
INBOUND 

MARKETING

Die sanfte Art der Kundengewinnung



Warum ICH?

• Diverse Formen seit 2005

• Wirtschaftsstudium mit Stipendium an University of California, 
Sacramento

• Diverse Formen bei EU-finaziertes Projekt CC Waters

• Experiment mit virtueller Marke JOE und Präsentation auf ITB Berlin 
&Kooperation mit Botschaft von Katar

• Zahlreiche weitere Projekte mit Schwerpunkt Inbound Marketing, z.B.
Video-Kampagne

• Nominierung für Shorty-Award (US-Social Media Award)



Problem in der Kundenkommunikation

• Ansprechen

• Vs.

• Ansprechen lassen



Inbound Marketing – was es ist

Inbound Marketing zielt 
darauf ab, von potenziellen 
Kunden bewusst und aktiv 
aufgesucht und gefunden 

zu werden.

Damit unterstützt Inbound 
Marketing Strategien, die 

sich an Zero Party Data und 
1st Party Data orientieren; 
bei helfen Ihnen bei der 
Umsetzung der DSGVO.



Instrumente 

des Inbound 

Marketing

Content 
Marketing

Guided Selling PR / Online-PR

Social Media SEO/SEA
Conversion 

Optimierung

Email Marketing

Customer 
Relationship 
Management 

(CRM)

Lead-
Management 

bzw. Lead-
Nurturing



Methode des 

Inbound 

Marketing

Traffic gewinnen

Traffic in Leads umwandeln

Leads in Verkäufe umwandeln

Kunden in wiederkehrende 
Kunden mit höherer Marge 
umwandeln

Optimierung durch 
kontinuierliche Analyse



Customer Journey & Sales Funnel

Awareness

Consideration

Purchase (SALE)

Retention 
(Folgebetreuung)

Advocacy

SALES

SQLs

MQLs

KONTAKTE



Customer 
Journey



Sales Funnel

• Beispiel

• 10.000 Kontakte ->

• 200 Leads (2%) ->

• 60 Marketing Qual. Leads (30%) 

• 15 Sales Qual. Leads (25%)

• 5 Sales/Kunden (33,3%)

• Quote: Kontakte zu Kunden =

• 0,5 Promille bzw. 0,05 Prozent

Kontakte

Leads

Sales



Methode des 

Inbound 

Marketing

Traffic gewinnen

Traffic in Leads umwandeln

Leads in Verkäufe umwandeln

Kunden in wiederkehrende 
Kunden mit höherer Marge 
umwandeln

Optimierung durch 
kontinuierliche Analyse



Traffic 

gewinnen

-) Customer Journey: 
Phase Awareness

-) entweder: Medien mit 
schnell vielen Kontakte

-) oder: viele Touchpoints 
schaffen (insbesondere 
über Content Marketing, 
SEO, Social)



Leads & 

Aufträge 

gewinnen

Leads qualifizieren in 
MQLs - SAL - SQLs

Mischung aus Content 
und Angebote

Call To Action – CTA

SALES



Kunden zu 

Promotern 

machen

Customer Journey: Phase Advocacy

Lead-Management im Sales Funnel 
erleichtert die Phase Retention

Lead-Mangement im After Sales 
(Retention) ermöglicht Phase Advocacy

Advocacy ist die Belohnung für all ihre 
Bemühungen um den Kunden  



Marketing Automation

• STRUKTUR

• Strukturierte Planung und Durchführung der 

Kampagne

• Adoption erfolgreicher Kampagnen

• Koordinierte Marketingaktivitäten

• Tools

• Hubspot

• LeadLife Solutions

• eTrigue

• Marketo



TARGETING – Wer ist der Kunde?

Klassische 
Zielgruppen

Sinus Milieus

Gruppen nach 
Interessen (z.B. 

Skater, Mountain 
Biker, usw.)



Customer 
Persona

• Erfassung der 

Lebenssituation des 

potenziellen Kunden (And.)

• Je genauer der Kunde 

beschrieben wird, desto 

leichter wird es mit ihm IRL 

zu kommunizieren

• Sie können damit die Basis 

für eine Verbindung mit 

ihrem Kunden herstellen



Customer 
Persona



Customer Persona geht auf Reisen

• CUSTOMER JOURNEY

• Awareness – die Customer Persona wird aufmerksam (wodurch definiert?)

• Consideration – die Customer Persona überlegt (worin liegt das Muster? Wie unterstützen?)

