
        
            
                
            
        

    
Paid Ads, die verkaufen als Coach, Experte, Dienstleister oder Agentur

Untertitel:

Meta Ads entwickeln, Vertrauen aufbauen und mit einfachen Strategien kontinuierlich neue Kunden gewinnen.

Vorwort

Herzlich willkommen!

Werbeanzeigen zu schalten ist heute einfacher als je zuvor. Fast jeder kann innerhalb weniger Minuten eine Kampagne erstellen, ein Budget festlegen und auf den ersten Klick warten. Doch genau darin liegt das Problem: Viele Anzeigen erzeugen zwar Reichweite, bringen jedoch kaum qualifizierte Anfragen oder zahlende Kunden.

Dieses Buch wurde geschrieben, um genau das zu ändern.

Du findest hier keine komplizierten Marketingtheorien, keine endlosen Fachbegriffe und keine Strategien, die nur mit großen Werbebudgets funktionieren. Stattdessen erhältst du praxiserprobte Ideen und leicht verständliche Methoden, mit denen du Werbeanzeigen entwickeln kannst, die Aufmerksamkeit erzeugen, Vertrauen schaffen und Menschen zum Handeln bewegen.

Ganz gleich, ob du Coach, Berater, Experte, Agenturinhaber, Handwerker, Arzt, Anwalt, Softwareanbieter oder Dienstleister bist – die Prinzipien erfolgreicher Werbung bleiben dieselben. Menschen kaufen Lösungen für ihre Probleme. Wer diese Lösungen verständlich kommuniziert, hebt sich automatisch von der Masse ab.

Die vorgestellten Strategien sind bewusst einfach aufgebaut. Viele lassen sich bereits mit einem Smartphone umsetzen. Entscheidend ist nicht die perfekte Kamera oder ein großes Produktionsbudget, sondern die richtige Botschaft.

Nutze dieses Buch nicht nur zum Lesen. Setze die Ideen direkt um, teste verschiedene Ansätze und optimiere deine Anzeigen kontinuierlich. Schon kleine Veränderungen können große Auswirkungen auf deine Ergebnisse haben.

Ich wünsche dir viele neue Erkenntnisse, erfolgreiche Kampagnen und vor allem zahlreiche zufriedene Neukunden.

Viel Erfolg!

Freundliche Grüße

Bianca Flensburg

https://www.amazon.de/stores/Bianca-Flensburg/author/B0H681WPX3
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Kapitel 1: Warum die meisten Werbeanzeigen scheitern

Die unbequeme Wahrheit über Paid Ads

Jeden Tag werden Millionen von Werbeanzeigen auf Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok und anderen Plattformen ausgespielt. Unternehmen investieren hohe Summen in bezahlte Werbung und hoffen darauf, neue Kunden zu gewinnen. Dennoch bleibt der Erfolg häufig aus. Das Budget schmilzt, die Klicks sind teuer und aus den wenigen Anfragen entstehen kaum Verkäufe.

Viele Unternehmer kommen deshalb zu dem Schluss, dass Paid Ads für ihr Angebot einfach nicht funktionieren. Tatsächlich liegt das Problem jedoch nur selten an der Werbeplattform selbst. Viel häufiger scheitern Anzeigen an ihrer Umsetzung.

Meta, Google oder LinkedIn haben ein gemeinsames Ziel: Nutzer sollen möglichst lange auf der jeweiligen Plattform bleiben. Damit das gelingt, bevorzugen die Algorithmen Inhalte, die Menschen interessieren. Werbeanzeigen, die ignoriert oder schnell weggewischt werden, erzielen schlechtere Ergebnisse und werden langfristig sogar teurer.

Das bedeutet: Gute Werbung beginnt nicht im Werbeanzeigenmanager, sondern bei der Qualität der Anzeige selbst.

Der größte Irrtum vieler Unternehmer

Ein häufiger Denkfehler besteht darin, anzunehmen, dass mehr Budget automatisch bessere Ergebnisse liefert.

