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Vorwort

Guten Tag liebe Leserin, lieber Leser,

schon dass Sie sich Zeit nehmen, dieses Buch zu lesen. Wir versprechen
Ihnen, es wird sich fiir Sie lohnen. Ganz sicher! Anhand von vielen aufge-
zeigten Strategien, zahlreichen Tipps und tiber 30 Top-Praxisbeispielen aus
dem Handwerk werden Sie sehr schnell erkennen, wie Sie das Internet fiir
Ihren Handwerksbetrieb kiinftig effektiv nutzen konnen.

Wir beiden Autoren sind keine Theoretiker sondern durch und durch aus
der Praxis. Volker Geyer hat als Handwerksmeister, trotz dem er voll im
Tagesgeschift steht, seinen Betrieb dank dem Internet und Social Media
nachhaltig auf Erfolgs- und Wachstumskurs gebracht. Sein Betrieb gehort zu
den besten im Netz. Thomas Issler ist langjahriger Internetprofi. Er bildet
Webmaster aus, schult und coacht Unternehmer und hat bereits zahlreichen
Unternehmen zu erfolgreichen, umsatztrachtigen Internetauftritten verhol-
fen. Es erwartet Sie Erfahrung und Praxis pur!

Dieses Buch startet mit Informationen zur perfekten Website. Die Website
ist die Basis aller Internet-Aktivititen. Sie hilft beim Finden von Kunden,
beim Durchsetzen der Wunsch-Preise, sie verbessert den Kundenservice und
erhoht die Kundenbindung erheblich.

Nur wenn Thre Website optimal gefunden wird, wird Sie Ihnen interes-
sante Besucher bringen. Im Kapitel Suchmaschinenoptimierung lernen Sie
die richtigen Techniken kennen und erfahren, wie man eine Website bei
Google und Co. richtig anmeldet und im Ranking nach vorne bringt.

Suchmaschinenoptimierung ist ein langwieriger Prozess, der oft Monate
dauert bis sich die gewiinschten Resultate einstellen. Deshalb ist ein erster,
schnellerer Kundenfindungsweg unser néchstes grofles Thema in diesem
Buch: Google AdWords, Anzeigen schalten auf Google. Mit der richtigen
Strategie erhalten Sie bereits nach wenigen Tagen die ersten Kundenanfra-
gen aus dem Web.

Social Media ist in aller Munde und schon lange dem Nischendasein
entwachsen. Etwa die Halfte der 14- bis 64-jdhrigen Bevolkerung im
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deutschsprachigen Raum ist inzwischen Mitglied in einem sozialen Netz-
werk und tdglich werden es mehr. Viele Handwerksbetriebe ignorieren die-
sen Trend noch, dabei bietet gerade dieser Marketingweg nahezu unbe-
grenzte Moglichkeiten, wenn man es richtig anpackt.

Braucht ein Handwerksbetrieb einen Weblog? Der eigene Blog als Such-
maschinen-Turbo. Die iiberragenden Resultate, die Sie mit einem Blog erzie-
len kénnen, werden Sie tiberraschen.

Ein ganzes Kapitel widmen wir dem Thema E-Mail Marketing, ein &du-
Berst effektives Instrument zur Auftragsgewinnung und Kundenbetreuung.
Ubrigens weit entfernt von lastigen Spam-Mails, die weder Sie noch wir
mogen und die bekanntlich rechtlich verboten sind.

Zum Abschluss werfen wir einen Blick auf das Monitoring. Man sollte
immer im Focus haben, was iiber einen selbst im Internet geschrieben wird.
Nur dann kann man schnell und rechtzeitig reagieren.

Unser Fazit: Das Internet bietet ganz ausgezeichnete Chancen fiir Hand-
werksbetriebe. Sie lesen in diesem Praxisbuch, wie auch Sie das World-
Wide-Web ab sofort fiir Ihren Handwerksbetrieb erfolgreich nutzen kénnen.
Sie werden feststellen, es ist gar nicht so schwer, wie man es vorher glaubt.

An dieser Stelle mochten wir die Gelegenheit nutzen, den ehrenamtlichen
Unterstiitzern dieses Buches unseren allerherzlichsten Dank aussprechen.
Danke an den Fotograf Daniel Baldus fiir das professionelle Foto-Shooting
im Rahmen dieses Buchprojektes und Danke an die Keramikdesigner An-
drea Heinrichs und Thomas Vogel fiir die Bereitstellung Thres Ateliers fiir
dieses Foto-Shooting. Wir hatten viel Spafd miteinander!

Nun wiinschen wir Thnen viel Freude und Spannung beim Lesen und vor
allem viel Erfolg bei der Umsetzung der Inhalte.

Volker Geyer & Thomas Issler

PS: Gerne diirfen Sie uns in Thre sozialen Netzwerke einladen. Wir wiir-
den uns freuen, mit [hnen in Kontakt zu bleiben.
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Warum wir dieses Buch geschrieben haben

Es war Freitag der Dreizehnte! Und zwar im Dezember 2013. Ziemlich
genau um 5.30 Uhr. Mein Rechner war gerade hochgefahren und ich fing
damit an, meine tdgliche Social Media Arbeit auf XING zu verrichten. Zuerst
habe ich allen Geburtstagskindern gratuliert, dann die eingegangenen Nach-
richten bearbeitet. Scheinbar das Ubliche. Unter anderem schrieb mir ein
Herr Issler aus Stuttgart. Ihm gefalle das, was unser kleines Handwerksun-
ternehmen im Internet so alles veranstaltet und vor allem auch wie wir es
tun.

Solche E-Mails bekomme ich regelmaifiig. Eigentlich war bei mir an die-
sem Morgen alles wie an jedem Morgen: Von 5.30 Uhr bis 7.00 Uhr meine
Social Media Netzwerke pflegen, anschliessend raus zum Joggen und dann
ins Tagesgeschift. Wiedermal verging ein Freitag der Dreizehnte, ohne
sichtbar ein besonderer Gliicks- oder Ungliickstag gewesen zu sein.

