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Vorstellung

• 17 Jahre Erfahrung im Digitalen Marketing, 3 Jahre im Multichannel-Management und der Digitalen 

Transformation

• Breites und tiefes Know-How in den Bereichen: Website, SEA, SEO, E-Mail-Marketing, Webanalyse, 

Mediaplanung und Performance Marketing, Mobile Marketing, Conversion Rate Optimierung, Social 

Media Marketing, Content Marketing

• Erfolgreicher Aufbau einer Agentur im Schweizer Markt sowie eines schlagkräftigen digitalen Teams bei 

der UBS

• Engagiert im Markt als Dozent und Speaker, sowie Vorstand im Branchenverband iab Switzerland und 

Fachbeirat bei der Swiss Online Marketing Messe

• iab „Digital Marketer of The Year 2015“, Best of Swiss Web 2016 Gold und Silber «Digital Performance 

Campaigns iab», Best of Swiss Apps Master 2015
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Vorstellung

• Seit 2017: Senior Digital Marketing Strategist | Daniel Hünebeck Digital GmbH

• Berater in allen Bereichen des Digitalen Marketings und der Digitalen Transformation für Unternehmen 

aller Grössen

• Dozent u.a. an der HWZ, FHNW, HSLU und der iab Academy

• Speaker an Messen, Konferenzen und Kundenveranstaltungen
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Die 3 matchentscheidenden Online-Marketing-Disziplinen für KMU



Die Herausforderung: viel zu viele Online-Marketing-Disziplinen
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Quelle: https://www.stylerug.net/tech-news/importance-of-digital-media-in-brand-building/



Wenig Business = viel Zeit und umgekehrt

Neues Business Etabliertes Business
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Die 3 matchentscheidenden Online-Marketing-Disziplinen für KMU

1. Eine Suchmaschinen-, Conversion-optimierte und benutzerfreundliche  Website

2. E-Mail-Marketing (v.a. Newsletter)

3. Social Media (v.a. Facebook/Instagram und LinkedIn)
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Wir müssen das Rad nicht neu erfinden – alles ist öffentlich
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Eine Suchmaschinen-, Conversion-optimierte und benutzerfreundliche  
Website



Website: Bestmöglicher Kompromiss dieser 3 Faktoren 

• Benutzerfreundlichkeit («Don´t make me think», «Die wichtigsten Informationen», «Bin ich hier 

richtig?»)

• Suchmaschinen-optimierter Content («Die Sprache der Nutzer sprechen»)

• Conversionoptimierung (Call to Action: Kontaktformular, Terminreservierung, etc.)

• Design
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Alle wichtigsten Informationen gehören direkt auf die Startseite

«Must Have» Inhalte auf der Homepage am Beispiel «Restaurant»

• Öffnungszeiten und Zeiten der warmen Küche

• Adresse

• Menu / Speisekarte

• Reservationsmöglichkeit online
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Nutzer müssen verstehen, ob Sie auf der Website ‘richtig’ sind
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Nutzer müssen verstehen, ob Sie auf der Website ‘richtig’ sind
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Nutzer müssen verstehen, ob Sie auf der Website ‘richtig’ sind

www.gritec.ch
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Don’t Make Me Think
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Bilder, Slider und Burger-Menu
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40% - 65% des Traffics kommt über die organische Suche
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SEO ist tendenziell unterbewertet, Social Media überbewertet

18



Keyword Definition: Themen auf Basis von Suchanfragen

Tools: Google Suggest / Answerthepublic / Hypersuggest
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Keyword Definition: Marktforschung Google Keywordplanner

– https://ads.google.com/intl/de_ch/home/tools/keyword-planner/
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Suchvolumen

https://ads.google.com/intl/de_ch/home/tools/keyword-planner/


Keyword Definition: Lokaler Bezug oft wichtig
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Die relevanten Rankingpositionen
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Die perfekt optimierte Seite
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Google My Business
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Conversion Rate Optimierung: Kontaktmöglichkeiten
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Design: Themeforest.net Templates für ca. USD 50
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E-Mail-Marketing (v.a. Newsletter)



