KLARPLAN

MARKETING

WORKFLOWS
REZEPTBUCH

21 Marketing-Automation-Rezepte um Kunden
zu gewinnen und zu begeistern.

@creative
commons



INHALTSVERZEICHNIS

o oo H

1
12
14
16
18
20
22
24
26
28
30
32
34
36
38
40
42
A

REZEPT 1

REZEPT 2

REZEPT 3

REZEPT 4

REZEPT 5

REZEPT 6

REZEPT 7

REZEPT 8

REZEPT 9

REZEPT 10

REZEPT 11

REZEPT 12

REZEPT 13

REZEPT 14

REZEPT 15

REZEPT 16

REZEPT 17

REZEPT 18

REZEPT 19

REZEPT 20

REZEPT 21

Gated Content-Workflow

Lead-Pflege-Workflow

Workflow fiir besondere Anlasse
Themen-Workflow

Workflow fiir Events

Workflow zur Riickgewinnung verlorener Leads
Workflow zur Reaktivierung inaktiver Leads
Kundenengagement-Workflow
Kundenzufriedenheits-Workflow
Markentreueprogramm-Workflow
E-Mail-Kurslektionen-Workflow
Willkommens-Workflow fiir Abonnenten
Kunden-Onboarding-Workflow

Workflow zur Registrierung fiir eine kostenlose Probezeit
Workflow fiir Verlangerung eines Abonnements
Workflow zur Benachrichtigung des Verkaufsteams
Workflow nach dem Kauf

Upselling- und Cross-Selling-Workflow

Workflow mit Aufforderung zur Nachbestellung

Workflow filir Online-Warenkorbabbriiche

Rabatt-Workflow


https://www.klarplan.ch/

Marketing-Automation-Rezeptbuch

21 MARKETING-AUTOMATION-REZEPTE

ZUM NACHKOCHEN

Wenn Unternehmen ihr Marketing auf ein neues modernes Level bringen wollen, spielt
vor allem die Marketing-Automation eine entscheidende Rolle. Die Moglichkeiten der
Marketing-Automation sind jedoch vielfaltig und nicht immer ist klar, wo angesetzt

werden soll.

Marketing-Automation hilft lhrem Unternehmen,
mehr und hochwertige Leads anzuziehen und auf
der Customer Journey zu begleiten. Zudem hilft
Ihnen die Marketing-Automation effizienter und
zielgerichteter zu arbeiten. Verschiedenste Pro-
zesse laufen automatisch im Hintergrund ab und
erganzen oder ersetzen manuelle Massnahmen.
Durch Marketing-Automation riicken Marketing
und Verkauf naher zusammen und profitieren von
einander.

Ein wesentlicher Bestandteil einer effektiven
Marketing-Automation sind Marketing-Automa-
tion-Workflows. Wir haben in diesem Buch fiir Sie
die wichtigsten Workflows zusammengefasst.

Sie finden zum einen kleine Marketing-Automa-
tion-Workflows, die lhre tagliche Arbeit deutlich
erleichtern konnen. Aber auch Marketing-Auto-

mation-Workflows, welche Ihr Marketing auf ein
neues Niveau hebenund einen bedeutendenunter-
nehmerischen Mehrwert erzeugen konnen.

Nicht alle Marketing-Automation-Workflows aus
diesem Buch werden zu lhrem Unternehmen pas-
sen. Picken Sie die fiir Sie relevanten Workflows
heraus und lassen Sie sich von den Rezepten ins-
pirieren.
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Rezept 1 / Gated Content-Workflow

GATED CONTENT-WORKFLOW

Ein Gated Content-Workflow wird eingeleitet, wenn ein neuer Lead seine Kontaktda-
ten im Austausch gegen einen qualitativ hochwertigen Content zur Verfiigung stellt.
Beachten Sie in diesem Zusammenhang: Wenn Leads beim Startereignis dieses Work-
flows steckenbleiben und das Ganze nicht weiterverfolgen, kann dies unter Umstianden
daran liegen, dass zu viele personenbezogene Daten abgefragt werden. A/B-Tests be-
treffend Anzahl Pflichtfelder oder die Art der erforderlichen Informationen liefern wert-
volle Erkenntnisse dazu, was potenzielle Kunden moéglicherweise abschreckt.

Achten Sie bei einer Gated Content-Kampagne
darauf, dem Lead zeitnah den Link zum Her- o
unterladen der Inhalte zu senden, fiir die er sich Workfl OW-ALIS I oser
entschieden hat. Ahnlich wie bei einer Willkom-
mens-Kampagne signalisiert auch eine Gated - Bestimmte Landingpage
Content-Kampagne, dass die Benutzer erwarten, - Formulariibermittlung
von Ihnen zu horen und lhre Inhalte rasch erhalten
wollen. Nachdem der Workflow beim Endereignis
angekommen ist, kdnnen Sie den Lead zu einem
anderen Workflow hinzufiigen, der in Bezug auf
den angeforderten Inhalt relevant ist.

« Herunterladen von Inhalten

klarplan.ch 4
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Rezept 1 / Gated Content-Workflow

REZEPT 1

Gated Content-Workflow

Ausloser:
Formular ausgefiillt

E-Mail mit
Download-Link

J
Nein

Ja
offnet?
o 1

Erinnerung E-Mail mit
senden Themenlinks

Zu Lead-Pflege- Zu Themen-
Workflow hinzufiigen Workflow hinzufiigen



https://www.klarplan.ch/

Rezept 2 / Lead-Pflege-Workflow

LEAD-PFLEGE-WORKFLOW

Ein Lead-Pflege-Workflow wird ausgehend von voreingestellten Bedingungen oder Ak-
tionen ausgelost, die ein Kontakt erfiillt bzw. ausfiihrt. Dieser Workflow stiitzt sich auf
Lead-Segmentierung, Tagging und Bewertung, um sowohl die Position des Leads inner-
halb des Verkaufstrichters als auch seinen Qualifizierungsstatus zu bestimmen. Anhand
der Informationen aus dem Kontaktprofil eines Leads kann der Workflow effektiv mit
relevanten Inhalten nachfassen, um den Lead zur Konversion zu motivieren.

