - nur zielgerichtete
MaBnahmen, die wirklich etwas bewegen.




Die Marketing-Strategien
der fuhrenden Konzerne.
In lhrem Unternehmen

implementiert.

Erhalten Sie planbar mehr Neukunden und
Mitarbeiter durch unser Marktfiihrer-Framework®

Sichern Sie sich jetzt |hr kostenloses und un-
verbindliches Strategiegesprdch unter:
https://www.ws-epic.de/kontakt



https://www.ws-epic.de/kontakt


