
„Guten Tag, mein Name ist … (Vorname, Nachname) von United Media, ich habe um 
… Uhr einen Termin mit Herrn/Frau ...“
 

Gemeinsamer „Small Talk bzw. Eisbrechphase“ 
-?

Überlasse dem Kunden anfänglich die 
Entscheidungen, auf den 
Gesprächsablauf hat das keinen Einfluss.

Überlasse dem Kunden anfänglich die 
Entscheidungen, auf den 
Gesprächsablauf hat das keinen Einfluss.

Begrüßung

Der Smalltalk dient dem auflockern der 
Gesprächsatmosphäre. Nutze hierzu 
Dinge, die Dir positiv aufgefallen sind. 

Der Smalltalk dient dem auflockern der 
Gesprächsatmosphäre. Nutze hierzu 
Dinge, die Dir positiv aufgefallen sind. 

Erste Überleitungsfrage: 
 

 „Gut, dann fange ich kurz mit der Vorstellung von United Media an und 
erkläre Ihnen im Anschluss noch mal worum genau es geht. Einverstanden?

Ok.

„Herr/Frau ..., haben Sie sich denn schon die Webseiten angeschaut, die ich 
Ihnen am Telefon durchgegeben habe?“

Ja/Nein (Antwort egal)

Erste Absicherung:
 

„Herr,- Frau ..., können wir mit dem Gespräch starten oder warten wir noch auf 
Jemanden? Am Telefon sagten Sie mir, dass Sie geschäftliche Entscheidungen 
alleine treffen. Sind demnach Alle anwesend, die zu dem Thema etwas zu sagen 
haben?“

Es sind alle anwesend.

Die Frage nach allen Entscheidern 
sichert Dir am Ende des Gespräches 
mögliche Einwände. . 

Die Frage nach allen Entscheidern 
sichert Dir am Ende des Gespräches 
mögliche Einwände. . 



„United Media bringt Unternehmen aller Größen erfolgreich im Internet nach vorne. 
Wir sind international tätig und können mit unseren Partnern auf alle Stärken, die 
eine professionelle Internetlösung braucht, zurückgreifen. 

Ich zeige Ihnen hier mal ein paar Beispiele.           (Zeigen von Referenzseiten)

Dabei dreht es sich nicht nur um eine professionelle Webseite, sondern insbesondere 
auch um die Marketingtools und letztlich als wichtigsten Punkt, die  Auffindbarkeit in 
den Suchmaschinen.“

„Wenn wir über Auffindbarkeit und damit Suchmaschinen sprechen, ist Google mit 97% die 
ausschlaggebende Suchmaschine. 
Bei Google gibt es zwei verschiedene Arten von Suchergebnissen – die organischen und die 
bezahlten. Beide Suchergebnisse haben das Ziel suchende Kunden auf die eigene Webseite zu 
holen. 

Bei den bezahlten (rechte Seite) Anzeigen hinterlegen Sie ein Budget bei Google und bezahlen 
für jeden Besucher, der über die Anzeige auf ihre Webseite klickt. Hier gehen schnell 1.000€ / 
Monat weg. Dafür habe ich Besucher auf der Webseite. Die Frage ist, ob dieser Besucher Sie 
nun wirklich kontaktiert. (Dazu später mehr)“

Bei den organischen Suchergebnissen (linke Seite) geht es nicht um finanzielle Mittel, sondern 
um Qualität. Schließlich will Google den Suchenden auch zufrieden stellen. 
Hierzu erfordert es relevante Inhalte, saubere technische Umsetzung, eine mobiloptimierte 
Webseite, ansprechendes Design, visuelle Inhalte und eine hohe Nutzerfreundlichkeit.

Ich zeige Ihnen nun, welche Auswirkungen es hat, wenn die Webseite den hohen 
Qualitätsrichtlinien von Google entspricht, ok?

Über United Media 



Durch unsere hohe Qualität und die jeweiligen Stärken der Mitarbeiter in der 
Umsetzung haben wir nicht nur eine gute Webseite gebaut, sondern auch dafür 
gesorgt, dass das Unternehmen unter den gängigsten Suchbegriffen seiner Branche bei 
Google ganz weit vorne zu finden ist.