Sie kénnen einen Lead-Pflege-Workflow zusam-

men mit anderen Workflows einsetzen. Dieser oo
Workflow hat zwei Ziele: zum einen die Interaktion Wo ¥ kfl OW'Au S I oser
mit Kontakten entsprechend ihrer Position in der

Customer Journey, zum anderen Daten, die Sie + Initialer Kontakt

zu Verhaltensweisen und Vorlieben erfassen, zu - Benutzerdefinierte Bedingungen
nutzen um Probleme anzusprechen und Vertrauen erfiillt

aufzubauen. Festigen Sie |lhre Autoritat und sor-

gen Sie dafiir, dass Ihre Marke in den Képfen |hrer - Verkaufstrichterphasen-spezifische
Leads stets prasent ist, indem Sie Links zu niitz- Kundenaktion

lichen Blog-Beitragen, Videos und anderen Res-
sourcen bereitstellen, die lhre Leads zu weiteren
Schritten motivieren.

klarplan.ch 6
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Rezept 2 / Lead-Pflege-Workflow

REZEPT 2

Lead-Pflege-Workflow

Ausloser:
Initial Kontakt

HET
problembezogen
losungsbezogen

X

Nein Ja
r Reaktion? l

E-Mail
angebotsbezogen

Nein Ja
- B

warten

2x

2x

Ubergabe an

2 Tage

l Verkauf

klarplan.ch 7
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Rezept 3 / Workflow fiir besondere Anlasse

WORKFLOW FUR BESONDERE ANLASSE

Pflegen Sie Ihre Beziehung zu einem Lead, indem Sie sich an wichtigen Daten bei ihm
melden. E-Mails an Abonnenten an deren Geburtstag, an einem Jahrestag oder Feiertag
oder an anderen wichtigen Daten, die im Profil des Leads enthalten sind oder als neues
Lead-Tag hinzugefiigt werden, sind eine effektive Methode, um die Beziehung zu lhrem
Kontakt personlicher zu gestalten.

EinWorkflowfiirbesondere Anlasseisteineausge-
zeichnete Mdglichkeit, um Kontakt zu lhren Leads o

aufzunehmen und ihnen das Geflihl zu geben, dass Wo rkfl ow Au S I oser
Sie an sie denken. Gleichzeitig bietet er Ihnen die . .
Gelegenheit, besondere Rabatte und Anreize anzu- - Wichtiges Datum
bieten, die zum Kauf anregen.

klarplan.ch 8
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Rezept 3 /7 Workflow fiir besondere Anlasse

REZEPT 3

Workflow fiir besondere Anlasse

Ausloser:
Datum

Anlassbezogenes
E-Mail

!
2
2

klarplan.ch 9
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Rezept 4 / Themen-Workflow

THEMEN-WORKFLOW

StartenSieeinenThemen-Workflow, dersichanKontakteinlhrerDatenbankrichtet, wenn
diese Inhalte heruntergeladen oder eine Seite besucht haben, die zentrale Themen im
Zusammenhang mit lhrem Unternehmen oder lhrer Branche enthalt. Ladt ein Kontakt
beispielsweise ein E-Book mit dem Titel «Tipps und Best Practices fiir das Projekt-
management» herunter, sollte der von lhnen gestartete Workflow eine Reihe unterstiit-
zender Nachrichten enthalten, die fiir das Thema Projektmanagement relevant sind.

Der Themen-E-Mail-Workflow sollte niitzliche
Links enthalten, die den Kontakt auf erfolgreiche
Blog-Beitrage, Dokumente und bevorstehende
Events verweisen, die einen direkten Zusammen- . .
hang aufweisen zum Thema des heruntergelade- - Besuch einer Seite
nen Inhalts oder zur Seite, die den Themen-Work- « Anklicken eines Links
flow ausgeldst hat. Fiir jedes Hauptthema sollte es
einen eigenen Themen-Workflow geben, der den
Lead schrittweise durch die Customer Journey hin
zu einer relevanten Losung fihrt.

Workflow-Ausloser

« Herunterladen von Inhalten

klarplan.ch
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Rezept 4 / Themen-Workflow

REZEPT 4

Themen-Workflow

Ausloser:
Themen Signal

E-Mail
hilfreiche Inhalte

2

Nein Ja
~ 2
Zu Lead-Pflege-
Workflow hinzufiigen
2

klarplan.ch
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Rezept5 / Workflow fiir Events

WORKFLOW FUR EVENTS

Die Moglichkeit der Face-to-Face-Kommunikation mit lhren Leads ist eine effektive
Methode, um wertvolle Informationen von den Teilnehmern zu erhalten und dauerhafte
Beziehungen aufzubauen. Sie kénnen einen Marketing-Event-Workflow verwenden, um
vor, wiahrend und nach einem Event mit den Teilnehmern zu kommunizieren und so zu
einer positiven Event-Erfahrung beizutragen, die das Potenzial hat, aus Leads Kunden

zu machen.

