WHITELION AGENCY

DIGITALER LEITFADEN

FUR UNTERNEHMEN




WhiteLion Agency

Wir machen Unternehmen
digital skalierbar.
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Einleitung

Langst ist das Internet aus unserem Leben nicht mehr
wegzudenken. Wir verbringen unheimlich viel Zeit - sei es
im Beruflichen oder Privaten - in der digitalen Welt. Wir
kommunizieren, informieren und wir kaufen ein. Und selbst,
wenn wir nicht im Internet kaufen, treffen wir unsere
Kaufentscheidungen hier. Wir vergleichen Produkte und
Anbieter, lesen Testberichte. Das schaffte einen neuen
Zweig — die digitale Distribution. Denn Digitalisierung
bedeutet nicht zwangslaufig mehr Ausgaben fur Ihr
Unternehmen, sondern primar eine Investment-Maoglichkeit
in das Wachstum lhres eigenen Unternehmens.

Ausganssituation

Es wird niemanden wundern,
dass sich die Online Shops in
den letzten Jahren enorm
Wachstums stark entwickelt
haben. Vom Sofa aus zu
shoppen ist eben bequemer als
sich in das Stadt-GetUmmel zu
werfen um dann noch Schlange
stehen zu mussen. Als
Verkaufer, Anbieter und
Dienstleister mussen wir darauf
reagieren. Die vielen Vorteile
der Digitalisierung kdnnen nicht

nur mehr Einnahmen
generieren, sondern auch
Ausgaben reduzieren als auch
Sicherheit gewahrleisten.
HierfUr ist jedoch ein
schlUssiges Gesamt-Paket
notwendig, um das maximale
Potenzial auszuschdpfen. Wenn
Sie nicht zeitnah handeln,
werden in lhrem Betrieb im
GCegensatz zur Konkurrenz
drastische Effizienz-Defizite
entstehen.




Herausforderungen

Ein groRer Anteil an deutschen
Unternehmen setzt bis heute noch
auf konservative Kommunikations-
& Informationstechniken. So
werden immer noch Leads von
Agenturen gekauft, mit denen
mehr als unterdurchschnittliche
Resultate erzielt werden, weil die
Qualitat zu wunschen ubrig lasst.

Mitarbeiterqualifikation

Technische Investment

Kenntnisse

Fehlende Expertise

Konkurrenz

Customer Relationship
Management Systeme werden
weiterhin fur Uberteuerte Preise
und wenig Funktionen erworben,
Mitarbeiter fUr Aufgaben
eingestellt, welche véllig
automatisiert bzw. zumindest der
zeitliche Aufwand durch

Automatisierungen stark
reduziert werden konnte. Die
Digitalisierung bietet fur jedes
Unternehmen eine gewaltige
Facette an
Optimierungsmoglichkeiten an.
Jedoch trauen sich nur wenige
den Schritt in Richtung
Veranderung. So spielen
einzelne Indikatoren wie bspw.
die fehlende Expertise oder die
Angst vor Veranderung eine
grof3e Rolle bei der
Entscheidungstreffung, ob
entsprechende Firmen-Prozesse
verandert werden sollten.

Die fehlende Expertise fur den
digitalen Markt lasst Angst vor
offentlicher Kritik in Sozialen
Medien, Fehlinvestitionen in
Agenturen oder auch fehlende
Benutzerfreundlichkeit von
Automatisierungen enstehen.
Die Firmen, welche jedoch den
Schritt gingen, um ein
modernes Unternehmen zu
werden und damit auch die
neuen Moéglichkeiten der
Kundenansprache und
Zielgruppen-Selektierung zu
nutzen, konnten i.d.R. von dieser
Anpassung an den Markt enorm
profitieren. Durch das
Hinzuziehen von Experten,
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Herausforderungen

