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1
Kennen Sie
Ihre Ziele?



Branding? Conversions? Umsatz-
steigerung?



Objective 1:

Kosten im Vergleich zum 
Vorjahr senken

Objective 2:

Umsatzwachstum 
generieren

Objective 3:

Account Management 
vereinfachen



Objective 1:

Kosten im Vergleich zum 
Vorjahr senken

Objective 2:

Umsatzwachstum 
generieren

Objective 3:

Account Management 
vereinfachen

Key Result 01-1

15% niedrigere CPCs bei 75% 
der Kampagnen

Key Result 02-1

Produktportfolio wird 
komplett beworben

Key Result 03-1

25% weniger Zeitaufwand 
für Account Management 

Key Result 01-2

CPL des gesamten 
Accounts (generisch) < 25€

Key Result 02-2

Impression Share der 
Topseller-Kampagnen > 80%

Key Result 03-2

40% weniger Zeitaufwand 
für wöchentliche & 
monatliche Reportings
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Wie messen

Sie Ihren Erfolg?



Newsletter

Download

Video

Seiten-
besuchs-

dauer 
Scrolltiefe

Kontakt-
anfrage

Anruf

Button-
klick

Tarif-
rechner
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Brauchen Sie 
SEA und SEO?



Beispiel: Suchbegriff “sea audit”:

Verknüpfung mit der Search Console

Bericht in Google Ads
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Was ist Ihre 

Conversion wert?



Scrolltiefe 50%
=

5€

Scrolltiefe 100%
=

10€

Kontaktanfrage
=

100€

1 2 3

Anteiliger Wert nach 
Conversion Rate von 
Step 3 zu Abschluss

Anteiliger Wert nach 
Conversion Rate von 

Step 3 zu Step 2

Anteiliger Wert nach 
Conversion Rate von 

Step 2 zu Step 1

 Customer 
Lifetime 

Value
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Müssen Sie immer 

auf Position 1 stehen?



Es kommt auf Ihre OKRs an!

Awareness vs. Effizienz

Wahrnehmung im Markt

Monitoring & Reporting
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Haben Sie

Wissen über Ihre 
Wettbewerber?



Wettbewerberanalyse

Ausrichten der Kampagnen

1

Erstellen der 
Zielgruppe

2

3



7
Wie vermeiden
Sie irrelevanten 

B2C Traffic?



“Exklusiv für 
Gewerbetreibende” “Professionell” “Für Ihr 

Unternehmen” Fachbegriffe!



B2C B2B
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Müssen Sie auf 

Ihre eigene 
Marke bieten?
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Gilt Mobile first 
auch für B2B?



Quelle: Google 
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/de-de/insights/markteinblicke/wandel-und-wac

hstum-des-b2b-geschaefts-durch-mobilgeraete/

https://www.thinkwithgoogle.com/intl/de-de/insights/markteinblicke/wandel-und-wachstum-des-b2b-geschaefts-durch-mobilgeraete/
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/de-de/insights/markteinblicke/wandel-und-wachstum-des-b2b-geschaefts-durch-mobilgeraete/
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Sucht Ihre Zielgruppe 

nur auf Google?



Quelle: Microsoft-Advertising-Network-Pitch-Deck
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Ihr Produkt

kann nur offline
erworben werden?



Website

Offline-Abschluss

Hochladen der Offline-Conversions per Datenimport

Voraussetzung: Google Click ID (GCLID) im CRM erfassen
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Wie können Sie 

Automatisierung 
nutzen?



Impression-
Share

Micro-
Conversions 
einbeziehen

eCPC

Klicks 
maximieren

Skripte
&

Regeln

Ziel-CPL
(je nach 
Daten)



Kampagnen
Anzeigengruppen

Keywords
Anzeigen
Sitelinks

Kategorie
Marke

Produkt
Seriennummer

Größe
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Was können Sie tun, 

wenn niemand 
nach Ihnen sucht?



Eigen-
schaften

Zielgruppe

Awareness
Kanäle

Problem-
lösung 

Match-
types

Bedürfnis

DSA

Content
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Warum Content 

bewerben?



SEA Audit?
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Ein neues Google 
Feature für B2B?





Vielen Dank für Ihre 
Aufmerksamkeit!

Haben Sie Fragen?



Helen Hanselmann
Senior Online Marketing Manager

helen.hanselmann@sem-boutique.de


