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Was mich antreibt, ist die Leidenschaft fur die Welt der Unternehmerfamilien und Fami-
lienunternehmer. Ich bin fasziniert von der Begegnung mit ouBergewc’jhnlichen Menschen,
deren Ideen und Visionen die Welt von morgen pragen: Unternehmerinnen und Unterneh-
mern.

Seit 1993 berate ich Unternehmerfamilien und Familienunternehmen in Uber 20 Branchen,
vom Handwerksbetrieb bis zum MDAX Unternehmen. Ich war bei mehreren Finanzdienst-
leistern tatig und bin Grinder des Instituts FUr UnternehmerFamilien (IFUF), dessen Ge-
schaftsfuhrer ich bis heute bin.

Damit habe ich auf beiden Seiten des Tisches gesessen und kenne das Geschaft aus Sicht
der Finanzdienstleister wie des Unternehmers. Diese Erfohrungen gebe ich seit dem Jahr
2007 in Seminaren, Coochings und Vortragen weiter.

Um Wissen und Informationen zu teilen, eréffnet die digitalisierte Welt uns vallig neue Mog-
lichkeiten. Deswegen habe ich im Jahr 2018 das Netzwerk der Unternehmer-Versteher
gegrundet. Dieses stellt auf meiner Plattform dirkwiebusch.de, Social Media, dber Email
und auch im personlichen Treffen Finanzdienstleistern regelmdaBig wertvolle und sorgfaltig
ausgearbeitete Inhalte zur Verflgung. DarUber hinaus bietet das Netzwerk allen Mitgliedern
eine einmalige Moglichkeit, sich auf Basis gemeinsamer Begeisterung und Ziele zu vernet-
zen.

>25 Jahre Erfahrung

in der Berotung und Begleitung von Unternehmern

>3.000 Seminare und Coachings
bei Uber 150 Finanzdienstleistern

>280 Vortrage
vor Finanzdienstleistern und Unternehmern

>20.000 Teilnehmer und Zuhorer

an Seminaren und \/ortrc'jgen
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Wie Finanzdienstleister digitale Veranstaltungen fiir
Unternehmer erfolgreich umsetzen!

Checkliste

Wie Finanzdienstleister

digitale Veranstaltungen fiir Unternehmer
erfolgreich umsetzen!

DIRK WIEBUSCH
S,

Zuerst einmal stellt sich die Frage, warum ich hier Uberhaupt auf digitale und hybride Kun-
denveranstaltungen eingehe. Die Szene der Finanzdienstleister hat sich die Digitalisierung
bereits seit geraumer Zeit als festen Teil der Agenda auf die Fahnen geschrieben — wir
hatten hier ja auch schon Uber digitale Kundenberatung gesprochen. Das heiBt, das Thema
digitale oder hybride Kundenveranstaltungen ist nur ein weiterer logischer Schritt, wenn es
um Kundenbindung und Akquise geht. Vielleicht nutzen Sie sogar gerade die Sommerpause
dazu, sich daruber Gedanken zu machen?

FUr besagten Schritt ist es jedoch wichtig, einige Besonderheiten im Auge zu behalten, die
ich sowohl in meiner Funktion als Grunder und Geschaftsfuhrer des Instituts Fur Unterneh-
merfamilien (IFUF) wie auch als Speaker und vielfacher digitaler Veranstaltungsbesucher
erfahren durfte — und nun als Checkliste fUr Sie aufbereitet habe. Erganzend kénnen Sie in
meinem kostenlosen eBook ,Lesen. Veranstalten. Beceistern.” nachlesen, wie Sie lhre ana-

Iogen Untemehmerveronstqltungen erfolgreich gestolten.
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Welche Veranstaltung eignet sich fiir welches Thema?

Zundchst maéchte ich Ihnen eine Ubersicht darlber bieten, welche \/eronstoltungsformote
es Uberhaupt gibt und was diese jeweils auszeichnet. Moglich sind:

* Analoge Veranstaltungen: Alle Teilnehmer befinden sich vor Ort und in einem Raum. .
d. R sind die Referenten ebenfalls physisch vor Ort. Einzelne Referenten kénnen jedoch
unter Umstdanden digital zugeschaltet werden.