Das Gegenteil ist oft der Fall.

Eine schlechte Anzeige bleibt auch mit einem höheren Werbebudget eine schlechte Anzeige. Statt mehr Kunden zu gewinnen, werden lediglich mehr Menschen erreicht, die sich ebenfalls nicht für das Angebot interessieren.

Erfolgreiche Unternehmen investieren deshalb zunächst in starke Werbebotschaften und skalieren erst anschließend ihre Kampagnen.

Die Reihenfolge lautet:

* Zuerst eine überzeugende Werbeanzeige entwickeln.

* Danach die Zielgruppe optimieren.

* Erst dann das Budget erhöhen.

Wer diese Reihenfolge umkehrt, verbrennt häufig unnötig Geld.

Austauschbare Werbung fällt niemandem auf

Öffne einmal Instagram oder Facebook.

Innerhalb weniger Minuten wirst du zahlreiche Werbeanzeigen sehen. Viele davon ähneln sich erstaunlich stark.

Sie beginnen mit Aussagen wie:

“Du möchtest mehr Kunden gewinnen?”

“Kennst du dieses Problem?”

“Oder bist du bereit für deinen Erfolg?”

Solche Formulierungen waren vor einigen Jahren vielleicht noch wirkungsvoll. Heute werden sie von den meisten Nutzern innerhalb von Sekundenbruchteilen übersehen.

Der Grund ist einfach.

Unser Gehirn filtert bekannte Muster automatisch heraus.

Alles, was gewöhnlich aussieht, erhält kaum Aufmerksamkeit.

Deshalb müssen erfolgreiche Anzeigen anders aufgebaut sein.

Nicht lauter.

Nicht schriller.

Sondern relevanter.

Aufmerksamkeit entscheidet über Erfolg

Die ersten Sekunden einer Werbeanzeige sind entscheidend.

Ganz gleich, wie gut dein Angebot ist.

Wenn niemand innehält, wird auch niemand weiterlesen oder das Video ansehen.

Deshalb investieren erfolgreiche Werbetreibende besonders viel Zeit in den Einstieg ihrer Anzeigen.

Dieser erste Satz wird häufig Hook genannt.

Ein Hook soll Interesse wecken, Neugier erzeugen oder den Leser unmittelbar ansprechen.

Dabei geht es nicht darum, möglichst spektakulär zu sein.

Es geht darum, den richtigen Menschen sofort zu zeigen:

“Diese Anzeige betrifft genau dich.”

Das eigentliche Produkt wird oft zu früh erklärt

Viele Unternehmer beginnen ihre Werbung sofort mit ihrem Angebot.

Sie erklären Funktionen.

Preise.

Leistungen.

Abläufe.

Doch potenzielle Kunden interessieren sich zunächst nicht für das Produkt.

Sie interessieren sich ausschließlich für ihre eigene Situation.

Erst wenn ein Mensch erkennt, dass eine Anzeige sein Problem versteht, beschäftigt er sich überhaupt mit der angebotenen Lösung.

Deshalb verkauft gute Werbung niemals zuerst das Produkt.

Sie verkauft Verständnis.

Zu viel Fachwissen schreckt Interessenten ab

Gerade Experten machen häufig denselben Fehler.

Sie verfügen über enormes Fachwissen und möchten dieses möglichst vollständig präsentieren.

Dadurch entstehen komplizierte Anzeigen voller Fachbegriffe.

Für Branchenkollegen wirken solche Inhalte beeindruckend.

Für potenzielle Kunden jedoch häufig abschreckend.

Menschen kaufen einfache Lösungen.

Nicht komplizierte Erklärungen.

Je verständlicher deine Anzeige formuliert ist, desto größer wird deine Zielgruppe.

Vertrauen entsteht nicht durch Behauptungen

Viele Werbeanzeigen enthalten Aussagen wie:

“Wir sind Marktführer.”

“Die Nummer eins.”

“Beste Qualität.”

“Maximaler Erfolg.”