Tags darauf hatte ich wieder eine Nachricht von jenem Herrn Issler in
meinem XING- Posteingang. Er stellte mir ndhere Fragen zu unserem Inter-
net-Marketing. ,Okay, dann ist jetzt der richtige Zeitpunkt mal nachzuse-
hen, wer Herr Issler eigentlich ist und was er genau macht” sagte ich zu mir.
Aha, Thomas Issler ist einer der anerkanntesten Internet-Marketing Experten
im deutschsprachigen Raum, lese ich auf den verschiedensten Seiten. Er ist
Leiter des Internet-Marketing-College, bildet sogar Webmaster aus. Thomas
Issler scheint eine echte Internet-Grofie zu sein. Wir schrieben einige Tage
hin und her bis wir schliefillich zu der Idee kamen, ein gemeinsames Telefo-
nat zu fiihren. Dieses Telefonat war sehr spannend, innovativ, auf gleicher
Wellenldnge und fiihrte zu der Idee, uns kurzfristig personlich zu treffen.
Thomas Issler kam zu mir nach Wiesbaden. Nun raten Sie mal, welche ver-
riickte Idee wir an diesem Tag - es war der 21. Januar 2014 - nicht nur be-
sprochen haben, sondern auch verabschiedeten? Wir schreiben gemeinsam
ein Buch: Der Internet-Marketing-Plan fiir Handwerksunternehmen!

Aber warum holt sich ein Internet-Marketing Profi dieses Kalibers einen
Handwerksmeister ins Boot, um ein Buch zu schreiben?
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Lesen Sie wie ich dazu kam, Internet-Marketing in unserem kleinen
Handwerksunternehmen ein- und umzusetzen:

Ich bin Malermeister-Unternehmer in dritter Familiengeneration. Mit ei-
nem 6-Mitarbeiter-Betrieb und einer Spezialisierungsstrategie sind wir in
unserem Markt im Rhein-Main Gebiet ganz gut positioniert. Individuelle
Wohn- und Wandgestaltungen fiir Privatkunden ist unser Metier. Mit der
Planung und Umsetzung einzelner Wanddesigns bis zur konzeptionellen
Wohnungsgestaltung sind wir fiir unsere Kunden tdglich und mit grofser
Freude im Einsatz.

Anfang 2010 fiel bei mir eine wesentliche Entscheidung: Das Marketing
unseres kleinen Handwerksunternehmens muss ins Internet. Wie ich das
allerdings genau umsetzen wollte, war mir zu diesem Zeitpunkt noch nicht
klar. Fakt war, zuerst musste eine neue Internetseite her. Aber: Ich wollte
keine herkommliche Seite haben. Keine null-acht-fiinfzehn-Seite, wie man
sie tiberall sieht. Unsere neuen Internetseiten sollten in Text und Bild exakt
auf unsere Zielgruppe zugeschnitten sein. Ich hatte damit vor, meine
Wunschkunden - ndmlich loyale Menschen mit Sinn fiir schénes Wohnen -
magnetisch anzuziehen. Eine Webseite als Magnet fiir Wunschkunden,
Wunschauftrige und Wunschmitarbeiter. Was fiir eine traumhafte Vorstel-
lung! Ich hatte plotzlich eine Vision! Etwa drei Monate plante ich gemein-
sam mit der Webagentur meines Vertrauens an einem Konzept fiir unsere
neue Seite.

Ich trdumte schon immer von eigenen Ausstellungsrdumen, einem
Showroom. Diesen habe ich real nie verwirklicht. Jetzt war der Zeitpunkt
daftir gekommen. Unsere neue Webseite sollte einen Internet-Showroom fiir
Wandgestaltungen erhalten. Ich plante fiir jede unserer Produktgruppen
einen eigenen Showroom-Bereich mit sogenannten Landingpages. Spater
sollten sich diese Landingpages als wahre Neukundengewinner herausstel-
len, was ich zu diesem Zeitpunkt aber noch nicht wusste.

Am 5. August 2010 ging unsere neue Webseite mit neuer Domain
(www.malerische-wohnideen.de) erstmals online. Im Oktober startete ich
einen Weblog und einen Twitter-Account, im Januar 2011 eine Facebook-
Fanpage. Durch stetiges Weiterentwickeln der Strategie nahm die Internet-
Erfolgsgeschichte unseres kleinen Handwerksunternehmens ihren Lauf.
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,Heute kommen einige tausend Besucher in unser kleines Handwerksunterneh-
men, Tag fiir Tag(!). Obwohl wir lediglich ein kleines Biiro und 100 gm Lagerrdume
haben. Und unsere 6 Mitarbeiter fiihlen sich bei diesem Run weder gestresst oder
gar tiberlastet. Viele tausend Menschen jeden Tag! Jeden einzeln mit Handschlag
begriifien zu wollen, wire eine grofe Aufgabe.

Nein, fiir den Ansturm in dieser Grofienordnung bendtigen wir kein spezielles
Verkehrs- und Parkplatzkonzept, auch gibt es keine Wartezeiten fiir die Besucher.
Jeder Gast bewegt sich in unserem kleinen Unternehmen dort, wo er mdchte, wofiir
er sich gerade interessiert, was ihn anspricht. Es ist fiir jeden Platz, ohne anzuste-
hen, ohne Gedringe an der Eingangstiire oder vor Exponaten. Die einen stobern in
unserer Firmenzeitschrift, lesen Direktreportagen von unseren Baustellen und -
manchmal mit etwas Schmunzeln - kurzweilige Geschichten aus dem Alltag unseres
Handwerksunternehmens. Andere schlendern durch unsere Ausstellung und be-
trachten sich unsere Arbeiten, holen sich Ideen und Anregungen fiir Ihre eigene
Wohnungsneugestaltung oder fiir ihr neues Haus. Manche stellen Fragen, suchen
unsere Beratung und einige davon mdchten auch gleich einen Vororttermin mit mir.

Ach ja: Unsere Offnungszeiten sind nicht Montag-Freitag von 8.00-18.00 Uhr.
Die Besucher kommen auch nach 18.00 Uhr oder am spiten Abend. Manche auch
bereits schon morgens um 7.00 Uhr. Ganz individuell eben und ohne Terminverein-
barung! Sonntags, insbesondere bei schlechtem Wetter, sind es besonders viele.

Scheinbar gefillt es unseren Gisten bei uns, viele schreiben uns das jedenfalls.
Die einsetzende Mundpropaganda trigt dazu bei, dass nach und nach immer mehr
Menschen zu uns kommen. Die einen aus Neugierde, andere zur Ideenfindung oder
zum Zeitvertreib und wieder andere werden unsere Kunden ... und erzihlen an-
schlieflend dariiber. Irgendwie konnen wir das gar nicht mehr aufhalten. Warum
auch? Es hat doch gerade erst angefangen, die Zukunft hat begonnen!”

Die Geschichte, die Sie eben gelesen haben, ist meine personliche Sicht-
weise auf unsere Internet-Strategie.