Das führt natürlich dazu, dass das Unternehmen alleine im letzten Monat X Besucher 
auf ihrer Webseite hatte. Alles Besucher, die nach den Dienstleistungen und Produkten 
dieses Unternehmens gesucht haben.

Der Unternehmer sieht in seinem Trackingsystem woher der Besucher kommt. 

Suchmaschinen (Google) bringt die meisten Besucher. Verzeichnisse sind für diesen wie 
den meisten Unternehmern nicht relevant.

Knapp 50% nutzen mobile Endgeräte. Gerade deshalb ist es wichtig, dass die Webseite 
auch über ein Smartphone bedient werden kann.

Würde man jetzt diese Besucher im bezahlten Anzeigenmarkt bei Google einkaufen, 
müsste man X€ pro Monat  an Adwords investieren. Für diesen Wert habe ich dann 
ebenfalls Interessenten, aber immer noch keine vernünftige Webseite, die darauf 
ausgelegt die Besucher auch in Kontakte umzuwandeln. 

Da das Unternehmen auch vorher schon Besucher auf der Webseite hatte, zeige ich 
Ihnen nun das Steigerungspotenzial und den tatsächlichen Wert.

Monat für Monat!“

„Sind bis hierhin noch Fragen?“

Case Studie



Absicherung

• „Herr,- Frau...  - Ziel des Gespräches ist es, herauszufinden, ob wir Ihr Unternehmen im Internet genauso 
erfolgreich aufstellen können.“

• „Können wir hierzu eine Vereinbarung treffen die dem Gespräch dient?“

• ok

• Herr/Frau..., wenn Sie im Laufe des Gespräches merken, dass das Ganze nichts für Sie ist, können Sie mir dann ein 
Zeichen geben?“

• Ja klar

• Sehr schön. Dann gehe ich davon aus, dass Sie im Umkehrschluss am Ende des Gespräches dazu in der Lage sind 
mir ehrlich mitzuteilen, ob wir in Zukunft gemeinsame Wege gehen, oder?“

• ok



„Herr,- Frau... Um ein klares Bild von ihren geschäftlichen Tätigkeiten, 
Dienstleistungen und Produkten zu haben, möchte ich Sie bitten, dass Sie mir 
ihr Unternehmen kurz vorstellen.“

 

Das Unternehmen

Zeige nun ein Screenshot der Webseite 
des Kunden 

Zeige nun ein Screenshot der Webseite 
des Kunden 

Bekunde Interesse und nutze offene 
Fragen:

Wer?  
Wie?  
Was? 
Wieso? 
Weshalb?
Warum?

Bekunde Interesse und nutze offene 
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Zeige dem Kunden das Werbe und 
Marketingchart

Zeige dem Kunden das Chart der 
Kundenauswertungen.  (20.000 Kunden)

Zeige dem Kunden das Werbe und 
Marketingchart

Zeige dem Kunden das Chart der 
Kundenauswertungen.  (20.000 Kunden)

In den nächste ca.  30 Minuten geht es nun darum, alle relevanten 
Informationen über das Unternehmen in Erfahrung zu bringen:

- Was macht das Unternehmen einzigartig?
- Wo liegen die Stärken / Schwächen?
- Welche Produkte / Dienstleistungen laufen gut?
- Welche Produkte Dienstleistungen können besser laufen?
- Welche zukünftigen Ideen hat der Unternehmer?
- Welche Bereiche will der Unternehmer ausbauen/verstärken?
- Wo sieht er zukünftige Potenziale? 

Marketing aktuell

„Herr,- Frau... welche Art von Werbung haben Sie bisher genutzt um ihre Ziele 
/Wüschen zu erreichen und ihr Potenziale auszubauen?“
 

Im nächsten Schritt geht es darum, seine Werbemaßnahmen kritisch zu 
hinterfragen.

Was machen Sie für Werbung? – Warum machen Sie diese Werbung 
(Kaufmotivation)?, Was hat Ihnen die Werbung für definitive Ergebnisse 
gebracht? 
 
Wissen Sie nicht??? – Verstehe ich nicht! Warum machen Sie es dann?