Solche Behauptungen überzeugen kaum jemanden.

Vertrauen entsteht durch nachvollziehbare Inhalte.

Zeige stattdessen:

* Erfahrungen

* Ergebnisse

* Kundenbeispiele

* Einblicke

* nachvollziehbare Prozesse

Menschen glauben Beobachtungen deutlich stärker als Eigenlob.

Warum viele Anzeigen zwar Klicks, aber keine Kunden bringen

Ein häufiger Irrtum besteht darin, möglichst viele Klicks erzeugen zu wollen.

Klicks allein bedeuten jedoch keinen Umsatz.

Viele neugierige Nutzer klicken auf Anzeigen, obwohl sie keinerlei Kaufinteresse besitzen.

Entscheidend ist deshalb nicht die Anzahl der Besucher.

Entscheidend ist die Qualität der Besucher.

Eine gute Werbeanzeige filtert bereits im Vorfeld.

Sie spricht genau die Menschen an, die tatsächlich zur Zielgruppe gehören.

Dadurch sinkt zwar manchmal die Klickzahl.

Die Zahl qualifizierter Anfragen steigt jedoch deutlich.

Die besten Anzeigen wirken oft überraschend einfach

Wer sich erfolgreiche Werbeanzeigen großer Unternehmen anschaut, erkennt schnell ein Muster.

Sie sind selten besonders aufwendig produziert.

Viele bestehen lediglich aus:

* einer klaren Botschaft

* einem authentischen Video

* einer einfachen Sprache

* einem verständlichen Nutzen

* einer eindeutigen Handlungsaufforderung

Der eigentliche Unterschied liegt nicht in der Technik.

Sondern in der Kommunikation.

Qualität schlägt Perfektion

Viele Unternehmer verschieben ihre erste Werbekampagne monatelang.

Sie warten auf:

* die perfekte Kamera

* das perfekte Büro

* den perfekten Hintergrund

* das perfekte Skript

Doch erfolgreiche Werbung entsteht nicht durch Perfektion.

Sie entsteht durch Relevanz.

Menschen möchten echten Menschen begegnen.

Authentische Videos mit hilfreichen Inhalten erzielen häufig bessere Ergebnisse als perfekt produzierte Werbespots.

Natürlich sollte eine Anzeige professionell wirken.

Perfektion ist dafür jedoch keine Voraussetzung.

Fazit

Die meisten Werbeanzeigen scheitern nicht an Facebook, Instagram oder Google.

Sie scheitern daran, dass sie austauschbar sind, keine Aufmerksamkeit erzeugen und die Bedürfnisse der Zielgruppe nicht ausreichend berücksichtigen.

Erfolgreiche Paid Ads beginnen lange bevor Budget investiert wird.

Sie beginnen mit einer klaren Botschaft, einem starken Einstieg und echtem Mehrwert für den potenziellen Kunden.

Wer diese Grundlagen versteht, legt das Fundament für dauerhaft erfolgreiche Werbekampagnen.

Handlungsschritte

Nach dem Lesen dieses Kapitels solltest du:

* deine bisherigen Werbeanzeigen kritisch analysieren,

* prüfen, ob deine Botschaft sofort Aufmerksamkeit erzeugt,

* den Fokus stärker auf die Probleme deiner Zielgruppe legen,

* Fachsprache reduzieren,

* authentische statt perfekte Inhalte entwickeln.

Diese Grundlagen bilden die Basis für alle weiteren Kapitel. Im nächsten Kapitel erfährst du, welche Elemente erfolgreiche Werbeanzeigen gemeinsam haben und warum manche Ads dauerhaft funktionieren, während andere bereits nach wenigen Tagen ihre Wirkung verlieren.

Kapitel 2: Was erfolgreiche Werbeanzeigen wirklich ausmacht

Erfolg ist kein Zufall

Viele Unternehmer glauben, erfolgreiche Werbeanzeigen seien das Ergebnis kreativer Einfälle oder außergewöhnlicher Ideen. Tatsächlich folgen nahezu alle profitablen Anzeigen denselben Grundprinzipien. Diese Prinzipien funktionieren unabhängig von Branche, Unternehmensgröße oder Werbebudget.

