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Schön wäre es…



Wer sind wir?

Bettina Behrens Consulting, Bielefeld

▪ über 25 Jahre in Vertrieb & Vertriebs-Beratung tätig (Fokus Energiewirtschaft: b2c, b2b)

▪ Communities (seit 2020):

▪ LinkedIn: 5.700 Kontakte

▪ Facebook: 4.700 Follower (Profil), 960 Follower (Unternehmensseite), 2 Gruppen für 
Selbstständige & Unternehmer (850 Kontakte)

Dr. Brigitte Pawlitschek, results & relations GmbH, Wien

▪ Seit mehr als 25 Jahren in Marketing und PR tätig, vornehmlich Technologie und 
Wirtschaft (B2B) – DACH-Raum

▪ Davor Journalistin bei österr. Lifestyle- und Wirtschaftsmedien

▪ Online Marketing seit 2012: B2B und B2C



Marken zwischen Vertrauen und Vertrautem

OUT:

▪ Politik 

▪ Fake News

▪ Design

▪ Trendsetting

▪ Erfolg

▪ Innovation 

IN:

▪ Verlässlichkeit

▪ Zuverlässigkeit

▪ Kulanz

▪ Echtheit

▪ Authentizität

▪ Glaubwürdigkeit



Marke & Vertrauen



„Man merkt, wer nackt schwimmt.“

Herausforderungen für das „Marketing“



Quelle: https://blog.ec4u.com/das-kundenverhalten-in-der-digitalisierung-2019-infografik/

Aktuelle Befragungen:
• Auch die jüngeren Kund:innen

möchten eine persönliche 
Beratung VOR dem Kauf.

• Gerade bei erklärungsintensiven 
Produkten

• Ob online oder offline, ist 
jedoch egal.

Der digitale Kunde – „kundisch denken“



„Dialog-Wende“: Kund:in sucht mehr Information & Beratung

Produkt Marketing Verkauf Kund:in

Kund:inVertriebProduktMarketing

ProblemLösungNutzenKommunikation

Früher

Zukünftig



Beispiel: OpenTable



Beispiel: Diane von Fürstenberg



Online-Marketing (heute)

▪ Unternehmens-Website: Modern mit regionalem Bezug, Landing-pages, digitale Bestellstrecken

▪ E-Mail-Marketing: regelmäßige Newsletter mit aktuellem Bezug & Angeboten

▪ Suchmaschinen-Marketing: Google, Youtube, Bing

▪ Social Media Marketing: Facebook, Instagram, LinkedIn

▪ Affiliate Marketing: Weiterempfehlungen, (Corporate) Influencer



https://www.growth-pilots.de/blog/flywheel-vs-sales-funnel

Störung im Sales Funnel

Bei Stadtwerken:
➢ Anruf Call-Center
➢ Besuch Kundenzentrum
➢ Abbruch des Kaufs

Kunden-Wunsch:
➢ Mehr Informationen
➢ Individuelle Beratung
➢ Vertrauen
➢ „Beste Lösung“

Der letzte Klick – wann kauft ein Kunde wirklich?



Content-Marketing: Information, Beratung, Unterhaltung



Online-Marketing & Vertrieb

▪ Unternehmens-Website: Modern mit regionalem Bezug, Landing-pages, digitale Bestellstrecken

▪ E-Mail-Marketing: regelmäßige Newsletter mit aktuellem Bezug & Angeboten

▪ Suchmaschinen-Marketing: Google, Youtube, Bing

▪ Social Media Marketing: Facebook, Instagram, LinkedIn

▪ Affiliate Marketing: Weiterempfehlungen, (Corporate) Influencer

▪ Community Marketing: Club, Gruppe, Apps,…

▪ Content Marketing: Information, Beratung, Unterhaltung, Interaktion…



Trends 2022

Marketing:

▪ Content

▪ Integration

▪ Integrität

Vertrieb:

▪ Online gehen

▪ Vertriebs-Content erstellen

▪ Skalierbare, effiziente & schnellere Vertriebsprozesse 

Zusammenspiel aus Marketing & Vertrieb optimieren



To do`s

• Ausgangspunkt: Anschauen und Loslassen

• Analog und Digital

• Mindset-Übung: Minus -> Plus

• Werte einbauen in die Kommunikation (nach 

extern)

• Mehr Interaktion: Mehr 

Markenkontaktpunkte

• Branchen-Experten statt Influencer

• Kooperationspartner, z.B. für Webinare und 

Podcasts

• Interne Abläufe: Moderne Kommunikation ist 

demokratisch (Vertrauen und Schnelligkeit)

• Was kann Social Media?

• Aufsetzen einer Customer Journey

• Richtige Key-Messages

• Key Words und Hashtags, SEO!

• Social Media-Kanäle

• CONTENT – INTEGRATION - INTEGRITÄT



Schön wäre es… und das braucht es!

gemeinsame  Strategie: Marketing & Vertrieb

analog & digital

„less is more“

Kunden zu Fans machen





Unser Angebot

ab 13.1.2022:

10-teiliges ONLINE-SEMINAR:

2022 KONKRET:

Marketing & Vertrieb DIGITAL

Werden wir "KONKRET für 2022: Marketing & Vertrieb DIGITAL".

10 Online-Abende zu Trends und Umsetzung mit

Dr. Brigitte Pawlitschek und

Bettina Behrens.

Inkl. Arbeitsmaterialien und genügend Zeit für Ihre Fragen.



Unser Angebot

Und das sind die Abende im Einzelnen:

1. Abend 13.1.2022: Onboarding. Vorstellung der TN und ihrer konkreten Fragestellungen. Förderungen.

2. Abend 20.1.2022: Marke und Vertrauen. Was heißt das konkret aktuell und für digital?

3. Abend 27.1.2022: Marketing Responsibility: Gesellschaft Verantwortung, Nachhaltigkeit, Klimaschutz

4. Abend 3.2.2022: Die größten Herausforderungen bei Customer Journey. Markenkontaktpunkte.

5. Abend 10.2.2022: Der digitale Kunde und sein Anspruch

6. Abend 17.2.2022: Social Media und digitale Workflows

7. Abend 24.2.2022: Der letzte Klick, die letzte Meile

8. Abend 3.3.2022: Langfristige Kundenbindungen digitale Chancen

9. Abend 10.3.2022: Business & Vertriebs-Mindset. Wie Kulturen verändern und so Ziele leichter erreichen.

10. Abend 17.3.2022: Fragen und Roundup.



Noch Fragen? 
Gespräche gerne hier vereinbaren…        … oder direkt buchen

Dr. Brigitte Pawlitschek

pawlitschek@results.at

+43 676 3012616

Bettina Behrens Consulting

info@bettina-behrens.com

Anmeldungen

https://www.results.at/2022KONKRET

mailto:pawlitschek@results.at
mailto:info@bettina-behrens.com
https://www.results.at/2022KONKRET