„Herr,- Frau... eine repräsentative Umfrage bei Unternehmen hat 3 klare Gründe 
hervorgebracht, warum der Unternehmer nicht professionell im Internet vertreten ist.  
 

Lösungen im WorldWideWeb

- Fehlende Zeit, sich damit zu beschäftigen
- Fehlendes KnowHow 
- Fehlendes Geld für eine professionelle Lösung

„Wenn man nun genauer nachgefragt hat, ergibt sich ein deutlicheres Bild. 
Alle Unternehmen wussten von der Wichtigkeit einer Webseite und das man im Internet vertreten sein 
muss. Allerdings sind die Lösungen, die angestrebt wurden genau auf die jeweiligen Gründe zu schieben, 
warum der Erfolg bisher ausblieb.“

- Fehlende Zeit gaben die Unternehmer an, die eine „Do it yourself“ 
Lösung haben, sich aber auf das Unternehmen konzentrieren müssen.

- Fehlendes KnowHow gaben die Unternehmen an, die aus Ihrer Sicht 
falsch beraten wurden und eine „One Man Lösung“ bevorzugten

- Fehlendes Geld gaben die Unternehmen an, die wissen, dass eine 
professionelle Lösung im 5 stelligen Bereich liegt und diese Kosten nicht 
aufbringen können. 

„Welche Gründe treffen bei Ihnen am ehesten zu?“

„Herr,- Frau... Lassen Sie uns über das Internet reden. Was glauben Sie: Warum sind gut 95% aller 
Unternehmen im Internet nicht professionell aufgestellt?

 (obwohl die Unternehmer die Wichtigkeit erkannt haben)    

- Antwort abwarten!



Die aktuelle Webseite

„Herr,- Frau... Ist Ihnen jetzt selbst bewusst, dass Sie mit der aktuellen 
Lösung ihre Ziele gar nicht erreichen können?“

„Herr,- Frau... Ich habe mir ihre aktuelle Webseite angesehen. 
Was sagen Sie selbst dazu? Zeige nun ein Screenshot der Webseite 

des Kunden 

Zeige nun ein Screenshot der Webseite 
des Kunden 

Was wollen Sie mit Ihrer Webseite bezwecken? (Kaufmotivation – Neukunden? 
Imagesteigerung?) 
 
Warum haben Sie keine Suma? Wie wollen Sie Neukunden gewinnen wenn Sie bei Google 
nicht gefunden werden?
 
Warum ist Ihre Webseite nicht mobilfähig? Ist Ihnen bewusst das ca. 60% aller Suchanfragen 
mobil stattfinden und Sie bei diesen Kunden ohne mobile Version bei Google deutlich nach 
hinten rutschen?
 
Warum haben Sie keine Facebook Fanpage? Wir haben in D aktuell ca. 26 Mio. Nutzer – 
jeder dieser Nutzer ist im Schnitt mit 190 Leuten „befreundet“! Bedeutet jeder zufriedene 
Kunde der sie „liked“ bringt Ihnen bis zu 190 potentielle Interessenten!
 
Warum haben Sie keinen Google Places Eintrag? Ist Ihnen bewusst das Sie somit auch 
regional nicht auffindbar sind?
 
Warum arbeiten Sie nicht mit einem Video auf Ihrer Webseite? Wenn Sie 100 Leute fragen 
ob Sie lieber einen Film schauen oder ein Buch lesen – was werden wohl die meisten 
antworten? Bedeutet Sie verzichten somit vorsätzlich auf mehr Zugriffe Ihrer Webseite?

Zeige dem Kunden klar auf, 
warum er mit seiner aktuellen 
Webseite nicht erfolgreich 
werden kann.

Zeige dem Kunden klar auf, 
warum er mit seiner aktuellen 
Webseite nicht erfolgreich 
werden kann.



