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Erste Schritte 

Inbound Marketing entstand aus dem Bedürfnis nach einem kundenzentrierten 
Marketingansatz. 


Angesichts der zunehmenden Zahl von Marketingbotschaften, mit denen die 
Verbraucher täglich bombardiert werden, verloren traditionelle Outbound-
Marketing-Taktiken wie Kaltakquise, Printanzeigen und Fernsehwerbung 
zunehmend an Wirksamkeit. 


Dies führte zur Entwicklung des Inbound-Marketings, einem Ansatz, der sich 
darauf konzentriert, Kunden organisch durch wertvolle Inhalte zu gewinnen, anstatt 
sie mit unaufgeforderten Werbebotschaften zu nerven.


Die Vision war es, eine Marketing-Methode zu entwickeln, die sich darauf 
konzentriert, den Kunden hilfreiche, relevante Inhalte zu liefern, sie durch die 
Buyer's Journey zu führen und langfristige Beziehungen zu fördern.


Der Hauptunterschied zwischen Inbound- und Outbound-Marketing liegt in der Art 
und Weise, wie man mit ihren Kunden in Kontakt tritt:


Attraktion vs. Unterbrechung:  

Inbound-Marketing konzentriert sich darauf, Kunden durch wertvolle, 
ansprechende Inhalte für deine Marke zu gewinnen, während Outbound-Marketing 
potenzielle Kunden mit unaufgeforderten Nachrichten in ihrer jeweilen Tätigkeit/ 
Aufmerksamkeit unterbricht, in der Hoffnung, ihre Aufmerksamkeit zu gewinnen.


„Erlaubnis“ vs. Unterbrechung:  

Beim Inbound-Marketing geht es darum, das Interesse des Kunden zu wecken und 
seine Erlaubnis zu erhalten, mit ihm zu kommunizieren. 




Outbound-Marketing hingegen unterbricht den Alltag der Kunden mit 
unaufgeforderten Werbebotschaften - das nervt mitunter.


Zwei-Wege-Kommunikation vs. Einbahnstraße:  

Inbound-Marketing fördert die Zwei-Wege-Kommunikation und pflegt die 
Beziehung zu den Kunden, indem es sie durch interaktive Inhalte und soziale 
Medien einbindet. 


Outbound-Marketing ist eine einseitige Sendung, bei der Unternehmen 
Nachrichten an ein breites Publikum senden, ohne zur Interaktion anzuregen.


Langfristige Beziehungen vs. kurzfristige Verkäufe:  

Inbound-Marketing zielt darauf ab, dauerhafte Beziehungen zu Kunden 
aufzubauen, indem es auf ihre Bedürfnisse und Probleme eingeht. 


Outbound Marketing konzentriert sich oft auf kurzfristige Verkäufe, ohne den 
langfristigen Wert von Kundenbeziehungen zu berücksichtigen.


Die vier Säulen des Inbound Marketings sind zu beachten …


Inbound Marketing basiert auf vier Grundpfeilern: 

„Anlocken“:  

Aufmerksamkeit generieren: Locke potenzielle Kunden an, indem du hochwertige, 
informative Inhalte erstellst, die auf ihre Bedürfnisse, Interessen und Vorlieben 
zugeschnitten sind.


Konvertieren:  

Sobald du Besucher/innen auf deine Website gelockt hast, lass sie sich durch 
überzeugende Calls-to-Action, Landing Pages und Lead Magnets in Leads 
verwandeln.




Abschließen: 


Kümmere dich aktiv um deine Leads und führe sie durch die Buyer's Journey, um 
den Verkauf abzuschließen und sie in Kunden zu verwandeln.


Begeistern:  

Biete deinen Kunden auch nach dem Kauf einen Mehrwert, um sie langfristig an 
dich zu binden und sie zu Fürsprechern deiner Marke zu machen.


Eine erfolgreiche Inbound-Marketing-Strategie erstellen 

Also gut, schnall dich an, denn jetzt geht es ans Eingemachte. Wenn es darum 
geht, eine erfolgreiche Inbound-Marketing-Strategie zu entwickeln, muss man früh 
aufstehen! ;-) 


Wir werden jetzt gemeinsam herausfinden, wie du dir klare Ziele setzt, dich in die 
Köpfe deiner Zielgruppe am besten hineinversetzt und eine Customer Journey 
entwirfst, die sie dazu bringt, immer wieder zu kommen. 