Im Oktober 2011 haben wir fiir unser Konzept eine besondere Auszeich-
nung von der Europédischen Kommission in Briissel bekommen. Kein ande-
res deutsches Unternehmen wurde dort ausgezeichnet und als Kronung
durfte ich im Plenarsaal der EU vor vollem Haus {iiber unser Internet-
Marketing referieren. Mit leicht zittrigen Knien vor 900 Zuhorerinnen und
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Zuhorer aus ganz KMU-Europa, in 21 Sprachen simultan {ibersetzt. Ein be-
sonderes Erlebnis.

Im November 2012 wurde unsere Webseite zum Gesamtsieger bei der
Wahl zur Handwerkerseite des Jahres gewahlt. Uber 700 Handwerksseiten
aus 16 verschiedenen Branchen aus Deutschland, Osterreich und der
Schweiz waren nominiert. Die Juryentscheidung war einstimmig. Die strate-
gische Internetarbeit unseres kleinen Handwerksbetriebes bekam damit eine
weitere Wertschitzung,.

Die Anzahl unserer Social Media Kontakte ist mittlerweile auf tiber 50.000
(Stand Februar 2014) angewachsen, insgesamt tiber 42.000 Follower auf
Twitter, bald 5.000 Fans auf unserer Facebook-Firmenseite und weitere 7.000
Kontakte auf XING, Google+, Pinterest und YouTube. Das Interesse und
somit unser Bekanntheitsgrad werden immer grofier. In 2013 hat unsere
Webseite www.malerische-wohnideen.de iiber 2,9 Millionen Seitenaufrufe
verzeichnet und wir generieren derzeit ermittelte 72% unseres gesamten
Firmenumsatzes tiber das Internet. Wo es enden wird, weif$ ich nicht. Ich
weifs nur, dass es mir viel Freude und Spaf3 bereitet, ein Teil dieser phantas-
tischen Entwicklung sein zu kénnen.

Unser Internet-Showroom und mein Weblog sind fiir uns nach zwei Jah-
ren Feinjustierung und Abstimmung der Inhalte auf die Google-Suche zu
echten Vertriebskanonen im Netz geworden. Es sind mittlerweile die besten
Verkdufer, die wir haben. Daraus ist die Idee entstanden, unseren
Showroom und den Blog anderen, dhnlich positionierten Malerfirmen durch
ein Partnersystem zur Verfiigung zu stellen und diese am Erfolg unseres
Konzeptes teilhaben zu lassen.

In dieser Phase meines Internet-Marketing Daseins wurde Thomas Issler
auf meine Aktivititen aufmerksam. Sie erinnern sich: Freitag der 13te mor-
gens um 5.30 Uhr. Jetzt sitze ich in Wiesbaden und schreibe die ersten Zeilen
fuir dieses Buch, es ist Februar 2014.

Ich bin mir sicher, genau jetzt ist der passende Zeitpunkt, mein Wissen
und meine Erfahrung zum Thema Internet-Marketing und Social Media ge-
meinsam mit Thomas Issler in die Form dieses Buches zu bringen. Dieses
Buch wird der gesamten Handwerksbranche nutzen. Es wird die Betriebe
dabei unterstiitzen, sich im Internet und in den sozialen Medien sicher zu

18


http://www.malerische-wohnideen.de/

bewegen, sich mit einer individuell zugeschnittenen Struktur dort perfekt
aufzustellen. Mit den richtigen Schritten und den richtigen Aktivitdten wer-
den sich fiir jeden internetaktiven Handwerksbetrieb nach und nach die er-
hofften Erfolge zeigen. Da bin ich mir sehr sicher. Ich habe es mit meinem
Handwerksunternehmen selbst erlebt, warum nicht auch Sie?

Das Internet ist das grofite Schaufenster und der gewaltigste Marktplatz
der Welt. Social Media ist das gigantischste Kaffeekrdanzchen (z.B. Facebook)
und Non-Stop Businessmeeting (z.B. XING) aller Zeiten. Hier bauen Hand-
werksunternehmen kiinftig ihr Image auf, hier finden Handwerksunter-
nehmen kiinftig ihre Kunden und Mitarbeiter und hier entscheidet sich
kiinftig, ob ein Unternehmen erfolgreich ist, oder ob es bald vom Markt ver-
schwindet. Kénnen Sie sich als Handwerksmeister vorstellen, heute mit dem
Handkarren wie zu Grofsvaters Zeiten zu lhren Kunden zu fahren? So in
etwa wird es sich in einigen Jahren fiir Ihren Kunden anfiihlen, wenn er Sie
nicht im Internet mit einer entsprechenden Performance antrifft.

Dieses wertvolle Buch halten Sie nun in seiner ersten Auflage in Thren
Handen. Lesen Sie es komplett durch und verschaffen Sie sich einen Uber-
blick, oder arbeiten Sie die einzelnen Kapitel ab und setzen das fiir Sie Inte-
ressante dabei gleich in die Tat um. Es ist egal, wie Sie mit diesem Buch ar-
beiten, nur: arbeiten Sie damit. Ein ganz grofler Vorteil fiir Sie ist, die Fehler,
die ich seinerzeit am Anfang meiner Webaktivitidten gemacht habe, miissen
Sie nicht auch noch mal machen. Dafiir bringe ich meine gesamte praktische
Erfahrung in dieses Buch mit ein und genau das wird Ihnen beim Einstieg
ins Internet-Marketing und Social Media enorm viel Zeit einsparen.

Der Internet-Zug rollt. Fiir bisher noch abwartende Handwerksunter-
nehmen ist JETZT der richtige Zeitpunkt aufzusteigen, fiir bereits gestartete
Betriebe gilt es sich weiter zu entwickeln und die Netz-Profis miissen tiber-
legen, was der néchste innovative Schritt fiir ihr Unternehmen im Internet
sein kann. Fiir alle ist der Leitfaden, sind die Inhalte, die Tipps und die vie-
len anschaulich dargestellten Best-Practice-Beispiele in diesem Buch interes-
sant und hilfreich.

Ich wiinsche Ihnen viel Erfolg mit diesem Buch, machen Sie was draus!

Ihr Handwerksmeister
Volker Geyer
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Schritt 1: Welche Ziele sollen mit der Website erreicht werden?