* Hybride Veranstaltungen: Es gibt Menschen - Zuschauer und Referenten -, die sich
physisch/analog in einem Raum befinden. Andere wiederum werden digital zugeschal-
tet.

 Digitale Veranstaltungen: Alle Teilinehmer werden uber digitale Medien zusammenge-
schaltet. Dabei ist kein Zuschauer physisch anwesend oder mit anderen Zuschauern im
gleichen Raum. Einige Moderatoren und Referenten befinden sich jedoch gemeinsam in
einem Raum vor Ort - wahrend andere Referenten auch digital zugeschaltet werden
konnen.

« Volldigitale Veranstaltungen: Alle Teilnehmer und Referenten sind nur uber digitale
Medien zugeschaltet. Niemand — weder Zuschauer noch Moderatoren oder Referenten
- befindet sich physisch/analog im gleichen Raum mit einer anderen Person.

Lassen Sie uns dieses Vorhaben nun noch aus lhrer Sicht als Anbieter, also als Veranstal-
ter, betrachten. Was konnen Sie tun, um erfolgreich zU veranstalten? Die Antworten darauf
hdngen moBgeinch davon ab, welcher der beiden grundsdtzlichen V\/ege eingeschlogen
wird:

*  Wegl: Sie definieren zundchst die Zielpersonen und anschlieBend ein Veranstaltungs-
thema fur diese Zielpersonen.

+ Weg2: Sie haben bereits ein Thema und suchen anschlieBend die entsprechenden Ziel-
personen fur dieses Thema.
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Aus meiner Erfahrung gibt das Thema der Veranstaltungen in Zukunft immer starker vor,
wie und Uber welches Medium man veranstaltet und somit welches der oben definierten
Formate man idealerweise verwendet. Ein Wein-, Whiskey- oder Gin-Tasting zum Beispiel
wirkt am besten naturlich analog bzw. physisch - und das sollte auch so bleiben. Man kann
so etwas zwar mittlerweile auch digital veranstalten - die Teilnenmer bekommen dann z. B.
den Gin im Vorfeld der Veranstaltung zugeschickt inklusive einer konkreten Anleitung etc. -,
doch ist die analoge Variante fur eine solche Veranstaltung ohne Zweifel am besten ge-
eignet. Auch die typischen Freitags-, Samstags- und Sonntags-Veranstaltungen, z. B. Mu-
sik- und Kulturveranstaltungen oder Grillen, finden optimalerweise als analoge bzw. physi-
sche Veranstaltungen statt, da sie neben einem gewissen Show-, auch einen Wonhlfuhl- und
Socialising- sowie Netzwerk-Charakter besitzen.

Auf der anderen Seite gibt es jedoch auch Themen, bei denen es sich definitiv lonnt, auf
eine digitale oder volldigitale Veranstaltung umzusteigen. Das sind z. B. Veranstaltungen

mit fachbezogenen Themen, die unter der Woche stattfinden. Lassen Sie mich auch hier-
zu einige Beispiele anfuhren: Veranstaltungen zu Kapitalmarkt-Aussichten, Anderungen im
Erbschaftsteuerrecht oder der Auslandssteuer. Solche Themen bzw. Fachveranstaltungen
transportieren reines Fachwissen und erfordern daher auch keinen umfangreichen person-
lichen Austausch vor Ort.

Stellen Sie sich folgendes Szenario einmal aus Sicht Ihres viel beschaftigten, terminlich
immer eng getakteten Kunden, also des Unternehmers vor: Es gibt am Mittwoch um 18 Uhr
eine Veranstaltung zum Thema ,Die neuesten Entwicklungen in der Erbschaftssteuer bei
der Ubertrogung von Unternehmen auf Familienmitglieder”. Diesbezuglich gilt es, vom Teil-
nehmer-Standpunkt aus ein paar Punkte zu beachten:

+ Willich als Unternehmer in einer analogen Veranstaltung wirklich jedem zeigen, dass ich
mich mit dem Thema beschdftige, oder mich eher bedeckt halten? Letzteres gelingt di-
gital deutlich leichter, denn man kann dort auch unter einem anonymen Nickname ohne
Kamera teilnehmen, ohne sich also direkt physisch zu outen.