Schritt 1: SMART-Ziele setzen: 



Das Wichtigste zuerst: Lass uns über Ziele sprechen. Aber nicht über irgendwelche 
Ziele, sondern über SMART-Ziele. SMART-Ziele sind ein beliebter und effektiver 
Ansatz zur Zielsetzung, bei dem es darum geht, Ziele zu setzen, die:


• Spezifisch


• messbar


• erreichbar


• relevant 


• und zeitlich befristet sind. 


Durch das Setzen von SMART-Zielen kannst du klare, umsetzbare Ziele definieren, 
die auf die individuellen Bedürfnisse und Umstände zugeschnitten sind. 


Diese strukturierte Herangehensweise hilft dir nicht nur, konzentriert und motiviert 
zu bleiben, sondern erhöht auch deine Erfolgschancen, da sie sicherstellt, dass 
deine Ziele klar definiert und realistisch sind und mit deiner übergeordneten Vision 
übereinstimmen.


Schauen wir uns die einzelnen Bestandteile eines SMART-Ziels an, um ihre 
Bedeutung besser zu verstehen:


Spezifisch:  

Ein spezifisches Ziel ist ein klar definiertes und eindeutiges Ziel. Es beantwortet die 

fünf "W"-Fragen - Wer, Was, Wo, Wann und Warum. 


Spezifische Ziele helfen dir, genau zu verstehen, was du anstrebst, und vermeiden 
Verwirrung oder Unklarheit. 




Anstatt ein Ziel wie "Steigerung der Besucherzahlen auf der Website" zu 
formulieren, könntest du zum Beispiel sagen: "Steigerung der Besucherzahlen auf 
der Website um 25 % in den nächsten sechs Monaten".


Messbar:  

Ein messbares Ziel ist quantifizierbar und enthält Kennzahlen oder Kriterien, 
anhand derer du den Fortschritt verfolgen und feststellen kannst, wann das Ziel 
erreicht wurde. Messbare Ziele helfen dir, motiviert und fokussiert zu bleiben, da 
sie es dir ermöglichen, deine Erfolge zu sehen und deine Strategien bei Bedarf 
anzupassen. 


Zum Beispiel kann "die Anzahl der Newsletter-Abonnenten erhöhen" durch den 
Zusatz "von 500 auf 1.000 Abonnenten" messbar gemacht werden.


Erreichbar:  

Ein erreichbares Ziel ist realistisch und berücksichtigt deine verfügbaren 
Ressourcen, Beschränkungen und Fähigkeiten. Erreichbare Ziele stellen sicher, 
dass du dich nicht selbst zum Scheitern verurteilst oder unnötige Frustration 
verursachst. 


Wenn du deine Ziele festlegst, solltest du Faktoren wie Zeit, Budget und 

Fähigkeiten berücksichtigen, um sicherzustellen, dass du dir Ziele setzt, die 

du auch wirklich erreichen kannst. 

Relevant:  

Ein relevantes Ziel ist ein Ziel, das mit deinen übergeordneten Zielen, Werten und 
deiner langfristigen Vision übereinstimmt. Relevante Ziele stellen sicher, dass sich 
deine Bemühungen auf das konzentrieren, was wirklich wichtig ist und zu deinem 
Gesamterfolg beiträgt. 


Wenn du dir Ziele setzt, solltest du dich fragen, ob sich das Ziel lohnt, ob es der 
richtige Zeitpunkt ist, es zu verfolgen, und ob es mit deinen anderen Prioritäten 
übereinstimmt.




Zeitgebunden:  

Ein zeitgebundenes Ziel hat einen klaren Termin oder Zeitrahmen, bis zu dem es 
erreicht werden soll. Die Festlegung eines Termins schafft ein Gefühl der 
Dringlichkeit, hält dich zur Verantwortung und hilft dir, deine Aufgaben nach 
Prioritäten zu ordnen. Zeitgebundene Ziele ermöglichen es dir außerdem, deine 
Fortschritte zu verfolgen und deine Strategien bei Bedarf anzupassen. 


Zum Beispiel: "Steigere die Anzahl der Follower in den sozialen Medien innerhalb 
von drei Monaten um 50 %".


Schritt 2: Entfessle deine Buyer Personas 

Nachdem wir nun unsere Ziele festgelegt haben, sollten wir die VIPs unserer 
Inbound-Marketingstrategie kennenlernen: die Buyer Personas. 