Ob ein Coach ein Mentoring verkauft, ein Steuerberater neue Mandanten gewinnen möchte oder eine Agentur ihre Dienstleistungen bewirbt – Menschen treffen Kaufentscheidungen nach ähnlichen Mustern. Wer diese Muster versteht und konsequent anwendet, erhöht die Wahrscheinlichkeit erfolgreicher Kampagnen erheblich.

Erfolgreiche Werbung entsteht deshalb nicht durch Glück, sondern durch ein klares System.

Die Anzeige ist wichtiger als der Algorithmus

Immer wieder hört man Aussagen wie: „Der Algorithmus hat meine Kampagne zerstört.“ Natürlich verändern Plattformen wie Facebook oder Instagram regelmäßig ihre Systeme. Dennoch bleibt eine Tatsache konstant: Gute Anzeigen erzielen auch nach Algorithmus-Updates häufig bessere Ergebnisse als schlechte Anzeigen.

Der Algorithmus bewertet unter anderem, wie Nutzer auf deine Werbung reagieren. Bleiben sie stehen? Sehen sie sich das Video bis zum Ende an? Kommentieren oder teilen sie den Beitrag? Klicken sie auf den Link?

Je positiver diese Signale ausfallen, desto günstiger kann deine Werbung ausgespielt werden. Deshalb solltest du deine Energie zuerst in den Inhalt investieren und erst danach in technische Einstellungen.

Erfolgreiche Anzeigen lösen ein konkretes Problem

Ein häufiger Fehler besteht darin, das eigene Angebot in den Mittelpunkt zu stellen. Doch Menschen kaufen keine Dienstleistungen oder Produkte, sondern Lösungen.

Ein Interessent denkt selten:

„Ich möchte ein Coaching kaufen.“

Viel häufiger denkt er:

„Ich möchte mehr Kunden gewinnen.“

Oder:

„Ich möchte endlich Ordnung in meine Finanzen bringen.“

Oder:

„Ich möchte Zeit sparen.“

Deine Anzeige sollte deshalb immer mit dem Problem beginnen und erst anschließend die Lösung präsentieren. Je konkreter das angesprochene Problem ist, desto stärker fühlen sich potenzielle Kunden angesprochen.

Eine klare Botschaft schlägt zehn gute Argumente

Viele Werbeanzeigen versuchen, möglichst viele Vorteile gleichzeitig zu kommunizieren. Das führt häufig dazu, dass keine Botschaft wirklich im Gedächtnis bleibt.

Erfolgreiche Werbung konzentriert sich auf eine zentrale Aussage.

Beispielsweise:

* Mehr qualifizierte Kunden gewinnen.

* Zeit im Arbeitsalltag sparen.

* Höhere Umsätze erzielen.

* Prozesse automatisieren.

* Mitarbeiter leichter finden.

Diese Kernbotschaft zieht sich konsequent durch die gesamte Anzeige. Alles andere unterstützt lediglich diese eine Aussage.

Aufmerksamkeit entsteht durch Relevanz

Es reicht nicht aus, laut oder provokant zu sein. Aufmerksamkeit entsteht dann, wenn Menschen erkennen, dass eine Botschaft ihre persönliche Situation beschreibt.

Ein Beispiel:

„Du schaltest bereits Werbeanzeigen, erhältst Klicks, aber kaum Anfragen?“

Jemand, der genau dieses Problem kennt, wird mit hoher Wahrscheinlichkeit weiterlesen.

Jemand ohne dieses Problem scrollt weiter.

Genau das ist gewollt.

Eine gute Anzeige spricht nicht jeden an. Sie spricht die richtigen Menschen an.

Emotionen beeinflussen Kaufentscheidungen

Auch im B2B-Bereich werden Entscheidungen nicht ausschließlich rational getroffen.