Wie soll man eine Website planen, wenn man das Ziel nicht kennt? Die
erste Frage bei der Planung einer Website lautet deshalb: ,Was will ich mit
meinem Internet-Auftritt tiberhaupt erreichen?”

e Mochten Sie Neukunden gewinnen?

e Mochten Sie Thre Preise durchsetzen?

e Mochten Sie ein klareres Profil Ihrer Dienstleistungen?

e Mochten Sie neue Produkte oder Dienstleistungen einftihren?
e Mochten Sie Zusatzverkiufe tatigen?

e Mochten Sie eine Direktverkaufs-Kampagne starten?

e Mochten Sie Ihre Kunden besser binden?

e Mochten Sie Ihren Kundenservice verbessern?

e Mochten Sie rund um die Uhr, 24 Stunden und 7 Tage die Woche
,nur” Werbung machen?

Je nach Zielstellung sollte Ihre Website anders ausgerichtet werden.

Statt sich mit diesen entscheidenden Fragen zu beschiftigen, achten viele
zu sehr auf Details, die mit dem Erfolg der Website nur wenig zu tun haben.

Selbstverstandlich soll IThre Homepage optisch ansprechend aufgebaut
sein und Thre Firmenfarben verwenden. Und dass anschliefSend alles tech-
nisch fehlerfrei funktioniert versteht sich von selbst.
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Planen Sie die Website bevor Sie starten (Quelle: www.istockphoto.com, © Elnur)

Machen Sie es ab sofort besser als die meisten Ihrer Mitbewerber. Neh-
men Sie ein Blatt Papier zur Hand und beantworten Sie die wichtigsten Fra-
gen. Wenn Sie bereits einen Internet-Auftritt haben, nehmen Sie sich etwas
Zeit und betrachten diesen aus der Sicht Ihrer Kunden und Interessenten.
Alles perfekt oder besteht Handlungsbedarf?

Best-Practice: So bearbeiten Sie Anfragen per E-Mail

Die Webseite www.malerische-wohnideen.de generiert pro Monat etwa
30-50 direkte Anfragen, meist per E-Mail.

Héufig sehen diese wie folgt aus:

30


http://www.istockphoto.com/
http://www.malerische-wohnideen.de/

@ Sie haben am 04.12.2013 08:05 auf diese Nachricht geantwortet.

Von: [ ——— | Gesendet: Di03.12.2013 22:53
An: info@aperto.net
cc

_Bt‘treff: Ihre Anfrage:
Guten Tag Herr Geyer,
Wir mochten unsere Dusche renovieren, und haben an Betonwinde gedacht.....
Jetzt sind 4 Wande gefliest, und diese Wande machten wir in Betonoptik gestalten.
Ist dies machbar, auch wegen der Dichtheit!?
Und mit welchen Kosten miisste ich rechnen.....1?
Um eine baldige Nachricht wirde ich mich sehr freuen!

Viele Griisse

[» &

von: Gesendet: Mo 10.02.2014 23:14

An: info@aperto.net
Co
Eetreff:  Ihre Anfrage:Deckenmalerei in Miedernhausen

Guten Tag Herr Geyer,
wir interessieren uns fir eine Deckenmalerei ca. 10 gm in unserem Badezimmer das in
einem Turm liegt. Wir wiirden uns Gber ein Angebot freuen.

in 65527 Niedernhausen

viele GriRe

(Ihre Anfrageseite: Uber uns)=

Anfragen per E-Mail (Quelle: Maileingang Volker Geyer)

r &R
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Erfahrungsgemafs sollten wir im Bau- und Ausbauhandwerk nicht gleich
nach einer Online-Anfrage auch einen Ortstermin vereinbaren. Ihr Termin-
kalender wire tibervoll, die Effizienz (Auftragsgenerierung) liesse zu wiin-
schen {ibrig. Der Grund ist, dass Online immer wieder Anfragen von Inte-
ressenten eintreffen, die nicht anndhernd wissen, was eine Handwerker-
stunde kostet. Ausserdem erhalten Sie gelegentlich Anfragen von Menschen,
die sich lediglich bei Ihnen schlau machen wollen.

Deshalb eine Empfehlung: Bauen Sie einen Filter ein.

Lassen Sie sich von den Anfragenden eine kurze Beschreibung dessen,
was gemacht werden soll, ein paar Fotos der Ortlichkeit und circa-Mafle per
E-Mail durchgeben.

Daraufhin konnen Sie in den meisten Féllen eine grobe Kostenschdtzung
durchgeben, z.B. ... liegt schitzungsweise zwischen 4.000,- bis 6.000,- €”.

Im Idealfall nehmen Sie zusitzlich fiir den Erstbesuch bei einem neuen
Interessenten eine sogenannte , Schutzgebiihr” von 100,- €, die Sie im Auf-
tragsfall verrechnen.

Damit filtern Sie die ernstgemeinten Anfragen heraus und Ihre Auftrags-
quote im Verhiltnis zur Anzahl Ihrer Angebote steigt erheblich.
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Hier einige Beispiele:

e Ein Malermeister zeigt in einem kurzen Video wie man eine spezielle

Technik wie z.B. die Betonoptik ausfiihrt

e Ein Gartenbaubetrieb zeigt in einem Kalender, welche Pflanzen man
in welcher Jahreszeit am besten pflanzt

e Ein Elektriker zeigt in einem Report wie man durch moderne Tech-

nik Strom sparen kann

e Eine Schlosserei klirt tiber die Vorztige der modernen Sicherheits-
technik auf

e Ein Friseurgeschift bietet einen Gutschein tiber 10,- € fiir Haarpfle-
geprodukte

e Eine Autowerkstatt verlost einen kostenlosen Reifenwechsel - das
geht tibrigens zwei Mal pro Jahr... und wer mochte, kann das Ge-
winnspiel gleich in eine Social Media Kampagne integrieren: aus al-
len Facebook-Usern, die das Gewinnspiel teilen, wird ein weiterer
Gewinner gezogen. Und daraus wird eine Pressemeldung erstellt...

Sie sehen es gibt fiir jede Branche eine Vielzahl an Ideen. Etwas Kreativi-
tat ist gefragt. Wichtig ist, dass alles zum direkten Download zur Verfiigung
gestellt wird. Der Website-Besucher gibt erst seine E-Mail-Adresse ein und
erhilt anschliefSend das gratis Produkt. Es ist ein klassischer Tauschhandel:
E-Mail-Adresse gegen Informationen!