Das sind fiktive Darstellungen deiner idealen Kunden, mit Namen, Hintergrund, 
Zielen und Problemen. Betrachte sie als deine besten Freunde im Marketing - sie 
helfen dir, deine Zielgruppe besser zu verstehen, zielgerichtete Inhalte zu erstellen 
und deine potenziellen Kunden zu begeistern.


Um deine Buyer Personas zu erstellen, sammelst du alle Daten, die du finden 
kannst - von Kundenbefragungen bis hin zu Einblicken in die sozialen Medien - 
und erstellst ein detailliertes Profil für jede Persona. 


Denke daran: Je mehr du über sie weißt, desto maßgeschneiderter und effektiver 
wird dein Inbound-Marketing sein.


Schritt 3: Mapping der Buyer's Journey 

Jetzt, wo wir unsere Buyer Personas gut kennen, ist es an der Zeit, ihre epische 
Reise durch dein Inbound-Marketing-Wunderland zu planen. 


Die Buyer's Journey besteht aus drei Phasen:




Bewusstsein:  

Unsere lieben Interessenten wissen, dass sie ein Problem haben, aber sie wissen 
noch nicht viel darüber. 


Deine Aufgabe? 


Erstelle Inhalte, die sie aufklären und deine Marke als zuverlässigen Ratgeber 
positionieren.


Überlegung: 


Jetzt wird es spannend! Deine potenziellen Kunden kennen jetzt ihr Problem und 
suchen aktiv nach Lösungen. Es ist an der Zeit zu zeigen, wie dein Produkt oder 
deine Dienstleistung den Tag retten kann!


Entscheidung:  

Das ist er - der finale Showdown. Deine potenziellen Kunden sind bereit, einen 
Kauf zu tätigen, und es liegt an dir, das Geschäft mit überzeugenden Inhalten, 
sozialen Beweisen (Social Poroofs, Testimonials) und einem unschlagbaren 
Angebot zu besiegeln.


Behalte diese Phasen im Hinterkopf, wenn du deine Inbound-Marketing-Inhalte 
erstellst, und du wirst deine Kunden von Anfang bis Ende fesseln.


Schritt 4: Auswahl deines Content-Mix 

Nun ist es an der Zeit, deine Waffen zu wählen - die Inhaltsformate. 


Von Blogbeiträgen und E-Books bis hin zu Webinaren und Videos gibt es eine 
ganze Welt von Präsentationsformen, die darauf warten, von dir entdeckt zu 
werden. Sei nicht schüchtern, sondern Probeire aus und kombiniere sie, um die 
Dinge spannend zu halten. Behalte aber immer deine Buyer Personas und ihre 
Vorlieben im Hinterkopf.




Schritt 5: Erstellen eines Inhaltskalenders 

Ein gut organisierter Inhaltskalender (Redaktionsplan) ist wichtig, um die 
Kontinuität zu wahren und sicherzustellen, dass deine Inbound-Marketing-
Strategie auf Kurs bleibt. Wenn du deine Inhalte im Voraus planst, kannst du 
sicherstellen, dass du alle Phasen der Buyer's Journey abdeckst und deiner 
Zielgruppe wertvolle, relevante Informationen lieferst. 


Im Folgenden erfährst du, wie du einen effektiven Content-Kalender für dein 

Inbound-Marketing erstellen kannst: 

Bestimme deine Content-Ziele: Bevor du deinen Content-Kalender erstellst, 
solltest du dir einen Moment Zeit nehmen, um deine Content-Ziele zu definieren. 


Diese Ziele sollten mit deiner allgemeinen Inbound-Marketing-Strategie 

übereinstimmen und können z. B. darin bestehen, den Traffic auf deiner Website 

zu erhöhen, Leads zu generieren, das Engagement zu steigern oder eine 
Expertenrolle einzunehmen.


Identifiziere dein Zielpublikum: Die Kenntnis deiner Zielgruppe ist entscheidend 
für die Erstellung von Inhalten, die sie ansprechen. 


Entwickle Buyer Personas, um ein besseres Verständnis für die Bedürfnisse, 
Probleme und Vorlieben deiner Zielgruppe zu bekommen. So kannst du Inhalte 
erstellen, die deine Zielgruppe ansprechen und zu guten Ergebnissen führen.


Wähle deine Content-Tools: Entscheide auf der Grundlage deiner Ziele und deiner 

Zielgruppe, welche Arten von Inhalten du erstellen willst. Das können 
Blogbeiträge, Social Media Updates, Ebooks, Videos, Podcasts, Webinare oder 
Infografiken sein. 