Vertrauen.

Sicherheit.

Erleichterung.

Neugier.

Zuversicht.

Diese Faktoren spielen bei nahezu jeder Kaufentscheidung eine Rolle.

Das bedeutet nicht, dass Werbung manipulativ sein sollte. Vielmehr geht es darum, die tatsächlichen Wünsche und Herausforderungen deiner Zielgruppe anzusprechen.

Menschen kaufen häufig, weil sie sich nach einer Verbesserung ihrer aktuellen Situation sehnen.

Deine Anzeige sollte diese Veränderung sichtbar machen.

Vertrauen ist der wichtigste Erfolgsfaktor

Gerade bei hochpreisigen Dienstleistungen kaufen Menschen nicht spontan. Sie möchten zunächst sicher sein, dass sie die richtige Entscheidung treffen.

Vertrauen entsteht unter anderem durch:

* nachvollziehbare Erfahrungen,

* nachvollziehbare Ergebnisse,

* echte Kundenmeinungen,

* Transparenz,

* Fachkompetenz,

* Authentizität.

Wer lediglich behauptet, der Beste zu sein, erzeugt selten Vertrauen. Wer dagegen zeigt, wie er arbeitet und welche Ergebnisse Kunden erzielen konnten, wirkt glaubwürdiger.

Verständlichkeit gewinnt

Viele Experten verwenden unbewusst Fachbegriffe, die für ihre Zielgruppe selbstverständlich erscheinen.

Für Interessenten können diese Begriffe jedoch verwirrend wirken.

Deshalb gilt eine einfache Regel:

Schreibe so, dass ein Außenstehender deine Anzeige sofort versteht.

Kurze Sätze.

Klare Aussagen.

Verständliche Beispiele.

Je weniger Menschen nachdenken müssen, desto leichter können sie eine Entscheidung treffen.

Jede Anzeige braucht ein Ziel

Eine Werbeanzeige sollte niemals mehrere Ziele gleichzeitig verfolgen.

Mögliche Ziele sind beispielsweise:

* einen Termin vereinbaren,

* ein kostenloses Erstgespräch buchen,

* ein E-Book herunterladen,

* sich für ein Webinar anmelden,

* ein Produkt kaufen.

Versuchst du mehrere Ziele gleichzeitig zu erreichen, sinkt häufig die Erfolgsquote.

Eine klare Handlungsaufforderung führt den Interessenten Schritt für Schritt durch den Verkaufsprozess.

Der richtige Call-to-Action

Am Ende jeder Anzeige sollte eindeutig erkennbar sein, was der Nutzer als Nächstes tun soll.

Schwache Formulierungen sind beispielsweise:

„Vielleicht interessiert dich das.“

„Schau einfach mal vorbei.“

Deutlich wirkungsvoller sind konkrete Aufforderungen wie:

* Jetzt kostenloses Erstgespräch sichern.

* Lade dir das kostenlose E-Book herunter.

* Vereinbare noch heute deinen Beratungstermin.

* Erfahre, wie du deine ersten erfolgreichen Anzeigen erstellst.

Je klarer die nächste Handlung beschrieben wird, desto höher ist die Wahrscheinlichkeit, dass sie auch ausgeführt wird.

Authentizität schlägt Hochglanzproduktion

Viele Unternehmer glauben, sie müssten professionelle Werbespots produzieren, um erfolgreich zu sein.

In der Praxis zeigt sich häufig das Gegenteil.

Authentische Videos, die mit dem Smartphone aufgenommen wurden und echten Mehrwert bieten, erzielen oft bessere Ergebnisse als aufwendig produzierte Imagefilme.

Der Grund liegt auf der Hand.

Nutzer sozialer Medien sind an persönliche Inhalte gewöhnt. Hochglanzwerbung wird häufig sofort als Werbung erkannt und ignoriert.

Ein ehrliches Gespräch vor der Kamera wirkt dagegen nahbar und glaubwürdig.