Ziele von E-Mail-Marketing: Alles rund um Kundenbindung

• Erhöhung der Kundenloyalität / -bindung

• Generierung von Wiederholungsbesuchen

• Intensiverer Kundenkontakt

• Cross-Selling; Up-Selling

• Promotion von neuen Produkten

• Reaktivierung von Kunden
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Vorteile von E-Mail Marketing

• Kosten: geringe Produktions- und Versandkosten

• Geschwindigkeit: schneller Versand ohne lange Vorlaufzeiten

• Aktualität: Inhalte können kurz vor Versand oder sogar in der versendeten E-Mail aktualisiert werden

• Individualität: Kundenindividuelle Angebote und Inhalte

• Response: z. B. User kann direkt nach Klick kaufen 

• Erfolgskontrolle: detaillierte Auswertungen – auch  in Echtzeit - möglich 
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Nachteile von E-Mail Marketing

• Zu hohe Anzahl: Wir erhalten zu viele E-Mails am Tag

• Spam-Problem: Über 60% der E-Mails sind Spam

• Spamfilter-Problem: Nicht alle E-Mails kommen an

• Aufmerksamkeit: Die meisten Newsletter werden nur überflogen, wenige komplett gelesen, einige sofort gelöscht
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Aufbau einer E-Mail

• Pre-Header

• Header

• Anrede und Editorial

• Inhalt

• Impressum

• Abmeldemöglichkeit und Abonnenteninformation 
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Templates gibt es auf 

Themeforest.net für USD 20



Konzepte für spannende E-Mail-Betreffzeilen

• Die "Wenn-Dann"-Betreffzeile

• Beispiel-Betreff: "Wenn du deinen ROI steigern willst, solltest du dieses Tool herunterladen"

• Die Cliffhanger-Betreffzeile

• Zum Beispiel: Exklusiv und nur für Dich: Der neue… /  56 Prozent mehr Umsatz durch die Verwendung von…

• Die "persönliche Frage"-Betreffzeile

• Ein Beispiel für jede Kategorie: Wo siehst du dich in zehn Jahren? (Träume) / Nimmst du auch zu viel gefährlichen 
Zucker zu dir? (Ängste) / Ist deine Webseite auch wirklich für Google optimiert? (Wünsche)

• Die "Dein XYZ ist da!"-Betreffzeile

• Hier sind drei Beispiele: Deine vegetarischen Rezepte sind da! / 7 Fitness Trends warten auf dich! / Hier sind deine 
10 SEO-Tipps
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Betreffzeilen mit Emojis
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Beispiel schlechte Betreffzeile
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Warum professionelle E-Mail-Software und kein Outlook? 

• Personalisierte Inhalte: Kundenindividuelle Angebote und Inhalte

• Gestaltung: Korrektes Anzeigen in unterschiedlichen E-Mail-Clients und E-Mail-Providern

• Zustellbarkeit: Whitelisting und Bounce-Handling

• Erfolgsmessung: Öffnungsraten, Klicks, Anzahl zugestellter E-Mails, etc.
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Professionelle E-Mail-Software für KMUs

• Sendinblue (früher:Newsletter2Go)

• CleverReach

• Rapidmail

• Mailchimp
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Europäische Anbieter

Amerikanischer Anbieter
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Social Media



Es gibt viele Social Media Plattformen

• Facebook

• Instagram

• Tik Tok

• Pinterest

• Twitter

• YouTube

• Snapchat

• LinkedIn

• Google+

• Blogs

• ...und vieles mehr
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Lieber auf wenigen 

Plattformen präsent sein, 

dafür gut und regelmässig!



Schweizer KMU auf Social Media
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Social Media Studie 2020: Instagram wird zum gemeinsamen 
Nenner der Generationen
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Social Media ist heute vor allem ein bezahlter Kanal
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Source: Socialbakers Data

Data Range: March – September 2017

Data Sample: 169,379 organic Facebook posts, 44,606 organic Instagram posts



Social Media Strategie (1)

• Status quo prüfen: 

• Wo sind bereits Auftritte vorhanden? Was davon soll weiter genutzt werden? 