Starten Sie diesen Workflow rund eine Woche vor
demEvent,umdie Teilnehmerauf ein Webinar, eine
Konferenz oder eine Fachmesse vorzubereiten.
Das Timing der verschiedenen E-Mails innerhalb
des Workflows sollte mit den zentralen Daten des
Events libereinstimmen. Bei einem mehrtagigen
Event konnen Sie beispielsweise ein E-Mail planen,
das die Teilnehmer iiber Gewinnspiele, Gastred-
ner oder andere geplante Aktivitaten informiert,
einschliesslich Ortsangaben. Planen Sie in den
Tagen nach einem Event ein E-Mail, um die wich-
tigsten Punkte des Events zusammenzufassen,
einschliesslich Links zu zuséatzlichen Ressourcen,
die Ihren Lead dazu ermutigen, mit den nachsten
Schritten fortzufahren. Bevor Sie lhren Workflow
einrichten, sollten Sie einen klaren Eventplan mit
einer soliden Marketingstrategie ausarbeiten.

klarplan.ch

Workflow-Ausloser

« Formulariibermittlung

« Event-Datum
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Rezept5 / Workflow fiir Events

REZEPT 5

Workflow fur Events

Ausloser:
Event-Registrierung

E-Mail
Bestatigung

warten bis
7 Tage vor Event

E-Mail
Event-Details

J
Event
d

E-Mail
Event-Aktivitaten

Nein Ja
=

E-Mail Event-
Zusammenfassung
(Variante)

E-Mail Event-
Zusammenfassung

Zu Lead-Pflege-
Workflow hinzufiigen

klarplan.ch
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Rezept 6 /7 Workflow zur Riickgewinnung verlorener Leads

WORKFLOW ZUR RUCKGEWINNUNG
VERLORENER LEADS

Mit einem Workflow zur Riickgewinnung eines verlorenen Leads konnen Sie eine Reihe
zeitlich aufeinander abgestimmter E-Mails senden, die einen verlorenen qualifizierten
Sales-Lead dazu inspirieren, seine Entscheidung noch einmal zu iiberdenken und lhrer
Marke eine neue Chance zu geben. Anhand der Informationen in lhrer CRM-Datenbank
konnen Sie erkennen, wann und wo lhr Lead abgesprungen ist, warum Sie ihn verloren
haben und welche Art von Inhalt Sie ben6tigen, um den Lead zuriickzugewinnen und aus
ihm wieder einen potenziellen Kaufer zu machen.

Ein Lead kann in lhrer CRM-Datenbank aus ver-

schiedenen Griinden auf «verloren» eingestellt se
werden: Mdglicherweise ist der Lead aufgrund von WO rkfl OW'Aus I oser
Budgetengpassen, der Entdeckung alternativer .

Losungen oder schlicht aufgrund anderweitiger - Benachrichtigung Uber

Ablenkungen abgesprungen. Sie starten einen verlorenen Lead

Workflow zur Rickgewinnung eines verlorenen
Leads, um die Probleme anzusprechen, die zum
Absprung des Leads von lhrer Marke gefiihrt ha-
ben, und um dariber zu informieren, wie Sie zur
Losung dieser Probleme beitragen wollen. Springt
ein Lead beispielsweise aufgrund von Budgeteng-
passen ab, achten Sie darauf, dass Ihr Workflow
zur Rickgewinnung des Leads Sonderangebote
und Rabatte enthalt, um den Lead zurlick in den
Verkaufszyklus zu locken. Sie kénnen ausserdem
ein E-Mail senden, um den Lead eine Auswahl tref-
fen zu lassen in Bezug auf die Frage, wie er in Zu-
kunft mit Ihnen interagieren mochte.

klarplan.ch
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Rezept 6 /7 Workflow zur Riickgewinnung verlorener Leads

REZEPT 6

Workflow zur Riickgewinnung
verlorener Leads

Ausloser:
Verlorener Lead

E-Mail userspezifisch
und mit Links zu
Kontaktmoglichkeiten

2

a

o
warten
30 Tage

!

Zu Reaktivierungs-
Workflow hinzufiigen

Nein

klarplan.ch
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Rezept 7 / Workflow zur Reaktivierung inaktiver Leads

WORKFLOW ZUR REAKTIVIERUNG
INAKTIVER LEADS

Begeistern Sie inaktive Kontakte wieder fiir lhre Marke mit einem Reaktivierungs-Work-
flow, der ausgelost wird, sobald ein Lead bestimmte Bedingungen erfiillt hat. Zu den
benutzerdefinierten Bedingungen fiir die Aufnahme in diesen Workflow zahlt eine be-
stimmte Zeitdauer, die verstrichen ist, seit der Kontakt zuletzt ein Formular libermittelt,
Ihre Website besucht, ein E-Mail gedffnet oder nach Ablauf einer kostenlosen Probezeit
mit lhren Inhalten interagiert hat.

Dafiir, dass Kontakte sich von lhrer Marke l6sen,

gibt es vielfaltige Griinde, und nicht alle Griinde se

lassen sich verhindern. Ein Reaktivierungs-Work- Wo rkfl OW'Au S I oser
flow verwendet historische Daten, die zu einem

Kontakt erfasst wurden, in dem Versuch, die Be- - Engagement-Bedingungen innerhalb
ziehung wiederaufleben zu lassen und den Kunden einer bestimmten Zeitdauer nicht

zurlick in die Customer Journey zu flhren. Zu die- erfillt
sem Zweck kommen spezielle Angebote, exklusive
Inhalte oder auch kurze Umfragen zu den Bediirf-
nissendesKundenzumEinsatz. Wichtigist, festzu-
legen, wieviel Zeit verstrichen sein muss, bevorein
Kunde als inaktiv eingestuft wird. Diese Zeitdauer
variiert in Abhangigkeit von Ihrem Geschaftsmo-
dell. Bleibt ein Lead auch nach dem Anstossen des
Reaktivierungs-Workflows inaktiv, ist es mogli-
cherweise an der Zeit, den betreffenden Kontakt
vollstandig aus lhrer Liste zu entfernen, um Spam-
Beschwerden vorzubeugen und wichtige E-Mail-
Engagement-Kennzahlen zu verbessern.

klarplan.ch
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Rezept 7 / Workflow zur Reaktivierung inaktiver Leads

REZEPT 7

Workflow zur Reaktivierung
inaktiver Leads

Ausloser: Kein
Engagement fiir
12 Monate

E-Mail Reaktivierung
des Kunden

. Zu Kundenengagement
Aus Listen entfernen Workflow hinzufiigen

klarplan.ch
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Rezept 8 /7 Kundenengagement-Workflow

KUNDENENGAGEMENT-WORKFLOW

VerwendenSie einen Kundenengagement-Workflow,um auf Benutzer mitunterschiedlich
starkem Produktengagement einzugehen. Entwickeln Sie fiir Kunden, deren Produkten-
gagement zu wiinschen iibrig lasst, beispielsweise einen Workflow, der niitzliche Inhal-
te wie Anleitungsvideos oder sonstige Anleitungen zu unbekannten Produktfunktionen
bereitstellt. Richten Sie fiir sehr engagierte Benutzer einen Workflow ein, um diese
Kunden um eine Referenz oder eine mit dem Produkt zusammenhangende Erfolgs-
geschichte zu bitten.