Kontinuierliches Testen gehört zum Erfolg

Selbst erfahrene Marketingexperten können nicht mit Sicherheit vorhersagen, welche Anzeige am besten funktionieren wird.

Deshalb testen erfolgreiche Unternehmen kontinuierlich unterschiedliche Varianten.

Zum Beispiel:

* verschiedene Einstiege,

* unterschiedliche Überschriften,

* andere Bilder oder Videos,

* verschiedene Call-to-Actions,

* leicht veränderte Zielgruppen.

Oft reichen kleine Änderungen aus, um die Ergebnisse deutlich zu verbessern.

Wer dagegen nur eine einzige Anzeige erstellt und anschließend keine Anpassungen mehr vornimmt, verschenkt großes Potenzial.

Geduld zahlt sich aus

Eine erfolgreiche Werbestrategie entsteht selten innerhalb weniger Tage.

Die besten Kampagnen entwickeln sich meist durch Beobachtung, Optimierung und konsequentes Testen.

Viele Unternehmer geben jedoch bereits nach wenigen Tagen auf, obwohl ihre Anzeige noch wertvolle Daten sammelt.

Professionelles Online-Marketing ist ein Prozess.

Jede Kampagne liefert Erkenntnisse, die in zukünftige Anzeigen einfließen.

Mit jeder Optimierung steigt die Wahrscheinlichkeit, langfristig profitable Werbeanzeigen zu entwickeln.

Fazit

Erfolgreiche Werbeanzeigen folgen klaren Prinzipien. Sie sprechen ein konkretes Problem an, vermitteln eine eindeutige Botschaft, schaffen Vertrauen und führen den Interessenten mit einer klaren Handlungsaufforderung zum nächsten Schritt.

Dabei sind weder ein großes Werbebudget noch aufwendige Videoproduktionen entscheidend. Viel wichtiger sind Relevanz, Verständlichkeit und Authentizität.

Wer diese Grundprinzipien konsequent umsetzt, schafft die Voraussetzungen für dauerhaft erfolgreiche Paid Ads.

Handlungsschritte

Nach diesem Kapitel solltest du:

* die zentrale Botschaft deines Angebots in einem Satz formulieren,

* das wichtigste Problem deiner Zielgruppe definieren,

* alle Fachbegriffe aus deiner Werbung streichen oder vereinfachen,

* jeder Anzeige nur ein einziges Ziel geben,

* einen klaren und eindeutigen Call-to-Action formulieren,

* verschiedene Varianten deiner Anzeigen regelmäßig testen.

Im nächsten Kapitel geht es um die Psychologie hinter kaufkräftigen Neukunden und darum, warum Menschen tatsächlich kaufen – und welche Rolle deine Werbeanzeigen dabei spielen.

Kapitel 3: Die Psychologie hinter kaufkräftigen Neukunden

Warum Menschen wirklich kaufen

Viele Unternehmer beschäftigen sich intensiv mit ihrer Dienstleistung oder ihrem Produkt. Sie verbessern Abläufe, erweitern ihr Angebot und investieren Zeit in ihre fachliche Kompetenz. Dennoch bleiben die gewünschten Kundenanfragen häufig aus.

Der Grund liegt oft nicht im Angebot selbst, sondern darin, dass Kaufentscheidungen selten ausschließlich rational getroffen werden.

Menschen kaufen nicht nur aufgrund von Fakten. Sie kaufen, weil sie sich eine Veränderung wünschen. Sie möchten ein Problem lösen, ein Ziel erreichen oder eine unangenehme Situation hinter sich lassen. Erst danach begründen sie ihre Entscheidung mit logischen Argumenten.

Wer erfolgreiche Werbeanzeigen entwickeln möchte, sollte deshalb verstehen, wie Menschen Entscheidungen treffen.

Jede Kaufentscheidung beginnt mit einem Bedürfnis

Niemand kauft eine Leistung ohne Grund.

Hinter jeder Anfrage steckt ein konkretes Bedürfnis.