• Wie kommuniziert das Unternehmen, wie können Social Media diese Kommunikation unterstützen? 

• Was macht die (grosse) Konkurrenz in diesem Bereich? Was kann man davon lernen? 

• Welche Ressourcen stehen zur Verfügung? 

• Zielgruppe analysieren: 

• Wen möchte man ansprechen?

• Welche Interessen und Bedürfnisse hat die Zielgruppe? 

• Buyer Personas anlegen 

• Kanäle auswählen: 

• Wo ist die Zielgruppe (vornehmlich) aktiv? 

• Was sind die Besonderheiten der Kanäle, die berücksichtigt werden müssen? 
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Social Media Strategie (2)

• Content-Plan erarbeiten: 

• Was sind relevante Themen mit Mehrwert für die Zielgruppe? 

• Welcher Inhalt kann passend für Zielgruppe und Kanal erstellt werden? 

• Anlegen eines Content- und Redaktionsplans 

• Ressourcen und Kontrollen einplanen:

• Welche personellen und finanziellen Möglichkeiten gibt es? 

• Wie können Erfolge gemessen werden?
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Content Strategie

• Ich folge @xyz, weil….

• Definition von Content-Säulen 
• z.B. Hotel, Umgebung, Festlichkeiten, Hotelmitarbeiter,… 

• Über welche Themen wisst ihr viel? 

• Hilft Euch das Posten darüber, Eure Ziele zu erreichen? 

• Welchen Wert könnt Ihr mit dem Thema erzeugen? 

• Warum würde jemand Eurem Unternehmen folgen? 
• weil sie Eure Produkte mögen 
• weil sie Neuigkeiten als erstes erfahren 
• weil sie etwas lernen werden
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Tipps für kleine Unternehmen

• Authentische (Bild-)Sprache mit Wiedererkennungswert schaffen

• Dem Unternehmen ein «Gesicht geben»: Wer steht für das Unternehmen in der Social-Media-Kommunikation? Ein 
fester Mitarbeiter, der Chef, eher weniger der Azubi? 

• Andere Mitarbeiter mit ins Boot holen, sodass gemeinsam das Unternehmen authentisch präsentiert werden kann 

• Insights aus dem Unternehmensalltag bringen: Unternehmensmeilensteine, Mitarbeitervorstellung, Event-Vorstellung 
und -Begleitung etc. 

• Eigene, feste Momente kreieren, die kleine Alltagseinblicke aus dem Unternehmen zeigen
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Best Practice Beispiel
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Die Social Media Algorithmen

• Der Algorithmus verhindert dass alle Freunde/Abonnenten meine Beiträge sehen. 
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Wie oft posten?

• Facebook und Instagram: mehrere Stories pro Tag, mehrere Posts pro Woche

• LinkedIn: 1-3 Mal pro Woche

• YouTube: 1x pro Woche

• Twitter: täglich
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Fazit



Zusammenfassung

• Investiert so viel Zeit wie nötig ist (neues vs. etabliertes Business)

• Konzentriert Euch lieber auf wenige Massnahmen, setzt diese dafür wirklich gut um («operational excellence»)

• Lasst Euch von ähnlichen Unternehmen (idealerweise aus dem Ausland) «inspirieren» («Best Practices»)

• In jedem Fall solltet ihr eine gute Website haben, die alle nötigen Informationen enthält (für Neu- und Bestandskunden)

• Nutzt Newsletter Marketing um das meiste aus den Bestandskunden herauszuholen

• Entscheidet Euch für ausgewählte Social Media Kanäle und bespielt diese regelmässig (Voraussetzung: ihr fühlt Euch 

wohl dabei)
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Danke, Grazie, 

MERCI!
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address

Kirchstr. 6

CH-8807 Freienbach

T +41 (0)79 615 51 97

E daniel@daniel-huenebeck.ch

Daniel Hünebeck

Online

www.daniel-huenebeck.ch 

linkedin.com/in/daniel-hünebeck

www.xing.com/profile/Daniel_Huenebeck
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Fragen?