Die Entwicklung eines Systems zur Analyse und
Messung des Engagements lhrer Kunden ist fir
den Erfolg unerlasslich, und ein Kundenengage-
ment-Workflow ist einintegraler Bestandteil eines
solchen Systems. Die wichtigsten Ziele dieses - Benchmarks fiir Leistungskennzahlen
Workflows bestehen darin, das Engagement der - Lead-Bewertung

Benutzer zu erhdhen und sicherzustellen, dass sie
den grosstmoglichen Nutzen aus lhrem Produkt
ziehen.

Workflow-Ausloser

klarplan.ch
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Rezept 8 /7 Kundenengagement-Workflow

REZEPT 8

Kundenengagement-Workflow

Ausloser:
wenig Engagement

E-Mail
userspezifisch nach
Tags und Interessen

Nein Ja
r Reaktion? j
warten
7 Tage

2x

Zu Markentreue-
Workflow hinzufiigen

klarplan.ch
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Rezept 9 / Kundenzufriedenheits-Workflow

KUNDENZUFRIEDENHEITS-WORKFLOW

Der Kundenzufriedenheits-Workflow wird ausgehend von den Ergebnissen von Zufrie-
denheitsumfragen und dem von lhrem Kundenstamm erhaltenen Feedback ausgelost.
Legen Sie Kriterien fiir Benutzerzufriedenheitsstufen fest, und weisen Sie dem Benutzer
anschliessend ein Tag auf Basis dieser Kriterien zu. Der Kunde wird dann entsprechend
seinem Zufriedenheitsstufen-Tag segmentiert, und Sie konnen ihn einem Workflow
zuweisen, dessen Inhalt darauf abzielt, den Kunden durch das Eingehen auf seine Prob-
leme einer hoheren Zufriedenheitsstufe zuzufiihren.

Quantifizieren Sie auf einer numerischen Skala,
wie zufrieden lhre Kunden mit Ihrer Marke sind,
und machen Sie sich dann daran, die betreffende
Zufriedenheitsstufe mithilfe eines Kundenzufrie-
denheits-Workflows zu verbessern. Beispiels- - Kauf

weise konnen Kunden mit einer niedrigen Zufrie- - Projektende
denheitspunktzahl relevante Inhalte und niitzliche
Ressourcen erhalten, um ihre Erfahrung zu ver-
bessern, wahrend Kunden mit einer hohen Zufrie-
denheitspunktzahl mit Aktionsangeboten oder
Empfehlungspramien belohnt werden konnen.

Workflow-Ausloser

klarplan.ch
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Rezept 9 / Kundenzufriedenheits-Workflow

REZEPT 9

Kundenzufriedenheits-Workflow

Ausloser:
Kaufhistorie

=\ FY|
Kundenzufriedenheit

Interne Zu Markentreue-
Benachrichtigung Workflow hinzufiigen

klarplan.ch
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Rezept 10 / Markentreueprogramm-Workflow

MARKENTREUEPROGRAMM-WORKFLOW

Machen Sie sich Benutzer mit hohen Markeninteraktionsraten wie Klicks, Kommentaren
und Kaufen zunutze, um das Teilenin sozialen Medien und Berichte liber Erfolgsgeschich-
ten im Austausch fiir besondere Vorteile zu fordern. Legen Sie ausgehend von vorgege-
benen Kriterien fiir das, was hohes Engagement ausmacht, Bedingungen fest, bevor Sie
Ihre Workflow-Strategie entwickeln.

Ein Markentreueprogramm-Workflow versetzt Sie
in die Lage, Kontakten einen Anreiz fir die fortge- 2Q

setzte Interaktion mit lhrer Marke zu bieten, indem Wo rkfl OW'Au S I oser
Sie Treuepunkte vergeben, die gegen besonde-
re Angebote oder exklusive Inhalte eingetauscht - Bedingungen fiir hohes
werden kénnen mit dem Ziel, den Lifetime Value Engagement erfiillt
des Kunden zu erhohen. Auch konnen Sie sich sehr . Lead-Tagging- und
engagierte Kontakte zunutze machen, indem Sie
diese um Feedback und Produktrezensionen bit-
ten, um wertvolle Erkenntnisse fiir Produktver-
besserungen zu gewinnen.

-Bewertungskriterien

klarplan.ch
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Rezept 10 / Markentreueprogramm-Workflow

REZEPT 10

Markentreueprogramm-Workflow

Ausloser:
Hohes Engagement

X

Nein Ja
r Erster Kauf? j

Zur Liste loyaler Zu Onboarding-
Kunden hinzufiigen Workflow hinzufiigen

E-Mail Kunden-
rezension anfragen

klarplan.ch
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Rezept 11 /7 E-Mail-Kurslektionen-Workflow

E-MAIL-KURSLEKTIONEN-WORKFLOW

Ein E-Mail-Kurslektionen-Workflow ist ein Workflow, der Leads iliber ein branchenspezi-
fisches Thema informiert, das ausgehend von besonders erfolgreichen Blog-Beitragen
oder Content bestimmt wird. Der Workflow sollte entsprechend den strategischen Zielen
des E-Mail-Kampagnenplans entwickelt werden.

