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Checkliste: Mobiles Dialogmarketing

Dialog mit mobilen Konsumenten

01 Website mobiltauglich machen

Darstellungsqualitat der eigenen klassischen Homepage beim Abruf Gber mobi-
le Endgeréate selbst prifen. Ideal sind spezielle, fir die mobile Nutzung optimier-
te Webseiten. Da mobile Endgerate kleinere Bildschirmgrdf3en besitzen, sollten
nur wenige, aber aussagekréftige Inhalte auf den mobilen Webseiten platziert
werden.

Unbedingt zu vermeiden ist, den klassischen Webauftritt eins zu eins zu kopie-
ren, da Informationsarchitektur und Darstellung nicht harmonieren und Benut-
zerprobleme verursachen kénnen.

02 Zielgruppe definieren

Auch bei Malinahmen der Mobilkommunikation sollten Sie zunachst das Kun-
denpotenzial analysieren und eventuell mehrere Unterzielgruppen fir unter-
schiedliche Ansprachen festlegen. Prufen Sie, welche lhrer (Teil-)Zielgruppen
mobile Endgerate nutzen, in welchen Situationen und wie haufig sie mit wel-
chem Ziel mobil kommunizieren.

Der Bedarf der Zielgruppe, der von ihr akzeptierte Kommunikationsmodus und
der mogliche Kommunikationsnutzen sollten bekannt sein, bevor die operative
Phase des Mobile Marketing beginnt.

03 Auf Angebotsrelevanz und Benutzerfreundlichkeit achten

Weniger ist mehr, heil3t die Devise. Um dem kleinen Handydisplay gerecht zu
werden, sollten nur wenige, einfach zu navigierende Angebote in den mobilen
Auftritt eingestellt werden. Die Teilnahme am mobilen Dialog muss so leicht wie
moglich gemacht werden. Missen Nutzer zuerst eine Applikation installieren,
bevor sie das Angebot nutzen kdnnen, erweist sich dies oft als zu grol3e
Schwelle.

Da der Kontakt iber Handy von vielen Empfangern als sehr persénlich empfun-
den wird, sollte das entsprechende Angebot zudem eine hohe Relevanz mit so-
fort erkennbarem Nutzen fir den Empfanger bieten.



04 Mehrwert schaffen

Ob ein mobiles Angebot angenommen wird, ist entscheidend vom Mehrwert
abhéangig, den es dem User verspricht. User erwarten vom mobilen Dialog mit
Unternehmen keine herkdmmliche Werbung, sondern gezielte neue Informatio-
nen zu Produkten und Dienstleistungen, exklusive Angebote sowie Service-
ideen. Diese konnen von der einfachen Bestellmdglichkeit bis zu taglich genutz-
ten Applikationen reichen, die das Leben leichter machen.

05 Aufmerksamkeit generieren

Bereits bestehende unternehmenseigene Kommunikationskanéle kbnnen kos-
tengunstig genutzt werden, um die neuen mobilen Angebote zu promoten. Dar-
uber hinaus kdnnen Unternehmen ihre mobilen Angebote durch Bannerschal-
tung und Verlinkung auf grof3en, Traffic-starken Portalen bewerben.

Besonders nitzliche Handy-Applikationen kénnen sich im Idealfall auch durch
Empfehlungen der Nutzer oder Informationsleistungen von Multiplikatoren wie
Bloggern verbreiten. Mit entsprechendem Branding ist die Marke so schnell auf
vielen Websites und Endgeraten prasent.

06 Pull statt Push

SMS-Botschaften an eine anonyme Masse eingekaufter Handynummern zu
schicken kann sich schnell als ineffizient herausstellen. Wenn Empfanger nicht
personlich angeschrieben werden, das Angebot nicht sofort als relevant einge-
stuft wird und die Mitteilung zu starken Werbecharakter besitzt, wird die SMS
geldscht.