Strebe eine Mischung aus verschiedenen Inhaltsformaten an, um dein Publikum 
bei der Stange zu halten und verschiedene Vorlieben zu bedienen.




Entwirf Themen für Inhalte: Organisiere Inhalte zu bestimmten Themen, die mit 
den Interessen deiner Zielgruppe und deinen Unternehmenszielen übereinstimmen. 


So kannst du einen zusammenhängenden Inhaltsplan erstellen, der auf die 
Bedürfnisse deiner Zielgruppe eingeht und sie durch die Buyer's Journey führt.


Lege eine Veröffentlichungsfrequenz fest: Lege fest, wie oft du Inhalte auf den 
verschiedenen Kanälen veröffentlichen willst. Berücksichtige bei der Festlegung 
des Veröffentlichungsrhythmus Faktoren wie deine Ressourcen, die Vorlieben 
deiner Zielgruppe und die besten Praktiken der Branche. 


Denke daran, dass Regelmäßigkeit wichtig ist, um das Engagement der Zielgruppe 
dauerhaft zu erhalten und Vertrauen aufzubauen.


Erstelle eine Vorlage für einen Inhaltskalender: Verwende eine Tabellenkalkulation, 
ein Projektmanagement-Tool oder eine spezielle Inhaltskalender-Software, um eine 
Vorlage für die Organisation deines Inhaltsplans zu erstellen. Gern stellen wir dir 
hier einige Tools, wie SocialBee oder Radaar vor.


Füge Spalten für Inhaltstitel, Beschreibungen, Zielschlagwörter, Fälligkeitsdaten 
und Veröffentlichungsdaten hinzu. Du kannst auch zusätzliche Informationen wie 
die Zielgruppe, das Format der Inhalte und Leistungskennzahlen einfügen.


Plane deine Inhalte klug und im Voraus:  

Fülle deinen Inhaltskalender mit den geplanten Inhalten aus und stelle sicher, dass 
du alle Phasen der Buyer's Journey abdeckst und die von dir gewählten Themen 
behandelst. 


Überprüfe und passe an: Überprüfe deinen Content-Kalender regelmäßig und 
nimm bei Bedarf Anpassungen vor. Beobachte die Leistungsentwicklung deiner 
veröffentlichten Inhalte, um festzustellen, was funktioniert und was verbessert 
werden muss. Nutze diese Daten, um deine zukünftigen Inhalte zu planen und 
deine Inbound-Marketingbemühungen zu optimieren.


https://link.businesserfolg.de/socialbee
https://link.businesserfolg.de/radaar


Schritt 6: Messen und Optimieren 

Zahlen, Daten, Fakten: Zu guter Letzt solltest du die Leistung deines Inbound 
Marketings genau im Auge behalten. Verfolge deine KPIs, analysiere deine 
Ergebnisse und scheue dich nicht, bei Bedarf Optimierungen und Anpassungen 
vorzunehmen. 


Denke daran, dass es bei einer guten Inbound-Marketing-Strategie darum geht, zu 
lernen, zu wachsen und sich weiterzuentwickeln - also nimm den Prozess an!


Wie du überzeugende Inhalte erstellst 

Jetzt ist es an der Zeit, deiner Kreativität freien Lauf zu lassen! In diesem Kapitel 
tauchen wir in die wunderbare Welt der Inhaltserstellung ein. Im Bereich des 
Inbound Marketings ist Abwechslung das A und O. Um dein Publikum zu fesseln 
und zu begeistern, solltest du einen spannenden Mix aus verschiedenen 
Inhaltsformaten anbieten. 


Hier sind einige Publikumslieblinge, die du in Betracht ziehen solltest:


Blogbeiträge:  

Blog-Posts sind ein klassischer Bestandteil jeder Inbound-Marketing-Strategie und 
eignen sich perfekt, um dein Fachwissen weiterzugeben, einen Mehrwert zu bieten 
und deine Zielgruppe zu binden.


E-Books:  

Vertiefe ein Thema mit Hilfe von E-Books und biete eine umfassende Ressource, 
die für deine Zielgruppe unglaublich wertvoll ist.


Infografiken:  



Manchmal sagt ein Bild mehr als tausend Worte. Nutze Infografiken, um komplexe 
Informationen in einem verständlichen, visuell ansprechenden Format zu 
präsentieren.


Videos:  

Von Tutorials bis hin zu Interviews sind Videos eine fantastische Möglichkeit, dein 
Publikum anzusprechen und die Persönlichkeit deiner Marke zu zeigen.