Ein typischer E-Mail-Kurslektionen-Workflow
enthalt zwischen finf bis zehn E-Mail-Lektionen
(die Gesamtzahl ist vom Kursthema sowie von der
Zielgruppe abhéngig). Der Workflow 16st sofort
das erste E-Mail aus mit Bestatigungsdaten, einer
Kursibersicht sowie Informationen dazu, was den
Benutzer in den kommenden Tagen oder Wochen
erwartet. Bestimmen Sie anhand lhres Kampag-
nenplans, in welcher Lektion, welchen Lektionen
die Verkaufsprasentation strategisch unterge-
brachtwerdensoll. Nach Abschluss des Workflows
wird der Kontakt zu einem anderen Workflow hin-
zugeflgt, je nachdem, welches Verhalten er im
Rahmen des Kurslektionen-Workflows an den Tag
gelegt hat. Hat ein Lead beispielsweise einen Kauf
getatigt, tGberlegen Sie, ihn zum Upselling- und
Cross-Selling-Workflow hinzuzufiigen. Wird aus
dem Lead kein Kunde, ziehen Sie einen Themen-
oder Lead-Pflege-Workflow in Betracht, um den
Lead durch den Verkaufstrichter zu fiihren.

klarplan.ch

Workflow-Ausloser

« Formulariibermittlungs-Opt-in

» Besuch bestimmter Landingpage
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Rezept 11 /7 E-Mail-Kurslektionen-Workflow

REZEPT 11

E-Mail-Kurslektionen-Workflow

Ausloser:
Anmeldung

E-Mail
Bestatigung

E-Mail E-Mails
Erinnerung Lektionen

5-10
\ 2 '
—
3 Tage
\

Zu Themen-
Workflow hinzufiigen
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Rezept 12 / Willkommens-Workflow fiir Abonnenten

WILLKOMMENS-WORKFLOW FUR
ABONNENTEN

Willkommens-E-Mails werden im Vergleich zu gewo6hnlichen E-Mail-Marketingkampag-
nen durchschnittlich vier Mal so haufig ge6ffnet und verzeichnen eine fiinf Mal so hohe
Click-Through-Rate. Machen Sie sich die Neugierde eines neuen Abonnenten, der mehr
iber lhrUnternehmen erfahren méchte, zunutze. Zeigen Sie, was Ilhre Marke zu bieten hat
und hinterlassen Sie einen positiven Eindruck.

In einer Willkommens-Kampagne geht es darum,

Ihre Marke vorzustellen und lhren Nutzen hervor- Wi
zuheben. Da der neue Kontakt noch nicht mit Ihrer WO rkfl OW'Au S I oser
Marke vertrautist, verweisen Sie ihn auf lhre Soci- . .

al-Media-Kanile und Lernressourcen (z. B. Blogs, - Formularubermittiung

Webinare usw.), damit er optimal von der Erfah- . Herunterladen von Inhalten

rung profitiert. Sie kdnnen weitere Informationen
Uber Ihren Lead in Erfahrung bringen, um dessen . .
Kontaktprofil zu erstellen, indem Sie eine kurze einer Liste
Themeniibersicht oder Links zu beliebten Blog-
Beitragen zur Verfligung stellen. So erhalten Sie
einen ersten Eindruck davon, was den betreffen-
den Benutzer interessiert.

« Hinzufligen des Kontakts zu

klarplan.ch
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Rezept 12 / Willkommens-Workflow fiir Abonnenten

REZEPT 12

Willkommens-Workflow
fur Abonnenten

Ausloser:
Formular ausgefiillt

Willkommens-E-Mail
mit Themenlinks
Nein

, Ja
r geoffnet? l
N i
4T ein a
==t r Links geklickt? Jj’

E-mail mit
Themenlinks

Zu Lead-Pflege- Zu Themen-
Workflow hinzufiigen Workflow hinzufiigen

(Variante)
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Rezept 13 /7 Kunden-Onboarding-Workflow

KUNDEN-ONBOARDING-WORKFLOW

Im Geschaftsleben ist die Neukundengewinnung kostspieliger als die Bindung von
Bestandskunden. Ein Kunden-Onboarding-Workflow ist auf neu gewonnene Kunden
zugeschnitten und sorgt dafiir, dass diesen eine optimale Erfahrung im Zusammenhang
mit lhrer Marke geboten wird. Stellen Sie sicher, dass Ilhr Kunden-Onboarding-Prozess
diese bewahrten Tipps und Best Practices beriicksichtigt.

Starten Sie lhren Onboarding-Workflow mit einem
Einfihrungs-E-Mail. Dieses E-Mail sollte die Ba-
sis fir eine dauerhafte wechselseitige Beziehung
schaffen, indem es den Benutzer liber den Um-
fang des Kundendiensts informiert sowie dari-
ber, in welcher Weise der Kunde von der Nutzung
Ihrer Produkte und Dienstleistungen profitiert. Ihr
Workflow sollte ausserdem Follow-up-E-Mails mit
Produktanleitungen, Demos und weiteren nitz-
lichen Tipps enthalten, um sicherzustellen, dass
Ihre Kunden sich samtliche Funktionen lhres Pro-
dukts vollumfanglich zunutze machen.

klarplan.ch

Workflow-Ausloser

- Kauf

- Transaktionsereignis
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Rezept 13 /7 Kunden-Onboarding-Workflow

REZEPT 13

Kunden-Onboarding-Workflow

Ausloser:
€

Willkommens-E-Mail

Sx

Onboarding-
E-Mails

Nein Ja
Reaktion? j

Zu Up- / Cross-selling-
Workflow hinzufiigen
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Rezept 14 / Workflow zur Registrierung fiir eine kostenlose Probezeit

WORKFLOW ZUR REGISTRIERUNG FUR EINE
KOSTENLOSE PROBEZEIT

Bevor Sie einen E-Mail-Workflow fiir eine kostenlose Probezeit einrichten, sollten Sie
liberlegen, wie Sie lhre Benutzer segmentieren moéchten (nach Branche, Unterneh-
mensgrosse usw.), welches interne Team fiir die Customer Journey verantwortlich ist
(Vertrieb, Marketing usw.) und welche Touchpoints es entlang der Journey geben soll.