Sie haben Angst, dass die potentiellen Kunden zukiinftig alle Arbeiten
selbst ausfiihren? Mit Sicherheit nicht, oft wirkt das Zeigen einer Tatigkeit
als , Abschreckung®”. Motto: ,, So viel Arbeit macht das? Dann lasse ich das lieber
einen Fachmann machen.”
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Praxis-Beispiel Marquardt und Séhne - Photovoltaik
Website-Besucher finden die gewtinschten Informationen auf einen Blick:
e Was ist Photovoltaik?
e Warum sollte ich mich fiir Photovoltaik entscheiden?

e  Warum sollte ich bei Photovoltaik-Losungen mit Marquardt und

Sohne zusammenarbeiten?

Klare Informationen, die einen Mehrwert liefern und die dringendsten
Fragen der Besucher sofort beantworten.

MARQUARDT .
Startseite Uber uns Leistungen Referenzen Umwelt Aktuelles Kontakt
@ RERe
PHOTOVOLTAIK NEWS

Neue Mitarbeiter
Dienstag, 18. Marz 2014

In den letzten Monaten haben wir
Verstarkung durch einige neue
Mitarbeiter erhalten. Herr Kipper

weiterlesen

Tolle Preise zu gewinnen
Dienstag, 04. Marz 2014

Als Feier zu unseren Awardgewinnen
im letzten November verlosen wir
monatlich Gutscheine

MEHR ZUM THEMA  UMWELTSCHUTZ UND

RENDITEOBJEKT DURCH weiterlesen
7&:2‘232{? S, PHOTOVOLTAIK
dot & Korsers Was ist Photovoltaik?

Photovoltaik bezeichnet die direkte Umwandiung von Lichtenergie in
elekirische Energie mittels Solarzellen. Photovoltaikanlagen sind auf
vielfaltige Art und Weise realisierbar: ob auf dem Steildach oder
Flachdach oder an der Fassade, moderne PV-Anlagen lassen sich ganz
im Hinblick auf die individuellen Gegebenheiten Inrer Inmobilie entwickeln.
Gerade an der Fassade werden Sie zunehmend auch asthetischen
Anspriichen gerecht

Mehrwert fiir den Website-Besucher (Quelle: www.marquardtundsoehne.de)
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Detail 3: Einfache und iibersichtliche Navigationssteuerung

Wie oft haben Sie selbst schon Webseiten verlassen, weil Sie vom Ange-
bot erschlagen wurden und nicht wussten, wohin Sie klicken sollen, um die
gewiinschten Informationen zu erhalten?

Ihren Kunden und Interessenten geht es nicht anders. In Bruchteilen von
Sekunden stellt sich das Unterbewusstsein die Frage: Wie grof ist der Auf-
wand, mich hier durchzuklicken und was habe ich davon?

Webdesign ist ein permanenter Dialog. Fithren Sie die Besucher durch Ih-
ren Internet-Auftritt und sagen Sie immer deutlich, wie es weiter geht und
wohin man klicken soll.

Der fehlende Dialog ist auch einer der hdufigsten Griinde fiir Bestellab-
briiche in Online-Shops. Machen Sie es Thren Besuchern mdoglichst einfach,
das zu finden, was sie suchen.

MNontakl

Solagalerie

rdulein Bob stellt sich vor Wir machen dich schon
Willkommen bei Fraulein Bob Friseure - deiner ersten Adresse im Fraulein Bob Friseure
Herzen Hamburgs, wenn es darum geht, einen frischen Style Poolstrasse 41
aufzulegen 20355 Hamburg
Ob wilder Strubbel-Look fiir das Schanzenviertel, Farben und Tel: +49 (0)40 3571 5055
Téonen fir den Alltag oder die klassische Hochsteckirisur fur eine

bevorstehende Hochzeit Offnungszeiten
Dienstag - Freitag: 9 - 20 Uhr
Samstag: 9 - 14 Uhr

Wir machen dich schon - zu jedem Anlass

Unser Angebot umfasst unter anderem auch das Einfarben von

Wimpern und Augenbrauen, um deinen Look abzurunden. Offnun gszeitenanaerung
Informiere dich telefonisch tiber weitere Angebote oder schau Vom 23.12.2013 bis zum 01.01.2014
einfach vorbei und mach dir ein Bild von unserem Salon. haben wir leider geschlossen.

Wir freuen uns auf deinen Besuch! Neu im Team
Sarah arbeitet auch als Volizeit und wir

Caro & Betina
begriften sie ganz herzlich!!!

und dein Fraulein Bob-Team
Wir bei Facebook

Torsten Miller and 239 others like
this.

Ubersichtliche Navigation (Quelle: www.fraeulein-bob.de)
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Branchenportale

Die meisten Branchen haben spezielle Branchenportale. Zusétzlich gibt es
branchentibergreifende Portale und Portale von Organisationen und Verei-
nen wie z.B. der Handwerkskammer, Wirtschaftsférderung und dem Bund
der Selbstindigen - hdufig mit regionaler Zuordnung,.

Bei Branchenportalen erfolgt die Anmeldung tiber ein Formular nach
Vorgabe des Website Betreibers. Redakteure priifen individuell den Inhalt.

Beim Eintrag muss meist eine (Unter-)Kategorie ausgewéahlt werden.

Der Eintrag ist meist den Mitgliedern der jeweiligen Organisation bzw.
des Vereins vorbehalten. Andere Branchenportale sind meist kostenpflichtig.

BUND

DER i e

[ssmsmumam Bund der Selbstédndigen Baden-Wirttemberg e.V.
BADEN-WIRTTEMB ERG EV.

Branchenverzeichnis | Termine | Presse | Ortsvereine | Kreisverbdnde | Downloads

Home

Themen Bund der Selbstandigen Baden-Wiirttemberg e.V. (BDS) - Dachverband der BDS Mitgliedschaft

o lemitswiemd Handels- und Gewerbevereine

.+ Themen Mitglied. werden
Informationsplattform fir Unternehmerinnen und Unternehmer, Selbstandige,

p  Aktivim BDS Gewerbetreibende sowie Gewerbevereine in Baden-Wirttemberg. Seit 1852 . &
vertritt der BDS Baden-Wiirttemberg die Interessen des selbstindigen

> Termine Mittelstandes. Parteineutral, branchenibergreifend und unabhangig.