+ Als Unternehmer bin ich bereits seit / Uhr frdh in meiner Firma tatig. Ist nun eine ana-
loge Veranstaltung fur den Abend angesetzt, so ist das nicht selten mit einer Fahrzeit
von 30 bis 40 Minuten (jeweils fUr Hin- und Ruckweg) verbunden. Ich muss also zwischen
17 und 17:30 Uhr Feierabend machen, zur Veranstaltung und dann nach Hause fahren.
Haufig wird die Veranstaltungsteilnahme daher kurzfristig abgesagt. Mit digitalen Veran-
staltungen Iasst sich diesem Umstand effektiv entgegenwirken, da der Gesamtaufwand
fur den Unternehmer geringer wird und sein Terminkalender wesentlich flexibler bleibt.
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Die Themenauswahl ist somit ein entscheidender Faktor, der hduﬁg auch Uber das konkrete
Format entscheidet.

Tipp: Um ein besseres Gespur fur das zu bekommen, was Ihre Kunden wirklich bewegt, kon-
nen Sie auch auf die Erkenntnisse aus einem Unternehmer-Roundtable zurlckgreifen.

Die Auswahl der Referenten

Kommen wir nun zur Auswahl der Referenten. Hier bieten sich bei digitalen Veranstaltungs-
formaten groBe Chancen, Top-Referenten zu erschwinglichen Preisen zu engagieren. Denn
bei einer analogen Veranstaltung vor Ort gesellen sich zum Vortragshonorar auch immer
noch die Kosten fur Anreise, Ubernochtung und Co. Wird der Referent hingegen digital zu-
geschaltet, so fallt der logistische Aufwand fur ihn duBerst gering aus. Das bedeutet zwar
nicht, dass der Referent hinsichtlich seines Vortragshonorars Zugestandnisse macht - die-
ses ist immer zu bezahlen, denn der Inhalt bleibt ja gleich -, aber das ganze Drumherum,
sprich Anfahrt, Ubernochtung etc, fallt bei einer digitalen Zuschalte weg. Das gibt Ihnen als
Veranstalter wiederum die Moglichkeit, kosteneffizienter zu bleiben und dennoch hochwer-
tige und hoch relevante Referenten zu engagieren.

Es ist extrem wichtig, dass man bei der digitalen Zuschalte absolute Qualitat einkauft -
nicht nur, was die Qualitat der Referenten und inrer Inhalte anbelangt, sondern auch be-
zUglich der digitalen Leistung: Stimmen beispielsweise Bildqualitat, Belichtung und Ton"?
Denn gerade dieser Faktor kann sich von Referent zu Referent deutlich unterscheiden -
und meistens leider nicht zum Besseren. Digital zu referieren ist anders, als dies vor Ort zu
tun, auch was die Ansprache angeht und die Interaktion mit dem Publikum.

Meine dringende Empfehlung an Sie als Veranstalter ist es daher, das im Vorfeld zu testen.
Vor der Unterschrift sollte der Referent Ihnen bewiesen haben, dass er halten kann, was er
verspricht, und dass er eben nicht — etwas Uberspitzt ausgedrlckt — aus der eigenen Klche
in seinen Laptop spricht.

So sollten auch bei der digitalen Zuschalte die Referenten bereits vor ihrem Vortrag im
digitalen Raum anwesend sein, um vorab einen Soundcheck durchfuhren zu konnen. Ist der
Redner an der Reihe, muss er dann nur noch sein Mikrofon sowie seine Kamera wieder ein-
schalten. Dieser Punkt ist nicht zu unterschatzen, denn ich habe hier schon die wildesten
Dinge erlebt, wenn auf solche Tests verzichtet wurde - beispielsweise dass der Referent
sich nicht einwahlen oder das entsprechende Passwort nicht finden konnte.
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Die technische Umsetzung

Im ndchsten Schritt kimmern wir uns nun um die technische Umsetzung lhrer digitalen Kun-
denveranstaltung. Die Ublicherweise genutzte Variante setzt dabei einen Moderator und
die Referenten in ein Studio und die Zuschauer bzw. Teilnehmer der Veranstaltung werden
digital zugeschaltet. Hybride Veranstaltungen sind hingegen eher selten, da sich der hohere
logistische und technische Aufwand in aller Regel nicht lohnt.