Ein Coach wird nicht gebucht, weil jemand gerne Coaching kauft. Er wird gebucht, weil der Interessent Klarheit gewinnen, ein Problem lösen oder schneller ans Ziel kommen möchte.

Ein Steuerberater wird nicht engagiert, weil Buchhaltung spannend ist. Der Mandant möchte Sicherheit, Zeit sparen und Fehler vermeiden.

Eine Marketingagentur verkauft keine Kampagnen. Sie verkauft Wachstum, mehr Anfragen und höhere Umsätze.

Konzentriere dich deshalb niemals auf die Eigenschaften deiner Leistung. Konzentriere dich auf das Ergebnis, das dein Kunde erreichen möchte.

Schmerz motiviert oft stärker als Wunsch

In der Verkaufspsychologie gilt seit Langem eine wichtige Erkenntnis: Menschen handeln häufig schneller, um einen Nachteil zu vermeiden, als um einen Vorteil zu erreichen.

Ein Beispiel:

“Mehr Umsatz erzielen.”

Das klingt attraktiv.

Noch stärker wirkt jedoch:

“Jeden Monat potenzielle Kunden an die Konkurrenz verlieren.”

Beide Aussagen beschreiben dasselbe Thema. Die zweite macht jedoch deutlich, welche Konsequenzen entstehen, wenn nichts verändert wird.

Das bedeutet nicht, dass Werbung Angst erzeugen sollte. Es bedeutet lediglich, bestehende Herausforderungen ehrlich anzusprechen.

Kaufkräftige Kunden suchen Lösungen

Nicht jeder Interessent ist automatisch ein potenzieller Kunde.

Manche Menschen informieren sich nur.

Andere vergleichen Angebote.

Wieder andere sind bereits aktiv auf der Suche nach einer Lösung.

Diese letzte Gruppe ist besonders interessant.

Kaufkräftige Neukunden erkennen meist bereits an, dass sie ein Problem haben. Sie investieren Zeit in Recherche, lesen Bewertungen und suchen nach einem Anbieter, dem sie vertrauen können.

Deine Werbeanzeige sollte deshalb nicht versuchen, jedem Menschen dein Angebot zu erklären. Sie sollte diejenigen ansprechen, die bereits offen für eine Lösung sind.

Vertrauen reduziert das wahrgenommene Risiko

Jede Kaufentscheidung ist mit Unsicherheit verbunden.

Der Interessent fragt sich beispielsweise:

* Funktioniert das wirklich?

* Ist der Anbieter kompetent?

* Lohnt sich die Investition?

* Passt die Lösung zu meiner Situation?

Je höher der Preis einer Dienstleistung ist, desto wichtiger wird Vertrauen.

Deshalb sollten deine Werbeanzeigen möglichst viele dieser Fragen bereits beantworten.

Zeige, wie du arbeitest.

Erkläre deinen Ansatz.

Nutze nachvollziehbare Beispiele.

Lass zufriedene Kunden zu Wort kommen.

So sinkt das wahrgenommene Risiko einer Zusammenarbeit.

Menschen kaufen Klarheit

Komplexität wirkt selten überzeugend.

Viele Experten erklären ihre Leistungen sehr ausführlich. Sie beschreiben Methoden, Prozesse und Fachbegriffe, obwohl der Interessent zunächst nur eine Frage beantwortet haben möchte:

“Kann mir dieses Angebot helfen?”

Je einfacher diese Antwort aus deiner Werbung hervorgeht, desto leichter fällt eine Entscheidung.

Versuche deshalb, komplizierte Zusammenhänge auf eine verständliche Aussage zu reduzieren.

Nicht:

“Wir optimieren kanalübergreifende Performance-Marketing-Prozesse.”

Sondern:

“Wir helfen dir dabei, mit bezahlter Werbung regelmäßig qualifizierte Kundenanfragen zu gewinnen.”

Die zweite Aussage beschreibt unmittelbar den Nutzen.
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