Unsere Mission: Wertschiopfer mit Verantwortung!
» Presse und Publikationen . .
Ich bin Mitglied...

b FErsreEeins Auf www . bds-gewerbevereine.de finden Sie von jedem And Wolff
Mitgliedsverein und Kreisverband eine eigene Seite mit r“rar:iavsun\fi

v Service Kontaktadressen, News, Terminen und vielem mehr. Warum Sie als . ...weil ich den einfachen
Selbstandiger im BDS Mitglied werden sollten und welche PP Kontakt und Austausch

¢ Stellenangebote Serviceleistungen Sie erhalten erfahren Sie hier... o unter Selbststindigen

schitze.
v Partner des Mittelstands

Der Bund der Selbstidndigen ist ein gutes Ziel (Quelle: www.bds-gewerbevereine.de)
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Suchmaschinenoptimierung in 8 Schritten

Schritt 1: Der richtige Domainname

Der erste Schritt fiir ein gutes Ranking bei Google und Co. ist der Do-
mainname. Dieser Faktor wurde friiher oft vernachldssigt und hat sich zwi-
schenzeitlich zu einer regelrechten Geheimwaffe entwickelt.

Sehr hédufig werden Abkiirzungen verwendet oder ein wenig bekannter
Firmenname, nach dem kaum jemand bei Google sucht.

Besser ist es, wenn die www-Adresse bereits das wichtigste Keyword Ih-
res Unternehmens enthilt, das dann spéter auch in den Metatags und im
sichtbaren Text auftauchen sollte.

Gute Beispiele sind:

e www.malerische-wohnideen.de
e  www.design-bad.com
¢ www.internet-marketing-im-handwerk.de

Alle drei sind ,sprechende” Namen - sofort beim Lesen der www-
Adresse weifs man um was es bei den Websites geht.

Tipp: Uberpriifen Sie IThren Domainnamen und denken Sie bei Bedarf
tiber Alternativen nach. Domains kosten heute nur wenige Euro pro Jahr. Es
kann Sinn machen einen zusétzlichen sprechenden Namen zu Threr schon
bestehenden Domain zu reservieren.
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Funktioniert AdWords iiberhaupt
bei Handwerksbetrieben?

,Das funktioniert nicht”, ,Das ist zu teuer”, ,Der einzige der davon profitiert,
ist Google”. Das sind die drei Antworten, die ich regelmifiig hore, wenn das
Thema Google AdWords aufs Trapez kommt. Seien Sie ehrlich, einen dieser
drei Satze haben Sie auch gedacht, als Sie die Kapiteliiberschrift gelesen ha-
ben. Meine Antwort darauf: Google AdWords funktioniert prachtig, wenn
man weify, wie man es richtig einsetzt.

Meine erste Begegnung mit Google AdWords war ebenfalls teuer und
hatte nur ein niichternes Ergebnis, namlich keine konkreten Anfragen von
potentiellen Auftraggebern. , Nie mehr Google AdWords” war meine Unterlas-
sungsstrategie in der Folgezeit.

Mittlerweile ist das ganz anders. Nachdem ich mich iiber dieses Thema
ausfiihrlich informiert habe, habe ich viel dazu gelernt. Derzeit haben wir
fiir unser kleines Handwerksunternehmen insgesamt 18 Google AdWords
Kampagnen laufen. Alle zu unterschiedlichen, speziellen Themen und alle
Anzeigen werden ausschliefSlich in unserem Einzugsgebiet geschaltet. Wir
investieren hier etwa 250,- € monatlich und generieren damit nahezu 30%
unseres gesamten Firmenumsatzes. Ich finde das ist ein gelungenes Kosten-
Nutzen Verhiltnis. Vergleichen Sie dies mit den Ergebnissen Ihrer letzten
Printwerbung,.

Ein nicht zu unterschédtzender Nebeneffekt ist, dass wir durch das Schal-
ten der Anzeigen in der Statistik ganz genau sehen, nach welchen fiir uns
interessanten Suchbegriffen die Menschen in Google suchen. Diese Worte
sind fiir uns elementar wichtig geworden. Die drei am meisten eingegebe-
nen Suchbegriffe eines jeden Themas verwenden wir regelméflig in unseren
Textbeitragen auf unserer Webseite. Der Effekt: Unsere Seiten wandern im
Google-Ranking immer weiter nach oben. Und zwar genau mit den Begrif-
fen, mit denen wir gefunden werden wollen. Damit hat fiir uns eine SEO-
Spirale nach oben eingesetzt.

Konnen Sie sich vorstellen, dass wir darauf wieder verzichten wollen?
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Wie Google AdWords Kampagnen aufgebaut sind

Um Google AdWords richtig zu verstehen ist es wichtig, den grundsitzli-
chen Aufbau zu kennen. Man unterscheidet zwischen Kampagnen und An-
zeigengruppen.

Kampagnen

In den Kampagnen legen Sie das Budget und die regionale Ausrichtung
fest. Das ist sehr wichtig, weil Sie damit Ihre Werbekosten steuern kénnen.
Auflerdem legen Sie fest wo Ihre Anzeigen geschaltet werden sollen. Eine
Kampagne muss mindestens eine Anzeigengruppe enthalten.

Anzeigengruppen

Innerhalb der Anzeigengruppen wéahlen Sie die Suchbegriffe aus, bei de-
nen Thre Anzeige geschaltet werden soll und legen den Preis pro Klick fest.

O . Anzelgengnppe Saatus + Marimales CPC-Standa dgobot Klieks g, cTR [ ehaetine CPC Kaaten Durehmetin. Pos.
Akt autorm 0106 Eil 1857 INm noae 10me 30
Gesamt - alle MiRer gelsscine ANTelgengIBpEn 4 1857 221 008 109 10
0 - St et K 4 LIST 2210 0084 1T 1}

Geirsait - Displaynst 7wl b L] 0 000 0,00 € 0,00 € 00

Gosami - alle Anze

Ubersicht einer Anzeigengruppe (Quelle: www.google.com/adwords)
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Facebook kann genutzt werden zum Aufbau von Kontakten, dem Aus-
tausch von Informationen und der Mitarbeitersuche. Sie konnen Beitrdge
posten, Bilder veroffentlichen, Gruppen beitreten oder aufbauen, Erfah-
rungsberichte veroffentlichen und vieles mehr.

Aus geschiftlicher Sicht sind vor allem wichtig:

e Die Prasentation des Unternehmens oder der Produkte und Dienst-
leistungen auf einer oder mehreren Fanpages

e Zielgruppengenaue Werbung mit Kleinanzeigen dhnlich Google
AdWords

Facebook richtig nutzen

Es gibt bei Facebook mit dem privaten Profil und der Fanpage zwei vollig
unterschiedliche Bereiche, die komplett voneinander getrennt sind.