Bieten Sie also eine digitale Veranstaltung an, dann empfehle ich Ihnen Folgendes:

+  Bieten und kommunizieren Sie die Moglichkeit der Anmeldung Uber eine Landingpage,
auf welcher sich Teilnehmer informieren und direkt online registrieren konnen. Dieser
Vorgang sollte moglichst einfach gehalten werden. Die gesamte User Journey muss
prazise und unkompliziert sein — vom Informieren bis hin zum eigentlichen Registrieren.

+ Schicken Sie im Anschluss an eine Anmeldung direkt eine E-Mail, die klare Hinweise und
Anleitungen enthdlt - beispielsweise dazu, wie man sich einwdhlen kann. Eine schnorkel-
lose Erklarung mit Direktlink ist hier das ideale Werkzeug, ohne dass Teilnehmer noch
bestimmte Programme herunterladen mussen oder Ahnliches.

+  Schalten Sie die Veranstaltung etwa 15 bis 20 Minuten vorher frei, da sich ein kleiner Teil
der Teilnehmer gerne vor der Zeit einwanhlt.

+ Zeigen Sie vor den eigentlichen Vortragen eine schon gestaltete Willkommensfolie mit
etwas Stimmungsmusik im Hintergrund. Auf dieser Willkommensfolie kdnnen Sie auch
noch einige Informationen zum Ablauf oder technische Hinweise geben. Ein weiterer
Vorteil: Wenn Teilnehmer die Musik horen, wissen sie auch, dass der Ton funktioniert.

* Aus eigener Erfahrung: Fast S0 Prozent der Teilnehmer melden sich erst ein bis zwei Mi-
nuten vor oder nach Beginn der Veranstaltung an. Und kommen diese dann nicht direkt
in den digitalen Konferenzraum, kann es sein, dass man sie sofort verliert.

+  Stellen Sie ferner eine Support-Hotline zur Verflgung, auf der man bei Fragen wie auch
technischen Herausforderungen anrufen oder sich per E-Mail melden kann. Orientieren
Sie die Kundensupport-Ressourcen dabei an der Anzahl der Teilnehmer, die sich im Vor-
feld registriert haben.

+  Mochten Sie die Veranstaltung etwas exklusiver gestalten und ,abschotten”, dann kon-
nen Sie mit einer versteckten Landingpage arbeiten. Diese ist dann nur Uber den ent-
sprechenden Link erreichbar, nicht Uber Suchmaschinen zu finden und eventuell noch
passwortgeschutzt.

Seite 7/12

Digitale Veranstaltungen flr Unternehmer erfolgreich umsetzen
DIRK WIEBUSCH 02324 / 90 340 10, info@ifuf.de, dirkwiebusch.de, Feldstr. 77, 455493 Sprockhdvel



* Abhdngig von der Gesamtzahl der Teilnehmer konnen Sie auch einen Warteraum ein-
richten und anschlieBend jeden Teilnehmer einzeln per Klick in den Veranstaltungsraum
lassen. Dies bietet einen zusatzlichen Schutz, ist jedoch insbesondere dann schwer um-
zusetzen, wenn sehr viele Teilnehmer noch kurz vor oder nach Beginn der Veranstaltung
hinzukommen.

Geld verlangen oder kostenloses Angebot?

Kommen wir nun zu einem Schritt, Gber den sich viele Veranstalter von digitalen Formaten
oft den Kopf zerbrechen: Biete ich meine Veranstaltung kostenlos an oder verlange ich Geld
fur die Teiinahme™? Unabhdngig von der Preisgestaltung kann davon ausgegangen werden,
dass die Hemmschwelle, einfach nicht teilzunehmen, obwohl man sich registriert hat, bei
kostenlosen digitalen Veranstaltungen deutlich niedriger ist als im analogen Fall.

Die sogenannte No-Show-Quote — die Quote an registrierten Teilnehmern, die nicht er-
scheinen — ist also von einigen Faktoren obhdngig:

+  Schickt man den Teilnehmern die Prasentation im Vorfeld vollumfanglich per Mail zu
oder stellt man sie ihnen als Download zur Verfugung, so wird man auch feststellen,
dass die No-Show-Quote steigt. Manche Teilnehmer stellen beispielsweise fest, dass
das Thema sie doch nicht so sehr interessiert, anderen kénnen die zur Verfugung ge-
stellten Materialien schon zur Beantwortung inrer Fragen gentgen. Meine Empfehlung
ist daher: Stellen Sie im Vorfeld zwar Unterlagen zur Verflgung, nehmen Sie jedoch be-
stimmte Inhalte heraus und versehen Sie die entsprechenden Stellen mit einem Hinweis,
dass diese Inhalte in der Veranstaltung besprochen werden. Im Nachgang der Veran-
staltung kénnen Sie allen Teilnehmern dann auch noch mal die vollstandige Prasentation
schicken. So erhohen Sie die Wahrscheinlichkeit, dass sich die Leute tatsachlich in die
Veranstaltung einwdhlen.