Podcasts:  

Gib dein Wissen und deine Erkenntnisse in Form von Audiobeiträgen weiter, damit 
dein Publikum auch unterwegs von dir lernen kann.


Webinare:  

Veranstalte Live-Webinare oder aufgezeichnete Webinare, um deine Zielgruppe zu 
informieren, ihre Fragen zu beantworten und eine stärkere Bindung zu ihnen 
aufzubauen.


Ideen für Inhalte generieren 

Fürchte nie wieder die gefürchtete leere Seite! Mit diesen Tipps hast du eine Quelle 
von Ideen für Inhalte zur Hand:


Höre auf dein Publikum: Achte auf die Fragen, Kommentare und Anliegen, die 
deine Zielgruppe in den sozialen Medien, in Blog-Kommentaren und im 
Kundenfeedback äußert. Diese Erkenntnisse können dir bei der Erstellung von 
Inhalten helfen.


Keyword-Recherche: Nutze Keyword-Recherche-Tools, um beliebte Suchbegriffe 
in deiner Nische zu entdecken. Diese können dich zu neuen Contentideen 
inspirieren, die die Bedürfnisse und Interessen deiner Zielgruppe ansprechen.


Mitbewerberanalyse: Behalte die Inhalte deiner Konkurrenten im Auge. 


Welche Themen behandeln sie? 




Welche Lücken kannst du füllen? 


Nutze ihre Inhalte als Sprungbrett für deine eigenen Ideen.


Branchennachrichten und Trends: Halte dich über die neuesten 
Branchennachrichten und -trends auf dem Laufenden und teile deine Erkenntnisse 
und Ansichten mit deinem Publikum.


Bestehende Inhalte neu nutzen: Erwecke deine alten Inhalte zu neuem Leben, 
indem du sie in verschiedenen Formaten wiederverwendest. Verwandle einen 
Blogbeitrag in ein Video, eine Infografik in einen Podcast und so weiter.


WOW-Content erstellen 

Jetzt, wo du deine Ideen für Inhalte hast, ist es an der Zeit, den Stift zu Papier 
(oder die Finger auf die Tastatur) zu bringen und etwas Magisches zu schaffen. 


Hier sind einige Tipps, wie du Inhalte erstellst, die dein Publikum fesseln …


Kenne dein Publikum:  

Behalte deine Buyer Personas im Hinterkopf, wenn du deine Inhalte erstellst. 
Sprich ihre Sprache, sprich ihre Probleme an und biete Lösungen, die sie lieben 
werden.


Fessle sie von Anfang an:  

Entwirf aufmerksamkeitsstarke Überschriften und fesselnde Einleitungen, die deine 
Zielgruppe dazu bringen, jedes Wort zu (Ende zu) lesen, zu sehen oder zu hören.


Sei authentisch:  



Lass die einzigartige Stimme und Persönlichkeit deiner Marke in deinen Inhalten 
durchscheinen. Dein Publikum wird deine Authentizität zu schätzen wissen und 
eher bereit sein, sich mit dir zu verbinden.


Biete einen Mehrwert:  

Achte darauf, dass deine Inhalte wertvolle Informationen, umsetzbare Tipps und 
aufschlussreiche Erkenntnisse enthalten, damit sich dein Publikum informiert, 
inspiriert und gestärkt fühlt.


Erstelle alles leicht zu teilen:  

Ermutige zum Teilen in den sozialen Netzwerken, indem du Inhalte erstellst, die 
einen Bezug zum Thema haben, emotional ansprechend sind und optisch gut 
aussehen.


 
 
Die Macht der SEO nutzen 

In diesem Kapitel behandeln wir die Grundlagen der Suchmaschinenoptimierung 
(SEO) im Zusammenhang mit Inbound Marketing, von der Keyword-Recherche 
und On-Page-Optimierung bis hin zu Off-Page-Taktiken und technischer SEO. 