Verwaltet werden beide Bereiche iiber dasselbe Konto:

Suche nach Personen, Orten und Dingen Q ¥ Volker Startseite 20+

Du postest, kommentierst und machst .Gefallt mir'-Angaben im Namen von Malerische Wohnideen — Wechseln zu Volker Geyer

Seitenmanager | seite bearbeiten ~  Zielgrupp

Verwaltung der Facebook Konten (Quelle: www.facebook.de)

Personliche Profilseite

Hier zeigen Sie sich als Person, die hinter der Firma steht. Gerade in Zei-
ten verstdrkter Nutzung der Social Media Kandle wird dies vor allem fiir
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Nutzen Sie die Google Autoren-Informationen

Durch den sogenannten Author-Tag werden Beitrdge auf Google Plus
(aber auch andere Inhalte von WordPress-Webseiten und -Blogs) in den
Google-Suchergebnissen mit Profilbild dargestellt. Dadurch gewinnt der
Eintrag wesentlich mehr Aufmerksamkeit.

Weitere Informationen hierzu finden Sie auf:
https:/ /plus.google.com/authorship

1. Individuelles Jahrescoaching fiir Unternehmer - Internet ...
g wwwinternet-marketing-college defjahrescoaching-unternehmer/ ~

‘ von Thomas |ssler

Das Jahrescoaching ist die effektivste und persdnlichste Form um als
Unternehmer die Fiele im Internet zu erreichen. Es enthalt individuelle
Coaching-Tage, ...

Suchergebnis bei Google mit Autoren-Information (Quelle: www.google.de)

Best-Practice: Mester Fenster-Rolladen-Markisen, Michael Mester

www.mester.de

Sie haben eine vorbildliche Performance bei Google Plus. Wann und
vor allem wie haben Sie mit Ihren Aktivititen dort angefangen?

Im Juni 2012 habe ich mich bei Google Plus an-
gemeldet und als erstes eine Bewertung fiir ein an-
deres Unternehmen abgegeben. Seitdem habe ich
einige Beitrdge mit Link auf meine Webseite geteilt, B
bis zum 29.01.2013. Das war der Tag, an dem die \ -]
Unternehmensseite von Mester Fenster-Rollladen- B
Markisen ins Leben gerufen wurde. Ich habe fortan . Y
stindig meinen Focus verdndert, was die Wahr- N 4
nehmung meines Umfeldes in Bezug auf interes- ‘ W
sante Beitrdge betrifft. Parallel dazu beobachte ich - .
sehr aufmerksam, was und wie andere damit umgehen. Generell ist mein
Ziel, Informationen zu geben, die fiir andere interessant sind. Ebenso ver-
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YouTube - Zweitgrofite Suchmaschine der Welt

YouTube (www.youtube.de) gilt als zweitgrofite Suchmaschine der Welt.
Mehr als 800 Millionen Menschen besuchen die Website jeden Monat. Die
Anmeldung ist kostenfrei.

Auch fiir Handwerksbetriebe bieten sich hervorragende Marketing Chan-
cen wie  unser  Best-Practice-Beispiel = Maler = Heyse  unter
https:/ /www.youtube.com/user/HEYSE37 zeigt.

Wichtig dabei, man sollte ,nicht zu kompliziert” denken. Gut gemachte
»Amateur-Videos” reichen aus - der Mehrwert ist entscheidend. Gerade
Handwerksbetriebe haben in diesem Bereich sehr viele hilfreiche Tipps aus
der Praxis zu bieten.

HEYSE37

Startseite  Videos  Plajlists  Kanale  Diskussion  Uberuns

Malerarbeiten Hannover - Maler Heyse -
Kurzspot
479 Aufrufe vor 1.Jahr

Malerfachbetrieb Heyse aus Hannover — ein
Malerbetrieb, der durch den Einsatz von Social Media
neus Wege geht, zeigt auf authentische und klare Art
wie es erfolgreich im Handwerksunternehmen integriert
werden kann. Wenn es Ihnen gefalit. was hier passiert
freut sich der Kapitan und seine Crew, wenn Sie es
Ihren Geschéftspartnern, Freunden und Kollegen
zeigen. Driicken Sie liebend gerne "Gefallt mir” auf
Facebook oder geben Sie dem Maler2.0 ein
"Google+"

Mehr anzeigen

MALERFACHBETRIEB

Lifestyle - exklusive Arbeiten - Malerarbeiten Hannover

Ny B
I
Ll >
Al C g o
Roomstyling @ aufgesang Wandideen | Lustfaktor Betonoptik von Maler NMC - Lifestyle in Hannover Rostoptik - E
Agenturgruppe Hannover ~ Wand | Tapeten | Heyse kommt von Heyse -... - Wand mit
165 Aufrufe vor 5 Monaten 802 Aufrufe vor 11 Monaten 1.854 Aufrufe vor 2 Jahren 1.103 Aufrufe vor 11 Monaten 4.472 Aufrufe

Der eigene YouTube Kanal (Quelle: www.youtube.de)
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Konnen Sie Handwerkskolleginnen/-kollegen Tipps geben, die auf
Pinterest starten wollen?

Ich wiirde mir einen Plan machen, was ich alles zeigen mochte, um ver-
schiedene Kategorien anzulegen. Das macht es leichter, gerade am Anfang.
Pinterest lebt ja u.a. vom ,re-pinnen” und selbst ,pinnen”. Dazu muss man
natiirlich selbst Fotos haben und sich angewthnen, immer einen Fotoappa-
rat parat zu haben. Man muss natiirlich auch aktiv sein und kontinuierlich
ausbauen, d.h. selbst Pinnwadnden folgen, damit zurtickgefolgt wird. Ich
finde es schon, dass immer mehr Handwerksbetriebe dort aktiv werden, wir
haben doch so viel zu zeigen. Aulerdem gibt es auch gute Unterstiitzung
z.B. auf Facebook oder XING mit speziellen Gruppen, die bei Fragen gerne
weiterhelfen und auch unterstiitzen. Man kann ja auch eigene Videos oder
Veroffentlichungen prasentieren. Fotos generell werden aber am hidufigsten
weitergepinnt. Wichtig ist eine kurze Beschreibung bei eigenen Fotos, der
Verweis auf die eigene Webseite und die Nennung eines etwaigen Fotogra-
fen (Urheberrecht).

Welche Ziele verfolgen Sie mit Thren Social Media Aktivititen insge-
samt?

Meinen Bekanntheitsgrad zu steigern, mich als Marke zu prasentieren
und natiirlich Auftrége in den Bereichen zu generieren, die mich herausfor-
dern und mir Spafs machen.

