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Facebook heute...

● Facebook-Nutzer wollen mit Freunden, Familie & Communities  
interagieren

● Eignet sich primär für Lead-Generierung & Nurturen statt für Hard 
Sale

● Trotzdem versuchen die meisten Marketeer zu früh zu 
verkaufen & nutzen keinen Ad Funnel
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Das Targeting
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Bewusstseins-Phase

- Teste, Teste, Teste!

- Starte damit, 3-5 gute Interessen zu testen

- Zielgruppengröße: 100.000-1M

- Lasse deine Kampagnen minimum für die Länge deines 
Sales-Cycles laufen, bevor du Ergebnisse misst.



Bewusstseins-Phase

- Lege die Automatisierte Regel fest “wenn Frequenz 3 erreicht, 
stoppe die Anzeige”

- Messe ALLES und vergleiche Zielgruppen-Performance

- Erstelle ein Lookalike Audience der besten Zielgruppe & teste 
eine weitere Ebene (z.B. Bildungsstatus)

- Teste das Creative erst, nachdem du die beste Zielgruppe 
gefunden hast



Verbindungs-Phase

- Retargete alle, die das Video zumindest 25% / 50% gesehen 
haben 

- Retargete alle, die deine FB Page in den letzten 30-90 Tagen 
besucht haben



Interaktions-Phase

- Retargete alle, die (d)ein Bewusstseins-Phase-Angebot 
heruntergeladen haben

- Retargete alle, die kürzlich auf deiner Website waren

- Nutze HubSpot’s Listen-basierte Audiences

- Schließe alle aus, die kein guter Fit sind
 



Close-Phase

- Re-targete Leute, die 
dein Entscheidungs-Phase-Angebot heruntergeladen haben
die den Checkout abgebrochen haben 
die Schlüsselseiten besucht haben

- Schließe alle aus, die kein guter Fit sind

- Nutze HubSpot’s Listen-basierte Audiences



Das Budget 
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Take-aways...

Versuche nicht, zu früh zu verkaufen - verdiene das 
Vertrauen und Interesse!

Kosteneffizientes Konzept, dass auf der Inbound-Methodik 
basiert

Ist die Anzeige HILFREICH und RELEVANT für 
die Person, die sie sieht?



Thank youWelche Fragen hast du?