Keyword-Recherche 

Keywords sind der Eckpfeiler der Suchmaschinenoptimierung. Sie sind die 
Suchbegriffe, die deine Zielgruppe verwendet, um die Informationen, Produkte 
oder Dienstleistungen zu finden, die sie braucht. Indem du die richtigen 
Schlüsselwörter auswählst, kannst du sicherstellen, dass deine Inhalte die 
Menschen erreichen, die wirklich an deinem Angebot interessiert sind. Da Google 
und co. allerdings die Algorithmen umgestellt hat, reichen klassische Keyword-
Analysen nicht mehr aus; profitiere von unserem CONVERSION SEO Programm, 
das Cluster statt Einzelbegriffe in nur wenigen Blogbeiträgen für dich rankt.


https://businesserfolg.de/conversion-seo/


Brainstorming:  

Erstelle zunächst eine Liste mit Schlüsselwörtern und Begriffen, die mit deinem 
Unternehmen, deinen Produkten und Dienstleistungen zu tun haben. Überlege, 
was deine potenziellen Kunden in eine Suchmaschine eingeben könnten, wenn sie 
nach Lösungen wie der deinen suchen. Gern helfen wir dir dabei …


Analysiere deine Mitbewerber:  

Untersuche die Keywords, auf die deine Konkurrenten abzielen, und finde heraus, 
ob es Lücken gibt, die du füllen kannst, oder Begriffe, bei denen du sie ggf. 
übertreffen kannst. Mit unseren Tools können wir dir das mit dir verlässlich 
herausfinden.


Prioritäten setzen:  

Wähle die relevantesten und wertvollsten Keywords aus, auf die du dich 
konzentrieren willst, und berücksichtige dabei das Suchvolumen, den Wettbewerb 
und den möglichen Return on Investment.


On-Page-Optimierung 

Sobald du deine Zielkeywords ermittelt hast, ist es an der Zeit, deine Inhalte für 
Suchmaschinen zu optimieren. Hier sind einige wichtige Techniken für die On-
Page-Optimierung:


Erstelle aussagekräftige Titel-Tags. Erstelle einzigartige und beschreibende Titel-
Tags für jede Seite, die deine Ziel-Keywords enthalten.


Schreibe ansprechende Meta-Beschreibungen: Erstelle informative Meta-
Beschreibungen, die Nutzer/innen dazu bringen, auf deinen Link in den 
Suchergebnissen zu klicken.




Kopfzeilen-Tags verwenden: Gliedere deinen Inhalt mit Header-Tags (H1, H2, H3 
usw.), um ihn besser lesbar zu machen und den Suchmaschinen die Hierarchie 
deines Inhalts zu signalisieren.


Optimiere Bilder: Komprimiere Bilder und passe ihre Größe an, damit sie schneller 
geladen werden, und füge beschreibende Alt-Texte mit relevanten 
Schlüsselwörtern hinzu.


Interne und externe Links einfügen: Verlinke auf andere relevante Inhalte auf 
deiner Website und auf maßgebliche externe Quellen, um einen zusätzlichen 
Nutzen zu bieten und die Benutzerfreundlichkeit zu verbessern. 


Off-Page-Optimierung: Bei der Off-Page-Optimierung geht es darum, die 
Glaubwürdigkeit und Autorität deiner Website durch Maßnahmen wie Linkaufbau 
und soziale Signale zu stärken.


Baue hochqualitative Backlinks auf: Erhalte Backlinks von angesehenen Websites 
durch Gastbeiträge, Content Promotion und strategische Partnerschaften.


Ermutige aktiv zum Social Sharing:  

Erstelle Inhalte, die geteilt werden können, und mache es den Nutzern leicht, deine 
Inhalte auf sozialen Netzwerken zu teilen.


Interagiere mit deinem Publikum:  

Interagiere mit deinem Publikum in sozialen Medien, Foren und Blog-
Kommentaren, um Beziehungen aufzubauen und deine Marke bekannter zu 
machen.


Technische SEO 



Technische SEO sorgt dafür, dass Suchmaschinen deine Website leicht crawlen, 
indexieren und verstehen können. Hier sind einige wichtige Aspekte, die du 
beachten solltest:


Verbessere die Geschwindigkeit der Website. Optimiere die Leistung deiner 
Website, indem du Bilder komprimierst, das Browser-Caching aktivierst und die 
HTTP-Anfragen minimierst.


Sorge für Mobilfreundlichkeit: Stelle sicher, dass deine Website responsive ist und 
den Nutzern auf allen Geräten ein optimales Erlebnis bietet.


Erstelle eine XML-Sitemap: Erstelle eine XML-Sitemap, damit Suchmaschinen 
deine Inhalte besser finden und indexieren können.


Behebe defekte Links und Weiterleitungen: Überprüfe regelmäßig, ob die Links 
fehlerhaft sind, und richte die richtigen Weiterleitungen ein, um ein prima 
Nutzererlebnis zu gewährleisten und den Linkwert zu erhalten.