Beieinem Workflow zur Registrierung fiir eine kos-
tenlose Probezeit sollte sofort ein Bestatigungs-
E-Mail versendet werden, nachdem sich ein Kon-
takt fir eine kostenlose Probezeit registriert hat.
Dieses E-Mail sollte eine Beschreibung dessen ent-
halten, was der Kontakt von lhrem Produkt erwar-
ten kann. Ahnlich wie beim Kunden-Onboarding
sollten Produktdemos (informative Videos, die die
wichtigsten Funktionen Ihres Produkts hervorhe-
ben)inlhren Workflowintegriertwerden.Inden Ta-
gen vor Ablauf der Probezeit sollte der Workflow
den Benutzer daran erinnern, sich zu registrieren,
um weiterhin von den Vorteilen des Produkts zu
profitieren.

klarplan.ch

Workflow-Ausloser

« Formulariibermittlung
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Rezept 14 / Workflow zur Registrierung fiir eine kostenlose Probezeit

REZEPT 14

Workflow zur Registrierung fiir
eine kostenlose Probezeit

Ausloser:
Registrierung

E-Mail
Bestatigung

E-Mails mit Features
und Hilfestellung

E-Mail Erinnerung
Probezeit endet

Zu Onboarding-
Workflow hinzufiigen
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Rezept 15 /7 Workflow fiir Verldngerung eines Abonnements

WORKFLOW FUR VERLANGERUNG EINES
ABONNEMENTS

Ein Workflow fiir die Verlangerung des Abonnements ist von entscheidender Bedeutung
fur jedes Unternehmen, dessen Geschaftsmodell auf wiederkehrenden Umsatzen ba-
siert. Laut der Website Small Business Trends beenden 68 Prozent der Kunden die Ge-
schaftsbeziehung zu einem Unternehmen, weil sie das Gefiihl haben, dem Unternehmen
egal zu sein. Zeigen Sie lhren Kunden, dass diese fiir Sie mehr als eine Nummer sind, in-
dem Sie beziiglich der Botschaft, die Sie innerhalb Ilhres Workflows vermitteln, bewusst
und proaktiv vorgehen.

Ein Workflow fir die Verlangerung eines Abonne-
ments sollte, je nach Art des Angebotes, Wochen i

oder Tage vor dem bevorstehenden Ablaufdatum WO rkfl OW'Aus I oser
angestossen werden. Die diesbeztiglichen E-Mails
sollten den Kunden daran erinnern, dass er sein - Verlangerungsdatum des Kunden
Abonnement bis zu einem bestimmten Datum ver-
langern muss, um weiterhin unterbrechungsfrei
auf den Dienst zugreifen zu kdnnen. Wahrend die-
ser Zeit sollten Sie sich die vorhandenen Informa-
tionen zunutze machen, die Sie von diesem Lead
erhalten haben. Verwenden Sie die Lead-Tags und
die Bedingungen, die der Kunde erfiillt, um die von
ihm verwendeten Funktionen hervorzuheben und
diejenigen Vorteile zu unterstreichen, die der Kun-
de sich nicht entgehen lassen sollte.

klarplan.ch
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Rezept 15 /7 Workflow fiir Verlangerung eines Abonnements

REZEPT 15

Workflow fiir
ve rI a n ge r u n g Ver|5l‘lgerngsdatum

eines Abonnements
15

Ausloser:

E-Mail Abo endet

Nein Ja
r Kauf?
warten bis
7 Tage vor Ende

)

E-Mail Key Features

Userspezifisch

Nein Ja
r Kauf?
warten bis
1 Tag vor Ende

s

E-Mail
Abo-Erneuerung

Nein Ja
r Kauf?
warten bis
2 Tage nach Ende

A

E-Mail
Rabatt

Nein Ja
Kauf?
| 2

Zu Workflow nach
dem Kauf hinzufiigen

Zu Riickgewinnungs-
Workflow hinzufiigen
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Rezept 16 /7 Workflow zur Benachrichtigung des Verkaufsteams

WORKFLOW ZUR BENACHRICHTIGUNG DES
VERKAUFSTEAMS

Ein Workflow zur Benachrichtigung des Vertriebsteams wird ausgeldst, sobald ein Lead
ausgehend von zuvor festgelegten Kriterien als reif eingestuft wird. Vor der Entwicklung
dieses Workflows sollten Sie Ihr Lead Scoring ausarbeiten und das Vertriebsteam darii-
ber informieren.

Sie starten einen Workflow zur Benachrichtigung

des Vertriebsteams (ber Marketing OQualified se

Leads (MQLs), wenn angezeigt wird, dass die Ak- Wo rkfl OW-ALIS I oser
tivitdten eines Kontakts entsprechende Lead-Be- . .
wertungs- und benutzerdefinierte Bedingungen - Lead-Tagging- und -Bewertungskrite-
erfillen. Qualifikationskriterien kénnen beispiels- rien, benutzerdefinierte Bedingungen

weise bestimmte Aktionen wie der Zugriff auf eine erfillt
Preisseite, das Herunterladen eines E-Books oder
die Interaktion mit Ihren Inhalten fiir eine festge-
legte Mindestdauer sein. Die vom System verfolg-
te Aktivitat des Kontakts sollte anzeigen, dass der
Benutzer die Recherchephase des Trichters hinter
sich gelassen hat und kurz vor dem Kauf steht.
Daraufhin sollte einem Mitarbeiter des Vertriebs-
teams signalisiert werden, direkt mit dem Lead
Kontakt aufzunehmen. Der Vertriebsmitarbeiter
verfligt nun Uber entsprechende Informationen
betreffend Aktivitdat des Leads und kann seine
Kommunikationsstrategie danach ausrichten.

klarplan.ch
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Rezept 16 /7 Workflow zur Benachrichtigung des Verkaufsteams

REZEPT 16

Workflow zur Benachrichtigung
des Verkaufsteams

Ausloser:
Hoher Lead Score

=
\
!