Best-Practice: Malerbetrieb Trynoga, Sascha Trynoga
www.maler-trynoga.de

Sie haben eine vorbildliche
Performance bei Instagram.
Wann und vor allem wie ha-
ben Sie mit Thren Aktivititen
dort angefangen?

Instagram habe ich im Ver-
gleich zu Twitter und Facebook
relativ spdt entdeckt. Ich finde
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Handhabung der E-Mail Systeme

Das Erstellen von professionellen Newslettern ist dank grafischen Ober-
flichen nahezu so einfach, wie das Erstellen eines Briefes am PC.

Elemente einfiigen

Text

Bild

[E

Bild + Text

[E

[E

Text + Bild

H1 Uberschrift

H2 Uberschrift klein
— Trenner

= Button

« Facebook Share
%j Social Links

&3 Empfehlen

7] Anker

@ zuklappen

Elemente anpassen

Hintergrund

. Text
. Uberschrift (H1)

@ Mehr...

Liebe Freunde unserer Malerischen Wohnideen,

vor wenigen Wochen waren wir wesentlich an der Umsetzung eines fugenlosen
Traumbades beteiligt, Wand- und Bodenspachtelung ohne Fugen. Lassen Sie sich
davon inspirieren =Klick

In unserem Weblog schreiben wir nahezu taglich Uber Geschennisse aus dem Alltag
unseres Handwerksunternehmens, wie zum Beispiel:

Uber die Neugestaltung eines Schulsozialraumes, an der wir mitgewirkt haben =Klick
Uber tolle Wohn-Gestaltungen mit herrlichen Lichteffekten =Klick

Wie sich unser Firmenlogo Uber die Jahre entwickelt hat =Klick

Wenn unsere Mitarbeiter und ich irgendetwas fir Sie tun kdnnen, lassen Sie es mich
wissen. In Sachen Maler- und Gestaltungsarbeiten sind wir gemne fir Sie da. Sehen
Sie, was wir fir Sie alles bereit haben =Klick

Mit den besten GriiRen fur Sie
Volker Geyer

Aperto — Handwerk & Wohnen Ltd
Loreleiring 11

D-65197 Wieshaden

Fon +49 (0)611 9877081

Fax +49 (0)611 9877080

Mobil +49 (0)177-4209125

Email: info@aperto.net

U-St ID: DE 247 598 917
Mitgiieder der Handwerkskammer Wiesbaden

ﬁ Facebook Q Twitter ¥ Xing ﬁ YouTube ? Blog

Einfache Oberfldche zum Erstellen eines Newsletters (Quelle: www.rapidmail.de)

Ein weiterer grofser Vorteil beim Einsatz dieser Systeme sind die exakten
Auswertungen, die bereitgestellt werden. Damit kénnen Sie Thre Kampag-
nen optimieren und erzielen immer bessere Quoten.
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Monitoring

Uberwachung der Website

Kontrollieren Sie regelmiflig, wie viele Besucher Thre Website verzeich-
net. Diese Daten werden von nahezu allen Providern erfasst und detailliert,
meist auch optisch tibersichtlich aufbereitet, als Statistik zur Verfiigung ge-
stellt.

Besonders wichtig ist ein Blick auf die Referer-Statistik. Diese zeigt an,
von welcher Website Thre Besucher gekommen sind. So konnen Sie die
Auswirkungen Threr Marketing Mafinahmen direkt ablesen. Wenn viele Be-
sucher von Google kommen, konnen Sie sicher sein, dass Thre Website dort
gut gelistet ist.

Weak Days Average Day Hours Average Browsei
Tatal dr248 Totah 21046 Trinli 19443

Oparating Systam Screen resolution screan color
Totali 10234 Fedal: 31308 Trataty 31945

Website Statistiken (Quelle: Worldsoft CMS)
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Schlusswort

Wir hoffen, wir konnten Sie tiberzeugen, dass der Erfolg im Internet
planbar ist. Auch wenn es mehr Arbeit macht als nur eine Website online zu
stellen und dann zu hoffen, dass viele Kunden kommen.

Die deutlich besseren Resultate sind langfristig aber eine mehr als gute
Gegenleistung fiir den Mehraufwand.

Packen Sie es an, es lohnt sich!

Wir wiinschen Ihnen viel Erfolg!
Volker Geyer & Thomas Issler

Telefon Volker Geyer: 0611 - 9877081
Telefon Thomas Issler: 0711 - 2591718
E-Mail: info@internet-marketing-im-handwerk.de

Internet: www.internet-marketing-im-handwerk.de
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Das Seminar zum Buch - Praxis pur!

Handwerksunternehmen, die ihr Internet-Marketing unter optimalen Be-
dingungen starten oder verfeinern wollen, empfehlen wir die Teilnahme am
2-Tages-Intensivseminar ,Der Internet-Marketing-Plan fiir Handwerksun-
ternehmen”.

Der Internet Marketing Plan
fur Handwerksunternehmen

Unter Anleitung und Training von Internetprofi Thomas Issler erlernen
die Teilnehmer die wichtigsten Themen dieses Buches fiir ihr Internet-
Marketing. Die Teilnehmer bekommen dort ihren individuellen Internet-
Marketing-Plan zur Umsetzung in der Praxis vermittelt.
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Zudem zeigt Handwerksmeister Volker Geyer den Teilnehmern offen die
erfolgreichen Internet Strategien seines Handwerksunternehmens, er spricht
tiber seine Aktivitdten in den sozialen Medien und er zeigt, welche Erfolge
sein Malerbetrieb damit erzielt. Mit vielen praktischen Tipps aus dem Néh-
kéastchen eines der erfolgreichsten Internet-Handwerker.

Das 2-Tages-Intensivseminar findet in verschiedenen Stadten und in un-
terschiedlichen Regionen statt. Die aktuellen Seminartermine und Veranstal-
tungsorte finden Sie auf der Internetseite www.internet-marketing-im-
handwerk.de.

Auflerdem finden Sie auf dieser Seite verschiedene Online-
Seminartermine mit Thomas Issler zu zahlreichen Einzelthemen aus diesem
Buch. Vertiefen Sie Ihr Internet- und Social-Media Wissen von zu Hause aus.

Weitere Informationen:

Telefon Volker Geyer: 0611 - 9877081

Telefon Thomas Issler: 0711 - 2591718

E-Mail: info@internet-marketing-im-handwerk.de
Internet: www.internet-marketing-im-handwerk.de
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