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#1

Customer Journey komplett nutzen 



Aufmerksamkeits-

phase

Alle Nutzer, die 

potentiell als Kunde in 

Frage kommen.  

Problem- & 

Informationsphase

Nutzer, die ihren Bedarf 

erkannt haben und 

über einen Kauf 

nachdenken. 

Bindungsphase

Nutzer, die gekauft 

haben und das 

Unternehmen aktiv 

empfehlen würden. 

Entscheidungs- &  

Abschlussphase

Kaufbereite Nutzer, die 

konkret nach einer 

Lösung suchen. 

Customer journey in a nutshell





Pinpoint Market Research and Anderson Jones PR

93% 
der B2B-Kaufprozesse 

beginnen mit einer 

Online-Suche



Customer Journey mit Google Angeboten

Display & YouTube

Remarketing

RLSA

SEA



Customer Journey mit Google Angeboten

Display & YouTube

Prospecting-Targeting

• Zielgruppe mit Bannern und 

Videos aufmerksam machen 

• Keine direkte Anfrage/Verkauf 

• Awareness und Leadgenerierung



Customer Journey mit Google Angeboten

SEA

informationell

• Erste Recherche 

• Vergleich 

• Allgemeine 

Informationen 

transaktional

• Konkrete Anbieter 

• Preisvergleich 

• Regionaler Bezug



Customer Journey mit Google Angeboten

RLSA

Google Ads speziell für Nutzer, die 

schon mal auf der Seite waren. 



Customer Journey mit Google Angeboten

Remarketing

Besucher ohne 

Soft-Conversion

Soft-Conversion, 

aber keine Anfrage



#2 

Leadgenerierung über informationelle 

Suchanfragen



Aufmerksamkeits-

phase

Alle Nutzer, die 

potentiell als Kunde in 

Frage kommen.  

Problem- & 

Informationsphase

Nutzer, die ihren Bedarf 

erkannt haben und 

über einen Kauf 

nachdenken. 

Bindungsphase

Nutzer, die gekauft 

haben und das 

Unternehmen aktiv 

empfehlen würden. 

Entscheidungs- &  

Abschlussphase

Kaufbereite Nutzer, die 

konkret nach einer 

Lösung suchen. 

Keywords zur Leagenerierung



E-Books 

Case Studies

Exklusive Videos

Audio Dateien 

Präsentationen 

Webinare 

Studien 

Checklisten

SAAS Demos



47% 
der B2B Käufer hat 

3-5 Content Elemente

angeschaut, bevor ein

Kontakt zum Vertrieb

stattfand.

Demand Gen Report – Content Marketing Survey 2016



#3

Attribution



Attribution in Google Ads

Klicks vor Conversion Impressionen vor Conversion

20% mehr als 1 Klick

40% mehr als 1 Impression



Attribution in Google Ads

Kunde 1 Kunde 2



Attribution in Google Ads

Zeit ab 1. Klick Zeit ab 1. Impression



Telefontracking



Einfluss von Display auf die Customer Journey



#4

Remarketing entlang der Customer 

Journey



Produktseite 

besucht, aber 

nicht angefragt

Remarketing und Automation entlang der Journey

Remarketing für 

Webinar oder 

Demo



Preis-Seite 

mehrmals besucht

Remarketing und Automation entlang der Journey

E-Mail mit Kosten-

Nutzen-Rechnung



Remarketing für 

Kalkulator

Remarketing und Automation entlang der Journey

E-Mail mit Kosten-

Nutzen Rechnung 

geklickt 



#5

B2B & B2C Abgrenzung mit RLSA



RLSA = Remarketing Liste für Suchanzeigen



Kunde mit B2B 

& B2C 

Zielgruppen

Keywords 

überschneiden 

sich z. T. 

Trennung der 

Zielgruppen 

schwierig

Streuverluste 

vermeiden 

entscheidend

Ausganssituation



RLSA gezielt nutzen 

Traffic auf 
Website / 

Blog

„gute“ 
Nutzer 

markieren

RLSA für 
generische 

KWs

Test gegen 
Non-RLSA

Traffic & 
Bidding

optimieren



Google Ads entlang der 

Customer Journey 

get.more-fire.com/e-books



#5

B2B Anzeigentexte mit Emotionen



„Menschen treffen Entscheidungen 

meistens, ohne Nutzen und 

Wahrscheinlichkeiten zu berechnen.“

Gerd Gigerenzer, Max-Planck-Institut



Online Datenraum     50 Suchanfragen   41,31 € CPC

Typo3 Agentur     720 Suchanfragen   25,43 € CPC

AdWords Agentur     590 Suchanfragen   34,89 € CPC





#6

B2B Anzeigentexte optimieren 



Branchenfilter



Unternehmensgröße



Preisangaben



Anzeigenerweiterungen nutzen



#7

Landingpages für B2B

FOLIE NR. 42



Welches Problem Deiner Zielgruppe 

löst Dein Angebot? 



Suchintention 
aufgreifen

Leicht erfassbare 
Informationen

Passende 
Conversion-

Möglichkeiten

Call to Action mit 
Nutzen 

… und gleich kommt 
noch der effektivste 

Conversion-Tipp 
überhaupt… 

Konkret…



Conversion-Möglichkeiten bieten



Conversion-Möglichkeiten bieten



Der effektivste Conversion-Tipp überhaupt? 



Tausche Features gegen Benefits. 



B2B-Toolbox



MARKETING AUTOMATION - HUBSPOT

CRM

▪ Kontaktinformationen

▪ Aufgaben 

▪ Deals

▪ Historie

MARKETING

▪ Lead-Generierung 

▪ Marketing Automation

▪ Analyse 

▪ Lead-Qualifizierung

SALES

▪ E-Mail Tracking 

▪ Planung von Meetings

▪ Personalisierte 

Automatisierungen



Telefontracking



Besuchererkennung



HOTJAR



Customer 
Journey bespielen 

Leads generieren, 
nicht (nur) direkt 

verkaufen

Cleveres 
Retargeting & 

RLSA

Emotionen 
einsetzen

Landingpages auf 
Nutzer ausrichten

Zusammenfassung…



B2B-Erfahrung in vielen Branchen



more-fire.com/e-books

21 E-Books & Case Studies
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