Benachrichtigung
Verkaufsteam
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Rezept 17 /7 Workflow nach dem Kauf

WORKFLOW NACH DEM KAUF

Ein Workflow nach dem Kauf sollte dem Kunden eine Auftragsbestatigung zur Verfiigung
stellen und ihm dafiir danken, dass er sich fiir Ihre Marke entschieden hat. Dieser Work-
flow solite Belohnungen fiir Empfehlungen anbieten und Benutzer dazu ermutigen, Feed-
back zu ihrer Erfahrung zu geben und ihre Kaufentscheidungen auf Social-Media-Platt-
formen zu teilen.

Ein Workflow nach dem Kauf sollte Best Practices
und andere niitzliche Inhalte beinhalten, die dem
Benutzer dabei helfen, den grosstmoglichen Nut-
zen aus seinem Kauf zu ziehen. Kunden erwarten
bereits ein E-Mail zur Bestatigung des Kaufs und
der Auftragsdetails. Machen Sie sich diese Gele-
genheit zunutze, indem Sie Kunden dazu einladen,
auf verschiedenen Kanalen mit lhren Inhalten zu
interagieren.

Workflow-Ausloser

- Kauf

klarplan.ch
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Rezept 17 /7 Workflow nach dem Kauf

REZEPT 17

Workflow nach dem Kauf

Ausloser:
Kauf

Tags entsprechend
Kauf vergeben

E-Mail
Bestatigung

Zu Up-/Cross-selling-
Workflow hinzufiigen

klarplan.ch
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Rezept 18 / Upselling- und Cross-Selling-Workflow

UPSELLING- UND CROSS-SELLING-
WORKFLOW

Der Upselling- und Cross-Selling-Workflow ist eine Erweiterung des Workflows nach
dem Kauf. Dieser Workflow konnte beispielsweise in etwa folgenden Wortlaut enthalten:
«Wir hoffen, dass Sie Freude an [gekauftes Produkt] haben. Sehen Sie sich doch auch
einmal [Produktempfehlungen] fiir [Produktvorteile] an.» Indem Sie sich die Bestellhis-
torie eines Kunden zunutze machen und zugleich die Beziehung pflegen, reduzieren Sie
nicht nur die Kosten fiir die Gewinnung neuer Kunden, sondern erh6hen gleichzeitig den
Lifetime Value von Bestandskunden.

ImZentrum einer erfolgreichen Strategie fiir einen
Upselling- und Cross-Selling-Workflow stehen ein
geschlossenes Ziel sowie eine klare Kommunikati-
onzwischenKundenbetreuernund Marketingteam
nach Abschluss des Kaufs. Der im Upselling- und
Cross-Selling-Workflow vermittelte Inhalt ist ab-
hangig von den Zielen und vom taktischen Plan,
den diese Teams entwickelt haben. Dieser Work-
flow bietet die Chance, zusatzliche bzw. erganzen-
de Produkte anzubieten, die die Kundenerfahrung
verbessern und gleichzeitig Ihren Profit erhdhen.

Workflow-Ausloser

- Bestellhistorie

klarplan.ch
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Rezept 18 / Upselling- und Cross-Selling-Workflow

REZEPT 18

Upselling- und Cross-Selling-
Workflow

\

Ausloser:
Kauf
warten
14 Tage

E-Mail
userspezifisch nach
Bestellhistorie

J
Nein

r Kauf?
warten
7 Tage

E-Mail
nachfassen

Ja

Zu Markentreue-
Workflow hinzufiigen
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Rezept 19 /7 Workflow mit Aufforderung zur Nachbestellung

WORKFLOW MIT AUFFORDERUNG ZUR
NACHBESTELLUNG

Der Workflow mit Aufforderung zum Aufstocken bzw. zur Nachbestellung regt Kunden,
deren eingekaufter Vorrat sich dem Ende zuneigt, dazu an, eine neue Bestellung auf-
zugeben. Einige Beispiele fiir gekaufte Produkte, bei denen ein Workflow mit Erinnerung
zur Nachbestellung von Vorteil ist, sind Abonnementverlangerungen, Artikel mit festen
monatlichen Vorratsmengen oder verderbliche Haushaltsprodukte.

Ein Workflow mit Aufforderungzur Nachbestellung
sendet dem Kunden eine freundliche Erinnerung -

mit einem Link zum erneuten Kauf eines Produkts, WO ¥ kfl OW'Au S I oser
das sich dem Ende seiner Lebenszyklusphase na-
hert. Der Workflow sollte proaktiv sein und eine Auf- - Produktlebenszyklusphase
forderung senden, die ausreichend Zeit fiir die Bear-
beitung und den Versand der Artikelnachbestellung
lasst, bevor der Vorrat des Kunden ausgeht.

klarplan.ch
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Rezept 19 /7 Workflow mit Aufforderung zur Nachbestellung

REZEPT 19

Workflow mit
Aufforderung puier rodk:
zur Nachbestellung L

E-Mail
Nachbestellung

Nein
=
warten bis
7 Tage vor Ende

\

Ja

E-Mail Key Features

Userspezifisch

Nein Ja
r Kauf?
warten bis
1 Tag vor Ende

{

E-Mail
Nachbestellung

Nein Ja
r Kauf?
warten bis
2 Tage nach Ende

E-Mail
Rabatt

Zu Markentreue-

Zu Riickgewinnungs-
Workflow hinzufiigen

Workflow hinzufiigen
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Rezept 20 / Workflow fiir Online-Warenkorbabbriiche

WORKFLOW FUR ONLINE-WARENKORB-
ABBRUCHE

Dem Baymard Institute zufolge brechen durchschnittlich nahezu 70 Prozent der Online-
Kunden ihren Einkauf ab, nachdem sie Produkte zum Warenkorb hinzugefiigt haben. Zu
den haufigen Griinden fiir einen Warenkorbabbruch zahlen mangeindes Vertrauen in die
Glaubwiirdigkeit der Website, ein langwieriger Bezahlvorgang oder die Tatsache, dass
der Benutzer sich lediglich umsieht und Preise vergleicht.

