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KAPITEL 1: DER GLOBALE MARKETING-
QUALITATSSTANDARD



Die Funnel-Strategie

/Zunachst 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.



.;lspiele

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) 2 Anzeige (R)

Die Menschen interagieren mit einem Kontaktformular (P),
schicken es aber nicht ab 2 Anzeige (R)

Die Menschen legen was in den Warenkorb, kaufen aber
nicht (P) 2 Anzeige (R)



stom Audiences

* Wir geben vor welche Menschen wir ,abspeichern” mit
Hilte der sogenannten Custom Audiences (bei Facebook).

» Webseiten werden mit einem speziellen Code

ausgestattet, der die Menschen ,abspeichert” tir einen
bestimmten Zeitraum.

« Diese Moglichkeit gibt es nahezu tur alle Social Media
Plattformen.



_onversions messen

« Zielvorgaben werden definiert

* Diese Ziele werden auf der Webseite gemessen und als
sogenannte Conversions festgelegt

« Messbarkeit enorm wichtig, da sonst kein System
autfgebaut werden kann



KAPITEL 2: DIE 5 STRATEGISCHEN
KERNFRAGEN



DAS PROBLEM

DIE ,,RICHTIGE"” FACEBOOK
ERFOLGSFORMEL




DIE LOSUNG

EINE INDIVIDUELLE & STRATEGISCHE
VORGEHENSWEISE




FACEBOOK PAID MARKETING LOSUNG

LEGO- o
BAUSTEINE

RICHTIG
VERBINDEN




STRATEGISCHE
KERNFRAGEN

1. WER IST DIE ZIELGRUPPE?

2. WAS SIND MEINE SMART-
ZIELE?



ZIELE

SPEZIFISCH MESSBAR ATTRAKTIV REALISTISCH TERMINIERT

Was genau ist das Wie mochten wir den Motiviert uns Ist das Ziel machbar mit Bis wann soll das Marketing-

Marketing-Ziel? Erfolg genau messen? dieses Ziel? den eigenen Ressourcen? Ziel erreicht werden?



ZIELE

Social Media Marketing Ziele: Beispiel

Bis Ende des Jahres 2021 mochte ich mit
den Social Media Marketing Malinahmen
von TinyHouseGllck 20 Interessenten
(Conversion: Leads) gewinnen und davon
2 Bauvertrage erfolgreich abwickeln.”

Zielsetzung Ende Oktober 2021



STRATEGISCHE
KERNFRAGEN

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?




KAPITEL 3: DER HOLISTISCHE ANSATZ
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DER HOLISTISCHE ANSATZ

DIE KUNDENREISE (Customer Journey)

e Kennt dein Kunde das Ziel deiner Reiseroute?

* Gibt es Gabelungen auf dieser Reise die nicht verstandlich sind?
e Sind die richtigen Reiseteilnehmer dabei?

¢ |st die Reise einfach oder gibt es Gegner?

e Kann man jederzeit einfach auf einen Reiseflihrer zurtickgreifen?

e Versteht dein Kunde die Schilder auf dem Weg? Sind diese an ihn
angepasst?

¢ Jeden Schritt der Kundenreise empathisch nachvollziehen!



DER HOLISTISCHE ANSATZ

PRAXISBEISPIELE

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

Ziele: Bekanntheit und Conversions (Leads)
Organisches Marketing? Keins vorhanden!

Budget: 20€ am Tag

Ergebnisse bis 22.11.21: 48 Interessenten, 7 Kaufwillige in
Gesprachen mit dem Bauamt und davon wollen 2 in den
nachsten Wochen den Vertrag unterschreiben

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

A



ZIEL DER KUNDENREISE VORGEBEN

Tiny House Gliick s
Gepostet von Mateo Sudar @ - 10. November um 13:51- Q

Was reizt Menschen im Tiny House zu leben oder eins zu vermieten? =

Du kannst mit dieser modularen und flexiblen Bau- und Lebensweise nachhaltig und modern
leben, kannst aber auch coole Projekte damit verwirklichen #¢

Erfahre bei uns mehr daruber: https://tinyhouseglueck.de/

ImTin
Housey

‘M leben?!

e

TINYHOUSEGLUECK.DE

Modern & Nachhaltig Weitere Infos
Nachhaltig und modern leben - fur eine bessere Zukunft! Mit einem Mo...