kdnnen Mitarbeiter
ausgebildet/weitergebildet und die
Vorteile der Digitalisierung zeitnah
umgesetzt werden. Bei
eigenstandiger Ausbildung (bspw.
I.F. von Online Kursen) von
Mitarbeitern bzw. Fachpersonal
(nach dem Konzept "Learning by
doing") und ohne das Nutzen von
erfahrenem Wissen, entsteht die
Gefahr, dass das Firmenkapital
anfangs nicht effizient genutzt wird
und die Konkurrenz einen weiteren
Vorsprung erlangt. Stattdessen
kann durch ein Dienstleister bspw.
die neue Marketing-Strategie oder
digitale Arbeitsprozesse direkt
umgesetzt und genutzt werden.
Nebenbei kann eine Ausbildung
stattfinden, wodurch langfristig
eine gewisse Unabhangigkeit
erreicht wird. Somit verliert die
Firma keine Zeit und gewahrt dem
Wettbewerb keine Vorteile. Ebenso
werden gleichzeitig Fehler-
Koeffizienten & "Kinder-Fehler"
drastisch reduziert. Neben der
technischen Expertise fur
Digitalisierung ist jedoch auch vor
allem Psychologie von Relevanz
(siehe Marketing & Vertrieb). So
reicht es im Marketing nicht nur
aus prasent zu sein, sondern
herauszustechen.

Das Ziel liegt darin besser als die
Konkurrenz zu werben und die
Nutzer zu begeistern. Dies
beinhaltet also detailliert
ausgearbeitete Content-Plane
und Strategien/Taktiken wie
Interessenten zu Kunden
konvertiert werden.
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Roadmap

Die Digitalisierung beinhaltet viele Untergebiete, so gibt es bspw.
Marketing & Vertrieb, Automatisierungen, Analysen, Daten-
Management, Kundendatenbanken und vieles mehr. Letztendlich sind
alle Untergebiete miteinander verbunden und gehéren in einer
gewissen Art und Weise zusammen, jedoch bauen gewisse Gebiete auf
anderen Fundamenten auf. So kann bspw. kaum erfolgreiches
Marketing mit einer Verkaufsabsicht betrieben werden, wenn das End-
Medium wie eine Website nicht besteht. In der unten aufgefuhrten
Roadmap ist der grobe Prozess der Digitalisierung aufgelistet. Dieses
Konzept baut auf dem Ziel der Verkaufsabsicht auf und ist fur
Unternehmen entwickelt worden, die durch Digitalisierung eine
Umesatzsteigerung/Gewinnoptimierung erzielen wollen.

Schritt flr Schritt

Website, Funnels &

g Verwaltung aufbauen
< Yo L =
- /
Zielgruppe Entwickeln Sie eine
identifizieren Customer Journey

Optimieren

O
Analysieren Sie die Marketing &
Resultate/Daten Vertrieb
Skalieren Mehr Arbeitsprozesse

automatisieren
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Moglichkeiten der
Digitalisierung
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Marketing & Vertrieb

Eine der bekanntesten Schritte
in der Digitalisierung ist das
Nutzen des Internets um neue
Distributions- &
Kommunikationskanale zu
erschlief3en. Hierbei nutzen
Firmen gewisse Fundamente
Uber die sich alles erstreckt.
Unter die essenziellen
"Bausteine" zahlen unter
anderem Website/Funnels,
Content Production,
Werbekampagnen &
Community Management.
Durch eine professionelle und
Konvertierungs-optimierte
Website werden zuvor
angesprochene Interessenten zu
Kunden konvertiert. Damit ist
das Endmedium von gewaltiger
Bedeutung. Sollte diese bspw.
nicht responsiv sein (Grol3e der
Anzeigen nicht fur Mobilgerate
optimiert) und keine
herausstechenden Inhalte
(Bilder und Videos) integriert
sein, so konnen Unternehmen
nur ein geringe Anzahl an
Interessenten zu Kunden
konvertieren. Wenn das
Endmedium steht und optimiert
wurde, kbnnen
Suchmaschinenoptimierungen

und Werbekampagnen erganzend
eingeleitet werden. Mit diesen
"Bausteinen" werden Interessenten
auf die entsprechende End-Medien
geleitet und im Best-Case-Szenario
in Kunden konvertiert.