Wahrend sich Warenkorbabbriche im E-Com-
merce nicht immer verhindern lassen, bietet ein
Workflow fiir Warenkorbabbriiche Ihnen die Chan-
ce, einem potenziellen Kunden Ihre Marke erneut
zu prasentieren und ihn zum Kaufabschluss zu
motivieren. Der Workflow wird ausgeldst, wenn
ein Kontakt auf einer Bezahlseite, aber nicht auf
einer Bestellbestatigungsseite landet und nicht
innerhalb einer bestimmten Zeit zuriickkehrt. Der
Workflow dient als freundliche Erinnerung, dass
die Artikelnochfiirden Kundenverfiigbar sind, und
kann diesen zum Abschluss des Bezahlvorgangs
motivieren,indemihmein Aktionsangebotoderein
zeitlich befristeter Rabatt prasentiert wird. Nach-
dem der Lead den Kauf abgeschlossen hat, sollte
er zu einem Upselling-Workflow, einem Workflow
mit Aufforderungzur Nachbestellungund weiteren
geeigneten Workflows hinzugefligt werden, deren
Ziel esist, den Kunden zu binden.

Workflow-Ausloser

« Warenkorbabbruch
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Rezept 20 / Workflow fiir Online-Warenkorbabbriiche

REZEPT 20

Workflow fur Online-
Warenkorbabbriuche

Ausloser:
Warenkorbabbruch

E-Mail
userspezifisch nach
Tags und Interessen

Zu Rabatt- Zu Upsell-/Cross-Sell-
Workflow hinzufiigen Workflow hinzufiigen

klarplan.ch
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Rezept 21 / Rabatt-Workflow

RABATT-WORKFLOW

Der Rabatt-Workflow prasentiert dem Kunden anhand seiner Kaufhistorie und seines
Nutzungsverlaufs besondere Rabatte und zeitlich befristete Angebote. Kénnen Sie einen
Lead nicht mithilfe eines Upselling- und Cross-Selling-Workflows zum Kauf motivieren,
bietet ein Rabatt-Workflow Ihnen eine weitere Chance, dies mitrelevanten, zeitkritischen
Inhalten zu bewirken.

Das Ereignis, das Ihren Rabatt-Workflow auslost,
ist abhangig von der Segmentierung lhrer Leads,
basierend auf vergangenen Kaufen und vergange-
nem Nutzungsverhalten. Beispielsweise lost ein

Workflow-Ausloser

Lead, der sich fiir eine bestimmte Dauer auf einer - Kaufhistorie des Kontakts
Produktseite aufhalt und auf bestimmte Produkte - Nutzungsverlauf ohne Konversion
klickt, einen Rabatt-Workflow fiir die betreffenden . .

Produkte aus, der den Lead von der Uberlegungs- - Upselling-und Cross-Selling-Work-
phase hin zur Entscheidungsphase der Customer flow ohne Konversion

Journey flhrt.

klarplan.ch
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Rezept 21 / Rabatt-Workflow

REZEPT 21

Rabatt-Workflow

Ausloser:
Kaufhistorie

E-Mail
Rabatt Angebot

Zu Lead-Pflege- Zu Workflow nach
Workflow hinzufiigen dem Kauf hinzufiigen
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Klarplan Unterstiitzung

WIE KANN KLARPLAN SIE UNTERSTUTZEN?

Wir agieren als Bindeglied zwischen Marketing, Sales und IT und decken das gesamte
Spektrum der Marketing-Automation und der Lead-Generierung ab. Wir entwickeln
Losungen fiir Ihre Anforderungen, die sich an lhren Bediirfnissen orientieren und die lhr

Unternehmen weiter bringen.

So gehen wir vor

Erstgesprach

Im Rahmen eines ersten Gesprachs
lernen wir uns kennen, besprechen
|lhre Bedirfnisse und geben bereits
erste kostenlose Inputs.

Projektstart

Haufig stellt ein Workshop den Beginn
der Projektzusammenarbeit dar. Wir
nehmen Ziele und Bedlrfnisse der
verschiedenen Anspruchsgruppen
auf und konkretisieren Lésungen.

Umsetzung

Wir gestalten, programmieren, texten
und implementieren - je nach Projekt-
art. Sie haben jeweils die Mdglichkeit,
die einzelnen Projektschritte freizuge-
ben oder Anpassungen einzubringen.

Weiterfiihrendes Mandat
Auf Wunsch bieten wir Ihnen ein indi-
viduelles Leistungspaket, mit dem
wir |hr digitales Marketing Monat fir
Monat kontinuierlich umsetzen.

klarplan.ch
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Losungsvorschlag

Basierend auf dem Erstgesprach ste-
cken wir den Projektumfang ab und
bietenlhnen eine auf Ihre Situation zu-
geschnittene Lésung an.

Konzept

Wir erstellen ein Konzept, welches
klar aufzeigt, wie unsere Kunden die
gesetzten Ziele erreichen. Gemeinsam
einigenwirunsauf eine klare Strategie
und entsprechende Massnahmen.

Controlling

Welche Massnahmen sind erfolgreich,
wo muss etwas angepasst werden?
Wir (berwachen den Erfolg anhand
klar definierter Kennzahlen.
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Kontakt

KONTAKTIEREN SIE UNS

Sie mochten mit uns zusammenarbeiten, haben eine Frage zur Agentur oder zu den
Dienstleistungen? Melden Sie sich unverbindlich bei uns.

René Hafliger
Inhaber und Berater
0415112943

KLARPLAN AG
. . . @ klarplan.ch
Agentur fir Marketing-Automation

Neustadtstrasse 8a
6003 Luzern

4

“ mail@klarplan.ch
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