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KAPITEL 1: DER GLOBALE MARKETING-
QUALITÄTSSTANDARD



• Zunächst erreichen wir 
viele Menschen, die uns 
noch nicht kennen. Das 
nennt man Prospecting . 

• Danach erreichen wir die 
Menschen, die Interesse 
an uns hatten. Das nennt 
man Retargeting.



• Wir schalten Videos als Werbeanzeige. Die Menschen 
schauen sich ein Video zu 50% an (P). Diese Zuschauer 
filtern wir und erreichen sie mit einer weiteren Anzeige (R).

• Wir bringen Menschen auf unsere Webseite (P). Diese 
Menschen erreichen wir dann mit einer weiteren Anzeige 
(R).

• Die Menschen interagieren mit Instagram (P) à Anzeige (R)
• Die Menschen interagieren mit einem Kontaktformular (P), 

schicken es aber nicht ab à Anzeige (R) 
• Die Menschen legen was in den Warenkorb, kaufen aber 

nicht (P) à Anzeige (R) 



• Wir geben vor welche Menschen wir „abspeichern“ mit 
Hilfe der sogenannten Custom Audiences (bei Facebook).

• Webseiten werden mit einem speziellen Code 
ausgestattet, der die Menschen „abspeichert“ für einen 
bestimmten Zeitraum. 

• Diese Möglichkeit gibt es nahezu für alle Social Media 
Plattformen. 



• Zielvorgaben werden definiert
• Diese Ziele werden auf der Webseite gemessen und als 

sogenannte Conversions festgelegt
• Messbarkeit enorm wichtig, da sonst kein System 

aufgebaut werden kann



KAPITEL 2: DIE 5 STRATEGISCHEN 
KERNFRAGEN



„WIESO LOGGEN SICH
MENSCHEN IN DEN 
SOZIALEN MEDIEN EIN?“

PSYCHOLOGISCHE LOGINFAKTOREN

FACEBOOK PAID MARKETING PROBLEM

DAS PROBLEM 
DIE „RICHTIGE“ FACEBOOK 

ERFOLGSFORMEL



FACEBOOK PAID MARKETING LÖSUNG

DIE LÖSUNG 
EINE INDIVIDUELLE & STRATEGISCHE 

VORGEHENSWEISE 



FACEBOOK PAID MARKETING LÖSUNG

LEGO-
BAUSTEINE 

RICHTIG 
VERBINDEN



1. WER IST DIE ZIELGRUPPE? 

2. WAS SIND MEINE SMART-
ZIELE?

STRATEGISCHE 
KERNFRAGEN



ZIELE

S M A R T
SPEZIFISCH MESSBAR ATTRAKTIV REALISTISCH TERMINIERT
Was genau ist das 

Marketing-Ziel?

Wie möchten wir den 

Erfolg genau messen?

Motiviert uns 

dieses Ziel? 

Ist das Ziel machbar mit 

den eigenen Ressourcen?

Bis wann soll das Marketing-

Ziel erreicht werden?



ZIELE

Social Media Marketing Ziele: Beispiel

„Bis Ende des Jahres 2021 möchte ich mit 
den Social Media Marketing Maßnahmen 
von TinyHouseGlück 20 Interessenten 
(Conversion: Leads) gewinnen und davon 
2 Bauverträge erfolgreich abwickeln.“ 

Zielsetzung Ende Oktober 2021



1. WER IST DIE ZIELGRUPPE?
2. WAS SIND MEINE SMART-ZIELE?
3. WIE IST DIE SPRACHE DER PLATTFORM?
4. WELCHE INHALTE & WERBEINHALTE? 
(REDAKTIONSPLAN & 5E METHODE)
5.WIE WERBUNG & ERFOLGSKONTROLE 
AUFBAUEN?

STRATEGISCHE 
KERNFRAGEN



KAPITEL 3: DER HOLISTISCHE ANSATZ





DER HOLISTISCHE ANSATZ

DIE KUNDENREISE (Customer Journey)

•Kennt dein Kunde das Ziel deiner Reiseroute? 
•Gibt es Gabelungen auf dieser Reise die nicht verständlich sind? 
•Sind die richtigen Reiseteilnehmer dabei? 
• Ist die Reise einfach oder gibt es Gegner? 
•Kann man jederzeit einfach auf einen Reiseführer zurückgreifen? 
•Versteht dein Kunde die Schilder auf dem Weg? Sind diese an ihn 

angepasst? 
•Jeden Schritt der Kundenreise empathisch nachvollziehen!



DER HOLISTISCHE ANSATZ

PRAXISBEISPIELE

1. TinyHouseGlück: Start der Werbung am 02.11.21 , um die 
Bekanntheit zu erhöhen, aber bereits innerhalb der richtigen 
Zielgruppe. 

2. Ziele: Bekanntheit und Conversions (Leads)
3. Organisches Marketing? Keins vorhanden! 
4. Budget: 20€ am Tag 
5. Ergebnisse bis 22.11.21: 48 Interessenten, 7 Kaufwillige in 

Gesprächen mit dem Bauamt und davon wollen 2 in den 
nächsten Wochen den Vertrag unterschreiben 

6. Ausgaben bis 22.11.21: 392,54€
7. Potenzielles Ergebnis bis Mitte 2022: 960.000€ Auftragsvolumen 



ZIEL DER KUNDENREISE VORGEBEN



DIE RICHTIGEN REISETEILNEHMER

Die Zielgruppe im Prospecting



DIE GABELUNGEN UND KONSISTENZ



DER HOLISTISCHE ANSATZ

Nach einem Tag. 



DER HOLISTISCHE ANSATZ

Nach 21 Tagen.



DER HOLISTISCHE ANSATZ

Die Zielgruppe im Retargeting



DER HOLISTISCHE ANSATZ

WIE LÄUFT DAS FÜR COACHES AB?

1. Ein Mehrwert wird geboten in Form von ... (es muss so wertvoll 
sein, dass man auch dafür bezahlen würde eigentlich!)  

2. Es werden Qualifikationsgespräche durchgeführt, ob der Kunde 
der Richtige ist. 

3. Es wird verkauft. 
4. Dabei wird bestenfalls parallel der Interessent sowie der Kunde 

in den Mailverteiler und das eigene CRM System aufgenommen 
(don´t build your house on rented land!) 



PRAXISBEISPIELE IM COACHING-SEKTOR

KLASSISCHER WEBINAR-FUNNEL



PRAXISBEISPIELE IM COACHING-SEKTOR

WERBEANZEIGE FÜHRT ZU LEAD PAGE / LANDING PAGE



PRAXISBEISPIELE IM COACHING-SEKTOR

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN AUS EINEM LAUNCH

• Promotion eines 3-tägigen Events. Leadkosten von grob 50€/Lead 
auf  8-9€ gedrückt. 20 Erstgespräche, 14 Verkäufe a 5.600€, d.h.:

•Total Invest: 7k, Return 78k (netto)



Vielen Dank für Deine 
Aufmerksamkeit!

×