Die Macht der SEO zu nutzen, ist für jede Inbound-Marketing-Strategie 
entscheidend! Wenn du deine Website und deine Inhalte für Suchmaschinen 
optimierst, bekommst du mehr organischen Traffic, steigerst deine Online-
Sichtbarkeit und steigerst letztendlich deine Umsätze. 


Verstärkung deiner Inbound-Bemühungen 

Soziale Medien sind zu einem unverzichtbaren Instrument für Unternehmen 
geworden, die ihre Inbound-Marketingbemühungen verstärken wollen. Mit 
Milliarden von Nutzern weltweit bieten Social Media-Plattformen eine einzigartige 
Möglichkeit, deine Zielgruppe zu erreichen, zu engagieren und Beziehungen zu ihr 
aufzubauen.  In diesem Kapitel stellen wir dir die effektivsten Strategien vor, mit 
denen du die sozialen Medien nutzen kannst, um deinen Erfolg im Inbound-
Marketing zu steigern.




Die Auswahl der richtigen Plattformen 

Nicht alle Social Media-Plattformen sind gleich, und deine Zielgruppe ist vielleicht 
auf einigen aktiver als auf anderen. Um das Beste aus deinen Social Media-
Bemühungen herauszuholen, ist es wichtig, die Plattformen auszuwählen, die am 
besten zu deiner Zielgruppe und deinen Unternehmenszielen passen. 


Hier sind ein paar Tipps, die dir bei der Entscheidung helfen …


Recherchiere - wer ist dein Publikum:  

Finde heraus, wo deine Zielgruppe ihre Zeit online verbringt, und setze den Fokus 
auf diese Plattformen. 


Check deine Inhalte:  

Überlege dir, welche Arten von Inhalten du teilen willst (z.B. Artikel, Bilder, Videos) 
und wähle die Plattformen aus, auf denen deine Inhalte am besten zur Geltung 
kommen.


Schätze deine Ressourcen realistisch ein:  

Bestimme, wie viel Zeit und Mühe du realistischerweise für die Pflege deiner Social 
Media-Präsenz aufwenden kannst und konzentriere dich auf die Plattformen, die 
für dein Unternehmen am sinnvollsten sind.


Ansprechende Inhalte erstellen 

Um in der überfüllten Social-Media-Landschaft hervorzustechen, ist es wichtig, 
Inhalte zu erstellen, die deine Zielgruppe ansprechen und zum Engagement 
anregen.


Sei DU: Erzähle die einzigartige Geschichte, nutze Stimme und Persönlichkeit für 
deine Marke, um eine echte Verbindung zu deinem Publikum aufzubauen.




Biete einen Mehrwert: Biete hilfreiche Tipps, Einblicke und Lösungen, die die 
Probleme und Interessen deiner Zielgruppe ansprechen.


Verwende visuelle Elemente: Binde auffällige Bilder, Videos und Grafiken ein, damit 
deine Inhalte besser geteilt werden können und ansprechend sind.


Ermutige zur Interaktion: Stelle Fragen, erstelle Umfragen und fordere zu 
Feedback auf, um Gespräche anzuregen und ein Gefühl der Gemeinschaft zu 
fördern.


Bleib dran: Poste regelmäßig und behalte einen einheitlichen Ton und Stil bei, um 
Vertrautheit und Vertrauen bei deinem Publikum aufzubauen.


Wachsende Social Media-Präsenz 

Mit den richtigen Inhalten ist es möglich, deine Präsenz in den sozialen Medien 
auszubauen und deine Reichweite zu vergrößern. Versuche dich an diesen 
Strategien, die dir helfen können, mehr Follower zu gewinnen und das 
Engagement zu steigern:


Arbeite mit Influencern zusammen:  

Schließe dich mit Influencern in deiner Branche zusammen, um ihr Publikum zu 
nutzen und an Glaubwürdigkeit zu gewinnen.


Nutze Hashtags: 


Recherchiere und verwende relevante Hashtags, um die Sichtbarkeit deiner Inhalte 
zu erhöhen und Nutzer/innen anzuziehen, die sich für deine Nische interessieren.


Interagiere mit deinem Publikum: 




Reagiere auf Kommentare, Nachrichten und Erwähnungen, um deine 
Wertschätzung zu zeigen und stärkere Beziehungen aufzubauen.


Cross-Promotion:  

Teile deine Social-Media-Inhalte auf anderen Kanälen (z. B. E-Mail-Newsletter, 
Blogbeiträge), um dein bestehendes Publikum zu ermutigen, dir auf mehreren 
Plattformen zu folgen.