+ Sollim Nachgang eine Aufzeichnung der Veranstaltung zur Verfigung gestellt werden”?
Das ist naturlich sehr angenehm fur die Teilnehmer, doch wenn man ihnen bereits im
Vorfeld kommuniziert, dass es eine Aufzeichnung aller wichtigen Inhalte geben wird, wird
die No-Show-Quote weiter steigen. Bei der Aufzeichnung ist auch zu beachten, dass
Teilnehmer mit Kamera den Aufnahmen zustimmen mussen. Dieser Umstand kann wie-
derum dazu fUhren, dass der ein oder andere abgeschreckt wird — was insbesondere
fur lebendige Diskussionsrunden hinderlich ist. Will man die Aufzeichnung am Ende zu-
dem noch bearbeiten, bevor sie verschickt wird, steigert das den Aufwand zusatzlich. Ich
rate daher von der Aufzeichnung eher ab.
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+ Vermeiden Sie wenn maoglich folgendes Szenario: Man bietet die vollstandige Prasenta-
tion bereits bei der Registrierung zum Download an und kommuniziert, dass es im Nach-
gang eine Aufzeichnung der Veranstaltung gibt. Das kann bisweilen zu No-Show-Quoten
von 60 Prozent und mehr fGhren - sprich von 100 registrierten Teilnehmern erscheinen
lediglich 40 im digitalen Konferenzraum (dies wurde mir von einigen Veranstaltern schon
berichtet). Das sollte man beachten und in solchen Fdllen statt einer Live-Veranstaltung
alternativ vielleicht lieber direkt ein Informationsvideo produzieren.

Um die Preisfrage an dieser Stelle abzuschlieBen, empfehle ich folgendes Vorgehen: Moch-
ten Sie maglichst viele tatsachliche Teilinehmer generieren, so sollten Sie zumindest die
obligatorischen 10 Euro verlangen. Denn dieser Betrag tut keinem weh, schafft jedoch
trotzdem ein Stuck Verbindlichkeit. Mochten Sie auf der anderen Seite die Wertigkeit und
Exklusivitat Ihrer Veranstaltung betonen, dann nehmen Sie einen hoheren Preis. Unter-
schatzen Sie dabei allerdings nicht die Logistik in der Abrechnung hinsichtlich Rechnungstel-
lung und Co. Idealerweise implementieren und etablieren Sie direkt einen digitalen Abrech-
nungsweg.

Wie kann das Marketing Teilnehmer akquirieren?

Die Werbung fur analoge Veranstaltungen funktioniert oft so, dass die Berater per E-Mail,
Telefon oder Brief Unternehmer informieren und einladen. Diese Ublichen Wege gelten
natdrlich auch fUr digitale Veranstaltungen. Bei diesen wird jedoch in vielen Fdllen auch ein
neuer Weg maglich, der von Finanzdienstleistern bisher nur sehr wenig genutzt wird: Social
Media. Hier kann Uber unterschiedliche Kandle eine entsprechende Customer Journey auf-
gebaut und umgesetzt werden. Zum Thema Social Selling werden bald noch verschiedene
Artikel und Online-Seminare von mir folgen, da Sie Uber die sozialen Netzwerke sogar neue
Unternehmerkunden akquirieren konnen.