Mobile User wollen selbstbestimmt aktiv werden, wollen aus den verfigbaren
Angeboten die fur sie besonders interessanten auswahlen und von sich aus auf
mobile Services zugreifen. Sind sie davon begeistert, kdnnen sie nach dem ei-
genen ,Pull“ die Botschaft an Freunde und Bekannte weiter-,pushen” im Rah-
men von Empfehlungen.

07 Mediamix

Mobile Marketing als Einzelmaf3nahme funktioniert kaum. Mobile Angebote
missen in einen kampagnenbezogenen Mediamix eingebunden werden. Dieser
reicht von reichweitenstarken Medien Uber individuelles Dialogmarketing bis
zum Point of Sale oder Point of Purchase.

Erst ein intelligent gestalteter Mediamix vermag, nachhaltig zu wirken. Mobile
Angebote kdnnen dabei von den anderen Kandalen profitieren (Promotion) sowie
ihrerseits die anderen einbezogenen Medien starken (mobile Verlangerung).

08 Pflegen und Optimieren

Mobile Angebote auf Websites sowie Apps mussen standig aktualisiert werden,
um die Interessenten mit neuen Inhalten nachhaltig zu binden. Dabei sollten



Unternehmen Akzeptanz und Reaktionen kontinuierlich beobachten und etwa
bei nachlassendem Traffic umgehend nachbessern.

Selbstverstandlich sollte sein, dass jede Art von Applikation, ob fur Handys oder
als Webservice, sicher programmiert wurde. Da Hacker es besonders auf er-
folgreiche Plattformen abgesehen haben, missen diese so aktuell wie mdglich
gegen Angriffe geschuitzt sein und durfen keine bekannten Sicherheitsliicken
aufweisen — sonst kann das Image sehr grof3en Schaden nehmen.

09 Datengenerierung

Jegliche Kommunikation mit (potenziellen) Kunden sollten Unternehmen nut-
zen, um Handynummern, Informationen zur Handynutzung und Kundenwn-
sche zu sammeln. Dafur eignen sich zum Beispiel Gewinnspiele, die mit kleinen
Umfragen kombiniert sind, Onlineformulare auf der Website, Giber die Kunden
ihre Wiinsche &uf3ern kdnnen, Foren, in denen Kunden miteinander und mit
dem Unternehmen diskutieren kdnnen, oder Wettbewerbe, bei denen Kunden
kreativ werden kdnnen.

Unternehmen sollten sich ihre eigene Datenbank aufbauen und kontinuierlich
ausbauen, um die Bedurfnisse ihrer Zielgruppen immer besser kennenzulernen
und passende Angebote zu entwickeln. Werblichen mobilen Ansprachen eines
Unternehmens, das man bereits kennt, vertrauen die Kunden spater mehr als
einem unbekannten Absender.

10 Datenschutz

Beim Sammeln und Verwerten von Informationen Uber Zielgruppen und Kunden
wie Handynummern und Nutzungsgewohnheiten sollten Unternehmen unbe-
dingt die Anforderungen des Bundesdatenschutzgesetzes (BDSG) beachten.

Zu einem nachhaltig erfolgreichen Mobildialog gehoért eben auch, dass Kunden
ihre Daten freiwillig angeben, Gber die intendierte Nutzung transparent infor-
miert werden und dieser zustimmen. Erfahrungsgemaf geben Interessenten
mehr von sich preis, wenn Incentivierung und Nutzen bedarfsgerecht und
mehrwertig ausfallen. Und das BDSG erlaubt hierfur explizit entsprechende An-
reize wie Gewinnspiele, Wettbewerbe oder kostenlose Goodies.

Quelle: www.direktplus.de
Copyright: 2010 Deutsche Post AG

Herausgeber:
Deutsche Post AG
53250 Bonn

Telefon: +49/(0) 228 /18 20
E-Mail: info@deutschepost.de

Handelsregister-Nr.: Registergericht Bonn HRB 6792, USt-IdNr.: DE 169838187