Die Potenziale 

„Herr,- Frau... Ich habe gestern eine Webanalyse zu ihrem Unternehmen 
erstellt. Ich zeige Ihnen nun die monatlichen Suchanfragen bei Google zu 
ihren Top Produkten“

„Im Gegenzug hier die Listung Ihres Unternehmens zu den jeweiligen 
Suchbegriffen in ihrer Region. Sie sind unter keinem der wichtigen Keywords 
auf den ersten beiden Seiten auffindbar. Wie groß ist somit die Chance das 
Sie von dem o. g. Potenzial profitieren?“

„Hier sehen Sie ihre lokale Konkurrenz die aktuell diese Suchabfragen 
abgreift. Kennen Sie den ein oder anderen?“

Screenshotst SOW 2
Keywords TOP-Produkte

Screenshotst SOW 2
Keywords TOP-Produkte

Screenshotst Google Listung mit den 
Keywords TOP Produkte

Screenshotst Google Listung mit den 
Keywords TOP Produkte

Screenshot Google Platzierungen der 
stärksten Konkurrenz

Screenshot Google Platzierungen der 
stärksten Konkurrenz

„Herr,- Frau... möchten Sie so weiter machen oder in Zukunft von diesem Potential profitieren?“

- profitieren -

„Wann möchten Sie damit beginnen? Gestern oder in 3 Monaten?

- Jetzt -



Professionelle Internetlösungen 

„Herr,- Frau... hierzu benötigen Sie ein Lösung von einer professionellen 
Internetagentur. Haben Sie eine Idee davon, was Sie benötigen um 
erfolgreich durchzustarten?  

Antwort abwarten – fehlen einzelne Punkte, werden diese ergänzt!
  

„Herr,- Frau... Glauben Sie, dass Sie mit diesen 10 Zutaten ihr Ziele von ??? € erreichen?“

Ja

1. ein klares Konzept der zukünftigen Internetstrategie.
2. Ein zielgruppenorientiertes Design, was den Kunden neugierig macht und eintauchen 

lässt.
3. eine gute Programmierung, damit der Kunde sich einfach auf der Webseite 

zurechtfindet.
4. eine Onlineredaktion, die ihre Texte für den Besucher aber auch für Google optimiert
5. einen Suchmaschinenspezialist, der ihre Keywords so einbindet, dass Google es für 

wichtig erachtet.
6. Visuelle Inhalte wie vernünftige Fotos und ein Unternehmensvideo. 
7. ein Trackingsystem mit dem Sie ihren Erfolg messen können.
8. Marketingtools wie Newsletter, Facebook, Google My Business und QR Code
9. Support für die Emailverwaltung und Domänenverwaltung
10. Service für die Punkte 1-9 um sich stetig weiterzuentwickeln, aktuell zu bleiben und 

Veränderungen mitzugehen.



Professionelle Internetlösungen 

„Herr,- Frau... Was glauben Sie, kostet so eine professionelle  Internetlösung?“

Jetzt mit dem Kunden die Wertigkeit 
durchgehen

Jetzt mit dem Kunden die Wertigkeit 
durchgehen

„Dann zeige ich Ihnen jetzt wie es weitergeht, ok?“

ja, gerne.

1. In der Erstellung?
2. Im Service?

„Sind Sie bereit dieses Geld auszugeben, um Ihre Ziele im Internet zu erreichen?“
„kann ich mir nicht leisten“

„Dann zeige ich Ihnen jetzt welche Vorteile für Sie entstehen, aber auch an 
welche Bedingungen ich die Konditionen knüpfe ok?“

„Was ich von Ihnen erwarte, ist ein klares JA oder NEIN ob wir ab heute 
gemeinsame Wege gehen – Einverstanden?“

„Wir arbeiten vorerst 48 Monate zusammen. Es enstehen einmalige 
Anschlusskosten von 199 €. Sie als Partner zahlen lediglich 387 € monatlich wenn 
Sie mir folgende Bedingungen erfüllen!“

Erfahrungsbericht?
Empfehlungsmarketing?
Anrufe von pot. Kunden?

„Kann ich mich auf die Einhaltung der Bedingungen verlassen?“

Sollte der Kunde den Preis in Frage 
stellen wird eine normale 
Einwandbehandlung betrieben.

Ultima Ratio wird dem Kunden 
vorgeschlagen, zunächst über die 
Leistungen zu sprechen, und dann auf 
das Thema „Preis“ erneut einzugehen
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