Was die konkreten Kandle angeht, so werden Sie Familienunternehmer nach wie vor eher
Uber LinkedIn und XING erreichen als dber TikTok oder Instagram. Bei solchen WerbemaB-
nahmen in Social Media kann man sich innovativ und wertig positionieren, indem gezielte
und visuell ansprechende, multimediale Werbekampagnen ausgespielt werden. Das wie-
derum ist aber naturlich auch mit einem entsprechenden Aufwand verbunden, da es pro-
fessionell umgesetzt werden muss, um wirklich effektiv zu sein. Darlber hinaus ermadglicht
dieses Vorgehen Ihnen, weitere Zielgruppen zu erreichen, mit denen Sie vorher noch nicht
in Kontakt getreten sind. Auf der Kehrseite fuhrt es unter Umstanden jedoch auch zu mehr
irrelevanten Anmeldungen - und Sie brauchten einen entsprechend feinen Filter sowie ein
gezieltes Targeting, um sicherzugehen, dass an Ihrer digitalen Veranstaltung auch wirklich
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Die Vor- und Nachteile digitaler bzw. hybrider Veranstaltungen auf einen Blick

Dass digitale sowie hybride Veranstaltungen diverse Vor- und Nachteile mit sich bringen,
Iiegt in der Natur der Sache. Hier habe ich Ihnen noch einmal die wichtigen Pros und Kont-
ras Ubersichtlich zusommengestellt

Die Nachteile:

+  Gewisses MaB an Komplexitat, um die ,digitale Pipeline” aufzubauen

+ Technisch anspruchsvoll

+  MuUssen bereits im Vorfeld komplett durchdacht werden und bieten wenig Improvisa-
tions-Spielraum - mdéchte man das durch Outsourcing umgehen, wird es schnell sehr
teuer

+  Gefahr einer hohen No-Show-Quote - das kann jedoch durch die oben beschriebenen
Tipps umgangen werden

+  Gefahr, dass Teilnehmer, denen ein Vortrag nicht zusagt, einfach wegklicken oder sich
parallel anderweitig beschaftigen — analog kommt dies kaum vor, da Menschen dafur
extra aufstehen und aus dem Raum gehen mussten

Die Vorteile:

+  Sie kdnnen mehr Teilnehmer erreichen

* Auch Kunden auBerhalb der eigenen Region kdnnen teilnehmen

+  Sie kénnen lhre Veranstaltung zu unterschiedlichen Zeiten ausrichten - auch mehrere
Zeitfenster am gleichen Tag sind maglich

+ Die Referenten sind insgesamt kostengunstiger

*  FUr lhre Unternehmerkunden ist es sehr bequem und komfortabel - denn sie haben
keine Anfahrtswege, sind zeitlich flexibler etc.

+ Ihre Veranstaltung kann auch mal ganz fokussiert sein — denn wenn die ,digitale Pipe-
line” einmal steht, kdnnen auch Sperzial-Veranstaltungen fur wenige Teilnenmer effizient
umgesetzt werden (z. B. nur 10 Teilnehmer zu einem Sonderthema — hier lohnt sich der
analoge Aufwand inkl. Catering, Tagungsstatte buchen etc. meist nicht)

+  Sie kdnnen wichtige Analytics Uber den gesamten digitalen Prozess und somit spannen-
de Einblicke erhalten — sowohl intern als auch extern

+  Sie kénnen im Nachhinein noch deutlich zielgerichteter bei den Teilnehmern nachfassen
- sowohl was das Einholen von Feedback als auch Akquiseversuche anbelangt
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Fazit: Digitale Kundenveranstaltungen sind die perfekte Erganzung

Digitale Veranstaltungen fur Unternehmerkunden sind die ideale Erganzung zu analogen
Events, bestehenden Digitalstrategien sowie Videogesprachen - sie sind jedoch naturlich
kein Ersatz. Mit ihnen Iasst sich das eigene Veranstaltungsportfolio noch attraktiver gestal-
ten und sie bieten effektive Maoglichkeiten zur Kundenakguise und -bindung.

Meine eigene Erfahrung dabei: Um digitale Veranstaltungen erfolgreich umzusetzen, sollten
Sie die monetaren Investitionen nicht Uberschatzen, doch die zeitlichen Investitionen nicht
unterschatzen. Apropos schatzen - Unternehmerkunden werden dieses erganzende Ange-
bot sehr zu schatzen wissen. Wie immer im Leben wird es auch hier Menschen geben, die
eher zu digitalen oder eher zu analogen Veranstaltungen tendieren. Und mit den Inhalten
und Erkenntnissen aus dem heutigen Artikel sind Sie ab sofort (noch mehr) in der Lage, auf
diese individuellen Bedurfnisse einzugehen sowie das Format dabei sogar passgenau auf

das Thema abzustimmen!
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