- Website/Funnels

- Suchmaschinenopt.
~ Content Production
- Werbekampagnen
- Brand Creation

Viele grof3e Firmen bieten
inzwischen nicht nur ein Produkt
oder eine Dienstleistung an,
sondern bauen auch gleichzeitig
eine Marke auf. Eine Marke soll fur
einen grof3eren Customer Lifetime
Value und eine verstarkte
Kundenloyalitat sorgen. Firmen
sehen sich jetzt nicht mehr als
reiner Dienstleister/Produkt-
Verkaufer, sondern als "Lifestyle".
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Analysis

Daten sind wie eine Stromung - sie leiten in der Digitalisierung den
Weg. Anhand von Daten entscheidet man in welche Richtung man
"schwimmen" mochte, denn sie stellen kristallklare Fakten dar. Ohne
die nétigen Analysen wurde man ohne klare Sicht durch den endlosen
Kanal flieBen. Anhand von detaillierten Analysen wertet man Daten aus
und kann beurteilen wie andere Firmen strukturiert sind, welche Plane
vorbereitet werden und was umgesetzt wird. Durch die Transparenz
des digitalen Netzes kann die Konkurrenz beobachtet werden und
demnach seine eigene Strategie angepasst werden. Aber nicht nur der
Wettbewerb kann damit besser analysiert werden, sondern auch der
Markt und das Kundenverhalten. Somit bleibt nichts mehr unvergessen
und die Anpassung an den Markt wird erleichtert. Firmen sollten somit
Online Werkzeuge nutzen um Benchmark Marketing zu betreiben.
Dadurch konnen u.a. neue Ideen und Kreativitat entstehen und diese
Vorgehensweisen helfen dabei den Kunden besser zu verstehen.

Automatisierung

Durch das Auswerten von internen Daten kdnnen vor allem auch
Arbeitsprozesse immens vereinfacht, wenn nicht sogar vollig
automatisiert werden. Durch die Integration von Automatisierungen
konnen sich Unternehmensleitungen auf die Skalierung/Expansion
ihres Geschafts fokussieren und ggf. neue Geschaftszweige ergreifen.
Zusatzlich zur Zeitersparnis kann auf3erdem die Mitarbeiteranzahl
reduziert werden, was im besten Fall zu einer weiteren
Kostenoptimierung/Gewinnoptimierung fuhrt. Automatisierungen
begrenzen sich nicht auf ein kleines Themengebiet, sondern kdnnen
auf jede erdenkbare Tatigkeit ausgeweitet werden. So kann das
Verwalten von Werbekampagnen oder Erstellen von Rechnungen
vOllig automatisiert geschehen. Durch moderne Anwendungen sind
Automatisierungen heutzutage jedem einfach zuganglich und nutzbar.
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Handlungsmoglichkeiten

Nutzen Sie Expertise

Wie bereits in den Herausforderungen angesprochen, kann
es bei der Digitalen Transformationen zu vielen Fehlern &
HUrden kommen. Um Zeit zu sparen und Ihr Geld maximal
effizient zu nutzen, kdnnen Sie uns als Dienstleister und
Partner zu lhrer Seite ziehen. Gerne unterstlitzen wir Sie auf
Ihrem Weg in die Digitalisierung. Auf unserer Website
(www.whitelion-agency.de) finden Sie eine Auflistung an
Leistungen, welche wir bereits einer Vielzahl von Kunden
anbieten und zusatzlich Referenz-Projekte, welche auf Ihre
Situation zutreffen konnten. Gemeinsam werden wir dann
eine passende Strategie mit einzelnen Taktiken entwickeln
und Sie schnellstmaglich zu Ihrem Ziel bringen.

Beratung Selfmade

Sollten Sie bereits die Exekutive Selbstverstandlich kbnnen Sie
fur die Digitale Transformation auch eigenstandig starten und
besitzen, so kbnnen Sie uns Ihre eigenen Erfahrungen
selbstverstandlich auch als sammeln. Sollten Sie in Zukunft
beratende Funktion einsetzen. dennoch Unterstutzung
Zusatzlich zur Beratung bilden bendtigen, kdnnen Sie sich

wir ebenfalls regelmafig gerne bei uns per Mail oder
Fachpersonal aus und kénnen Telefon melden.

somit die Qualifikationen und
Fahigkeiten Ihrer Mitarbeiter
und Partner langfristig starken.




WhiteLion Agency UG (haftungsbeschrankt)
Lenzener Str. 39, 19322 Wittenberge

Neue Geschaftliche Anfragen
Tom Holzhauer
t.holzhauer@whitelion-agency.de
Neue Public Relations Anfragen
Lukas Kintzel

L.kintzel@whitelion-agency.de

+491735142814
service@whitelion-agency.de

Copyright @ WhiteLion Agency UG (haftungsbeschrankt)
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