31.091 3.933 - -
Erreichte Personen Interaktionen Distributionswert Beitrag bewerben

O 375 57 Kommentare 53 Mal geteilt



DIE RICHTIGEN REISETEILNEHMER
Die Zielgruppe im Prospecting

Zielgruppe
Lege fest, wer deine Werbeanzeigen sehen soll. Mehr dazu

Neue Zielgruppe erstellen Gespeicherte Zielgruppe verwenden ~

GZ - Tiny House und Okologisch Leben Interessenten:
Deutschland

Standort — Wohnhaft in:

Deutschland

Alter:
30 - 65+

Sprache:

Deutsch

Personen mit diesen Merkmalen:

Interessen: Tiny House Nation, Minimalismus, Tiny House Design, Tiny House Blog, Einfaches Leben,
Modulares Bauen, Okologisches Bauen, Passivhaus oder Sustainable products

Bearbeiten



DIE GABELUNGEN UND KONSISTENZ

TINYHEOUSE Die Module Der Bauprozess Projekt >  Kontakt Uber Uns Jetzt anfragen ©
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Nachhaltig und modern leben -
fur eine bessere Zukunft!

Mit einem Modulhaus passt sich das Haus an dein
Leben an und nicht umgekehrt.

Mehr erfahren ©

'y
e 1
» -

https://tinyhouseglueck.de ' .



DER HOLISTISCHE ANSATZ

Nach einem Tag.

Kosten pro Ausgegebener

Ein/Aus Kampagnenname Attributionsein Ergebnisse Reichweite Impressionen Ergebnis Betrag Ende
Lead Kampagne Website | TH InteAesetgéaqrupf.. 7 Tag/Tage (... 4 2.898 3.100 9,08 € 36,31 € Fortlaufend
. 3 JilDiagramme ansehen #*Bearbeiten (W Duplizieren Wabsite-Leads Pro Lead
Ergebnisse aus 1 Kampagne @ 7 Tag/Tage (KI... 4 2.898 3.100 9,08 € 36,31 €
Website-Leads Personen Gesamt Pro Lead Gesamtausgaben



DER HOLISTISCHE ANSATZ

Nach 21 Tagen.

55 Kontakte @ Q &

Gesehenam { Email address ¢ Wie mochtest Du Dein Modulhaus nutzen? 1]
vor einem Tag hoffmannbeat@aol.com Ich mochte selbst drin leben!
vor 2 Tagen nadine.gieratz@gmail.com Ich mochte selbst drin leben!
vor 2 Tagen ricardaheiter@web.de Ich mochte das Tiny House vermieten!
vor 3 Tagen scheck.michaela@gmail.com Ich mochte selbst drin leben!
vor 3 Tagen verenaklein@freenet.de Ich mochte selbst drin leben!
vor 4 Tagen a.welger@t-online.de Ich mochte selbst drin leben!
vor 4 Tagen hoffmannbeat@aol.com Ich mochte selbst drin leben!
g vor 4 Tagen koenigphilippe@web.de Ich mochte selbst drin leben!
vor 4 Tagen wernerkohn@gmx.de Ich mochtes es individuell nutzen!

vor 5 Tagen muc02004@yahoo.de Ich mochte selbst drin leben!



