
DIGITALES MARKETING
Kund:innen gewinnen, 
binden und begeistern



DIE KUND:INNENREISE
Customer Journey und Touchpoint-Analyse



DIE KUND:INNENREISE
Kund:innen gewinnen

KUND:INNEN 
GEWINNEN



WEBSITE
Wie findet man Sie besser? – SEO (Search Engine Optimization)

88%
der Kund:innen

nutzen Suchmaschinen, 
um sich über lokale Firmen 

und Dienstleistungen zu 
informieren

Mit

96%
Marktanteil ist Google 

die beliebteste 
Suchmaschine 
der Schweiz

Quelle: Statista 2022



80%
der Kunden 

nutzen Suchmaschinen, um 
sich über lokale Produkte 
und Dienstleistungen zu 

informieren

WEBSITE
Wie findet man Sie besser? – SEO (Search Engine Optimization)

Quelle: Statista 2022

42%
der Schweizer:innen surfen

über mobile Geräte
im Internet

(weltweit über 50%)



Searchmetrics.com

WEBSITE
Was macht eine gute Website aus?

Technik
• Neuste Programmierung
• Aktuell gehalten
• Kurze Ladezeiten
• https://

Benutzererlebnis
• Wie lange bleibt User? 

(Bounce Rate)
• Responsives Design 

oder sogar Responsiver
Content

Inhalt
• Keywords in Titeln

und auf gesamter 
Seite
• Passende Textmenge
• Pro Produkt/DL

eine Landingpage

Links
• Interne Links!
• Qualitativ hochwertige 

Links, z. B. redaktio-
nelle Backlinks
• «Soziale Signale»: 

Youtube, Instagram, 
LinkedIn etc.



DIE WELT VON GOOGLE
SEA (Search Engine Advertising)



DIE WELT VON GOOGLE
Google Unternehmensprofile (Google My Business)



SOCIAL MEDIA
Auf welchen Plattformen präsent sein?!?



SOCIAL MEDIA
Auf welchem Netzwerk verbringen Sie am meisten Zeit?

Xeit Social-Media-Studie 2022

Schweizer Bevölkerung Generation Z («Jugend»)



SOCIAL MEDIA
Influencer Marketing

swissper.ch



WAS?
Beitragsthema/
Inhalt

WOMIT?
Medien (Bild, 
Video, Link etc.)

WANN?
Datum/Zeit der
Veröffentlichung

WO?
Netzwerk (Insta,
Facebook etc.)

WER?
Erstellung und
Freigabe

WIE WEIT?
Status der
Bearbeitung

SOCIAL MEDIA
Der Redaktionsplan



CONTENT MARKETING
Storytelling – den Kund:innen Geschichten erzählen

Das könnte meine Kund:innen interessieren
• News (z. B. aus den AENA-News)
• Trends (z. B. Ökostrom)
• Fachliches Know-how 

(z. B. «Schon gewusst?»)
• Tipps (z. B. Energiespartipps, Lifehacks)
• Quiz (z. B. Worträtsel)
• Menschen (z. B. Weltreise des 

Mitarbeitenden XY)



Kompetent
Kennen wir uns aus? Sieht man uns das an?

Offen
Kann es von jedem genutzt werden? Ist der Sender «ehrlich»?

K

Wünschenswert
Bin ich cool, das zu teilen? Macht es Spass?

O

Anwendbar
Ist der Inhalt nützlich? Für meine Follower auch?

W

A

Teilbar
Ist es einfach, den Inhalt weiterzuleiten?

T

DAS KOWAT-PRINZIP
Was macht gute Inhalte aus?



E-MAIL-MARKETING
Die wichtigsten Regeln

Worauf man achten sollte
• Permission Marketing (DSGVO)
• Absender: Name, Firma 
• Betreff: macht neugierig, zeigt Mehrwert,

max. 8 Wörter/40–60 Zeichen
• Keine Spam-Wörter!
• Kurz & knapp, Wichtige zuerst
• Klar sichtbare Call-to-Action-Buttons 

(erste Button im ersten Drittel)
• Impressum mit Opt-out-Möglichkeit
• Detaillierte Kontrolle vor Versand, 

evtl. Testversand



E-MAIL-MARKETING
Optimale Frequenz, optimaler Zeitpunkt



BLEIBEN SIE NEUGIERIG!
Trends beobachten und einfach einmal (privat) ausprobieren



DIE KUND:INNENREISE
Kund:innen binden und begeistern

KUND:INNEN 
BINDEN UND 
BEGEISTERN



KUND:INNEN BINDEN UND BEGEISTERN
Es lohnt sich!

«Es kostet je nach Branche 

5- bis 15-mal mehr, 

eine neue Kundin oder einen 

neuen Kunden zu gewinnen, 

als eine(n) bestehende(n) 

zu behalten.»



Was 
Sie geben

Wie es der Kunde
empfindet 

Mögliche «Aufhänger»
• Persönliche Anlässe (z. B. Geburt)
• Kundentreue (z. B. 10 Jahre Zus’arbeit)
• Neues Angebot (z. B. «Ihre Meinung zu …»)
• Reklamation (z. B. Rabattgutschein)
• Ferien/Jahreszeiten (z. B. Sommer-Mail)
• Feiertage/Bräuche (z. B. Sechseläuten)
• Thementage (z. B. 30. April: Tag der 

erneuerbaren Energien)
• Sportevents (z. B. Eidg. Schwing- und 

Älplerfest)
• Einfach-so-Tage
• Eigene kreative Ideen

KUND:INNEN BINDEN UND BEGEISTERN
Was ist Ihren Kund:innen wichtig? Es gibt viele Möglichkeiten …



VIEL FREUDE DABEI,
Ihre Kund:innen (digital)
zu begeistern!
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