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Ziele und Module des Seminars 

Die folgenden Seminar-Module wurden bereits häufig umgesetzt und hatten immer 

zufriedene Teilnehmer, da in überschaubaren Gruppen Zeit für individuelle Fragen 

bzw. kurze Liveanalysen bleibt. Das Material stammt aus Projekten mit Unternehmen 

und ist daher sehr praxisnah. Es ist für größere Veranstaltungen ist es auch möglich, 

die Seminarinhalte in eine verkürzte Form von 30 Minuten Dauer zu bringen, mit 

anschließender Runde zur Liveanalyse von 15 Minuten. 

 

Titelbeispiele 

• Vertrieb (4.0) und Neugeschäft digital vorantreiben - Daten nutzen, schlauer als 
die Konkurrenz  

• Digitale Geschäftsmodelle und Neukundengewinnung 
 
 

Ziele und Zielgruppen der Veranstaltung: 

Die Veranstaltung richtet sich an Geschäftsführer sowie Fach- und Führungskräfte 

mittelständischer Unternehmen, die sich für konkrete Werkzeuge, Beispiele und 

einfache Umsetzungsmaßnahmen in den folgenden Fragestellungen interessieren: 

• Wie können wir das Internet und Datenbanken anzapfen, um unser Unternehmen 
intelligenter zu steuern? (Big Data; Business Intelligence) 

• Wie kann man Potentialkunden, Wettbewerber, Technologien und Trends 
automatisiert beobachten? 

• Wie baut man ein digitales Innovationsmarketing auf? 

• Wie können unsere Homepage und andere unserer Webseiten (Facebook, Xing, 
…) einen echten Beitrag für den Vertrieb leisten? 

• Wie geht das mit dem Online-Marketing? 

• Wie organisieren wir den Vertriebsprozess dahinter? 

• Was bedeuten die neuen Daten-Möglichkeiten für unsere Strategie und unser 
Geschäftsmodell? 

 
Die Inhalte können auf die Bereiche mittelständische Industrieunternehmen, 

Handwerk, Einzelhandel sowie Gründer / Innovatoren angepasst werden. 

 

Auch „In-House“ Seminare, bei denen Gruppen aus einem Unternehmen 

teilnehmen, ggf. ergänzt um ein „befreundetes“ Unternehmen, sind machbar. 

 
 
 
 



Module der Veranstaltung – Dauer 4 Stunden 

• Grundlagen (5% Zeitanteil) 
o Teil 1: Wie funktioniert das Web und wie lassen sich die Daten für die 

eigene Geschäftsentwicklung nutzen? 
o Teil 2: Texte sind die neuen Rohstoffe – aber wie analysiert man die 

eigentlich für die „semantische Neukunden-Gewinnung“? 

• Werkzeuge – bitte zu Hause nachmachen (40% Zeitanteil, inkl. 
Diskussion & Fragen) 

o Wie kann man die Marktreichweite der eigenen Webseite und die der 
Konkurrenz messen? 

o Wie kann man erkennen, welche Potentialkunden mit welchen 
Interessensprofilen die eigene Webseite besucht haben? 

o Wie kann man mit einer Suchmaschine und „geheimen“ 
Sonderbefehlen eine Kundenrecherche durchführen? 

o Wie kann man analysieren, wonach Kunden suchen? 
o Wie formuliert man verkaufsfördernde Texte? 
o Wie kann man eine einfache Online-Werbekampagne starten? 
o Wie lassen sich Meinungsführer in den eigenen Märkten identifizieren, 

wie geht man mit ihnen um? 
o Wie kann man die Beobachtung des Wettbewerbs automatisieren? 
o Woher bekommt man gute Adressdaten, die Zwillinge der eigenen A-

Kunden sind und wie beobachtet man diese auf Chancenfenster? 
o Welche besonderen Anforderungen stellt das Innovationsmarketing im 

Web? 
o Wie lassen sich Markttrends erkennen? 
o Wie können wir die Bewegung unsere Marke beobachten? 

(Unternehmensmarke, Produktmarken, Arbeitgebermarke) 

• Umsetzung im eigenen Unternehmen (5% Zeitanteil) 
o Welche Prozesse müssen im eigenen Unternehmen implementiert 

werden? 
o Wie wählt man Mitarbeiter aus, die eine digitale Innovationskultur 

unterstützen? 
o Welche Elemente hat eine digitale Strategie? 

 

• Pause 
 

• Übungen und Fallbeispiele (40% Zeitanteil) 
o Verständnisfragen / Diskussion / Erfahrungsaustausch 
o Fallbeispiele der Teilnehmer 
o Live-Analysen 

• Abschluss (10% Zeitanteil) 
o Welche „Projekte“ nimmt man mit? 
o Wo werden Umsetzungsschwierigkeiten im Unternehmen auftauchen? 
o Welche Bedeutung haben die Überlegungen für die 

Unternehmensstrategie? 
 

 

 



Informationsmaterial 

• Sofern die Webadressen der Teilnehmer vorab bekannt sind, werden 
Analysebeispiele in die Präsentation eingebaut 

• Dokumentation der Vortragsinhalte als pdf per Mail 

• Individueller Marktreport für jeden Teilnehmer 

• 14-Tage Testlauf Neukunden-Erkennung auf der Webseite kostenlos 
 

Optionen Organisation 

• Anzahl der Teilnehmer: 5-20 

• Es sollte die Möglichkeit geben, eine Phase mit Gruppenarbeit umzusetzen. 
Die Tische / Stühle sollten für eine Gruppenarbeit zusammenstellbar sein. 

• Unternehmen können eigenen Laptop mitbringen; WLAN vor Ort  

• Zeit: z.B. Start 13:00 Uhr / 14:00 Uhr  --  Ende 18:00 / 19:00 Uhr 
 

Kosten 

• Vorbereitung, Durchführung-Moderation, Nachbereitung, Reisekosten, 
Reisezeit 

•  
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