DER HOLISTISCHE ANSATZ

Die Zielgruppe im Retargeting

CA: Webbesucher 60 ALL IN

Facebook Engager 180: Tiny House

Instagram Engager 180: Tiny House

GZ - Tiny House und Okologisch Leben
Interessenten: Deutschland

Custom Audience
Website

Custom Audience
Interaktionen — Seite

Custom Audience
Interaktionen — Instagram

Gespeicherte Zielgruppe

Unter 1.000
Geringer Website-Traffic €
1.100-1.200

Unter 1.000

2.900.000 - 3.400.000 @

Bereit
Zuletzt bearbeitet: 01.11.2021

Bereit
Zuletzt bearbeitet: 01.11.2021

Bereit
Zuletzt bearbeitet: 01.71.2021

Bereit

01.11.2021
15:23

01.11.2021
15:22

01.11.2021
15:18

29.10.2021
12:06



DER HOLISTISCHE ANSATZ

WIE LAUFT DAS FUR COACHES AB?

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

2. Es werden Qualifikationsgesprache durchgefiihrt, 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
(dont build your house on rented land!)



PRAXISBEISPIELE IM COACHING-SEKTOR

KLASSISCHER WEBINAR-FUNNEL

Show-Up Rate und

&ffnungsraten in den E-Mails blieb bis zum Pitch o~

Optin

Anzahl an Anmeldungen je Source
(Quelle: Google Anolytics5




PRAXISBEISPIELE IM COACHING-SEKTOR

WERBEANZEIGE FUHRT ZU LEAD PAGE / LANDING PAGE

Ich sehe aktuell 2 Arten von Fuhrungskraften.

Da gibt es die !.eader. diemit __ Mehr anzeigen

RN - =
Souveran Fihren - Ja, bitte | WEITERE INFOS |
Kostenfreies 3 Tage LIVE-Traini...




PRAXISBEISPIELE IM COACHING-SEKTOR

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN AUS EINEM LAUNCH

* Promotion eines 3-tagigen Events. Leadkosten von grob 50€/Lead
auf 8-9€ gedriickt. 20 Erstgesprache, 14 Verkaufe a 5.600€, d.h.:

¢ Total Invest: 7k, Return 78k (netto)

Ressourcenbereich

4 Erstellen - 2 Bearbeiten @ w

Ein/Aus

Kampagnenname

3d LIVE CBO - 21 06 29 Test ZG

3d LIVECBO-2106 29 AC& FC

3d LIVECBO -2106 29 LI

3d LIVE CBO - 21 05 04 - Kopie

3d LIVECBO - 210504

3dLIVECBO - 210413 - 2-3-4%

3d LIVECBO - 210413

3d LIVE CBO

3 Kampagnen

& A/B-Test

G}

udget

70,0t
Tagl

15,01
Tag!
15,0t
Tagl
80,0t
Tag!

130,01
Tagl
140,0¢
Tagl
72,0
Tagl

320,01
Tag!

Ressourcenbereich

55 Anzeigengruppen [~] Werbeanzeigen

B3 Kampagnen

+ Erstellen (B Duplizieren w # Bearbeiten @ w & A/B-Test

v

Ein/Aus

B S ® ¢ ©

Kampagnenname :g;ggm“

WSM // WC // PROSPECTING CBO+ // 3d Live // COLD /.. 1.666,92 €
WSM // WC // alte ZG_v1611 (CH only) 81452 €
WSM // WC // alte ZG_v1611 (ohne CH) 85981 €
WSM // WC // alte ZG 621,15 €
WSM // WC // PROSPECTING CBO+ // 3d Live // COLD /... 951,73 €
WSM // WC // PROSPECTING CBO+ // 3dLive // COLD 1.259,93 €
Ergebnisse aus 6 Kampagnen © 6.174,06 €

Gesomtausgaben

Budget

Anzeigengrupp...
150,00 €
Tagilich

150,00 €
Taglich

Regein w

Leads

182

229 (2

Gesamt

25 Anzeigengruppen fiir 6 Kampagnen [

Einrichtung an:

Kosten pro ~ Abg
Lead Regi

842¢€=

1293 €4

088 €™

1322¢€4

523€H

200.€ @

Pro Handlung



Vielen Dank fur Deine

Aufmerksamkaeit!