• Purchase/SALE – die Customer Persona KAUFT (die Kaufentscheidung war/ist gut) 

• Retention – die Customer Persona freut sich über die weitere Wertschätzung 

• Advocacy – die Customer Persona ist zufrieden und erzählt es unterwegs allen, denen sie               

begegnet



Leads in Consideration Phase

SALES

SQLs

MQLs
SALs



Matrix

Outbound Inbound
Offline

• Print

• Direct Marketing

• Outdoor

• Native Advertising *

• TV

• Radio

• Street-Team

• Email-Public

• Employer Branding

• Sponsoring

Offline

• Ambient

• Native Advertising *

• Event-Invite

• Convention

• Congress

• Incentives

• Memberships

• PR

• Roadshows

Online

• Display

• Email/Platform

• Email/Aktion

• Youtube Ads

• Social Ads

• Native Advertising *

Online

• SEA

• SEO

• Content

• Newsletter

• Youtube-Kanal (Videos)

• Social Media

• Webinare



Inbound 

Offline

Ambient 

Native Advertising*

Event – Invite

Convention

Congress

Incentives

Memberships

PR

Roadshow



Inbound 

Online

SEO/SEA

Content

Newsletter

Youtube-Kanal (Videos)

Social Media

Webinare



Native 

Advertising –

was ist das?

Ist „Werbung im natürlichen 
(darin geborenen) Umfeld“

Im Internet und in Printmedien, 
die redaktionellen Beiträgen 
ähneln

Medien und/oder Content 
Creators werden dafür bezahlt 
gut über ein Produkt zu berichten



Native Advertising

seriös

• Content Marketing

• Kennzeichnung (lt. Gesetz)

• Darlegen warum man diese Form der 

Kommunikation gewählt hat

problematisch

• Content Marketing

• Keine Kennzeichnung

• Darüber hinweg gehen und hoffen der Kunde 

merkt es nicht



Verwaltung 

der gewonnen 

Kontakte

a) analog

b) digital



Daten-Strategie

Zero-Party-Data



Daten-Strategie

First-Party-Data



Daten-Strategie

Customer Data Platform - CDP



CDP – Customer Data Platform
Daten Sammeln

Zusammengefasste Profile

Segmentieren

Entscheidungen & Prognosen

Daten aktivieren

• Software

• https://www.cdpinstitute.org/vendors/

https://www.cdpinstitute.org/vendors/


Lead Mangement
& Lead Nurturing
– was ist das?

• Lead Management umfasst alle 

Maßnahmen, die ein 

Unternehmen setzt, um aus 

potenziellen Kunden 

tatsächliche Kunden zu machen.



Lead Management Workflow

Marketing 
Automation

Lead 
Generierung

Lead 
Nurturing

Lead Routing

Lead Scoring

Web 
Controlling



Lead Management Ziele & Relationen

a) Online-Verhalten erkennen – DSVGO

b) Definition relevanter Inhalte für potentielle Käufer – Content

c) Kontakte generieren – Matrix/Instrumente auswählen

d) Kontakte qualifizieren – Segmentieren

e) Interessenten Mehrwert bieten – Customer Journey

f) Conversion Rate optimieren – Conversions festlegen



Lead Management

• 1) PROZESS

➢Auf einander abgestimmte Kommunikation

➢Abstimmung der vertrieblichen Aktivitäten & 

Marketing



Lead Management

• 1) PROZESS

• 2) CONTENT

• > relevante Informationen

• Themen rund um Unternehmen, Produkte, 

Branche 



Lead Management

• 1) PROZESS

• 2) CONTENT

• 3) WERKZEUGE

• > CRM-Software

• Kampagnen-nahe Tools (Keyword-Creator, CDP, etc.)



Lead Management

• 1) PROZESS

• 2) CONTENT

• 3) WERKZEUGE

• 4) METHODIK

• Verkaufsprozess



Verkaufsprozess

•Unternehmenswebsite

•SEO

•Online-Kampagnen

•Lead Generierung

•Vertrieb & Sales 
Personal

•Messen & Events

•SEO

•Dialog Marketing

•Content Marketing

•Email-Marketing

•Social Media

•Online-PR

•Email-Marketing

•Social Media

•SEO

•Online-Kampagnen

Anwendung Problemerkennung

InformationssucheKaufentscheidung



Bsp 1 - basic

• 1) Tools: Social Media, Email, SEO/SEA, Online-PR, PR

• 2) Feedback -> identifizieren -> Lead

• 3) a)Lead -> Inhalte + CTA -> Daten -> MQL

• b)Lead -> Inhalte + CTA -> eigene Kontaktadresse -> SAL/SQL/Sale

• 4) MQL -> Inhalte + CTA -> Feedback -> SAL/SQL

• 5) a) SAL/SQL –> Inhalte + Offer + CTA ->  SALE

• b) SAL/SQL -> Inhalte + Offer + CTA -> IGNORE

• -> MQL  



Bsp. 2 - Software

• 1) Tools: Social Media, Email, SEO/SEA, Blog, Landing Page

• 2) Feedback -> Cookie/Tag/Kanal identifizieren -> Lead 

• 3) Lead -> Inhalt + CTA -> 1st Party Data -> MQL

• 4) MQL -> Interessen identifizieren -> Inhalt + CTA -> SAL/SQL

• 5) a) SAL/SQL -> Inhalte + Offer + CTA -> SALE

• b) SAL/SQL -> Inhalte + Offer + CTA -> IGNORE

• -> Lead + Intensivierten Content