Veranstalte Wettbewerbe und gib Werbegeschenke heraus:  

Biete deinem Publikum Anreize, sich mit deinen Inhalten zu beschäftigen, z. B. 
Rabatte, exklusive Inhalte oder Werbegeschenke.


Must-have: Messen und Analysieren deiner Social Media-Aktivitäten 

Um den Erfolg deiner Social-Media-Aktivitäten sicherzustellen, ist es wichtig, dass 
du deine Leistungen regelmäßig misst und analysierst. Diese wichtigen Kennzahlen 
solltest du im Blick behalten.


Engagement: Beobachte die Entwicklung von Likes, Kommentare, Shares und 
Klicks, um die Wirksamkeit deiner Inhalte zu beurteilen.


Reichweite: Verfolge die Anzahl der Nutzer, die deine Inhalte sehen, und das 
Wachstum deiner Follower-Basis. 

Konversionen: Verwende Tracking-Codes und Analysetools, um die Auswirkungen 
deiner Social Media-Aktivitäten auf Leads, Verkäufe und andere gewünschte 
Aktionen zu messen.


ROI: Berechne die Kapitalrendite deiner Social-Media-Aktivitäten, um 
festzustellen, welche Strategien am effektivsten sind und wo du deine Ressourcen 
einsetzen solltest.




Besucher in Leads umwandeln 

Auch wenn es wichtig ist, Besucher/innen auf deine Website zu locken, besteht 
das eigentliche Ziel des Inbound Marketings darin, diese Besucher/innen in Leads 
und schließlich in Kund/innen zu verwandeln. In diesem Kapitel stellen wir dir 
bewährte Strategien vor, mit denen du Besucher deiner Website in wertvolle Leads 
verwandeln kannst, die dein Unternehmenswachstum vorantreiben.


Überzeugende Calls-to-Action (CTAs) erstellen 

Ein Call-to-Action (CTA) ist eine Aufforderung, die deine Website-Besucher/innen 
zu einer bestimmten Handlung auffordert, z. B. sich für deinen Newsletter 
anzumelden oder eine kostenlose Ressource herunterzuladen. Um effektive CTAs 
zu erstellen, solltest du diese Tipps beachten:


Sei klar und prägnant: Kommuniziere klar und deutlich den Wert und die Vorteile 
der gewünschten Aktion.


Verwende eine handlungsorientierte Sprache: Wähle Wörter, die ein Gefühl der 
Dringlichkeit vermitteln und zum Handeln anregen, wie z. B. "Jetzt herunterladen", 
"Heute beitreten" oder "Jetzt loslegen".


Achte auf Sichtbarkeit: Hebe deine CTAs mit kontrastreichen Farben, fetten 
Schriftarten und auffälligen Designs hervor.


Teste und optimiere: Experimentiere mit verschiedenen Texten, Designs und 
Platzierungen, um die effektivsten CTAs für deine Zielgruppe zu finden.


Nutzung von Gated Content 

Gated Content sind wertvolle Ressourcen, bei denen die Besucher/innen ihre 

Kontaktinformationen angeben müssen, um Zugang zu erhalten. Dies kann eine 
effektive Methode sein, um Leads zu generieren und deine E-Mail-Liste 
aufzubauen. Einige Beispiele für Gated Content sind:




E-Books und Whitepapers: Biete ausführliche Leitfäden, Forschungsergebnisse 
oder Einblicke in die Branche in einem herunterladbaren Format an.


Webinare und Workshops: Biete Live- oder aufgezeichnete 
Bildungsveranstaltungen an, die wertvolle Einblicke und umsetzbare Ratschläge 
bieten.


Vorlagen und Checklisten: Erstelle praktische Hilfsmittel, die deinem Publikum bei 
der Bewältigung bestimmter Aufgaben oder Herausforderungen helfen.


Exklusive Inhalte: Biete Zugang zu hochwertigen Artikeln, Videos oder Ressourcen, 
die nur für Abonnenten zugänglich sind.


Optimieren von Landing Pages 

Eine gut gestaltete Landing Page kann deine Konversionsraten erheblich 
verbessern, indem sie deinen Besuchern ein optimiertes Nutzer-Erlebnis bietet. 
Um deine Landing Pages für die Lead-Generierung zu optimieren, solltest du 
Folgendes beachten: Halte es einfach. Minimiere Ablenkungen, indem du unnötige 
Elemente in Navigationsmenüs und Seitenleisten entfernst.


Konzentriere dich auf den Nutzen: Kommuniziere klar den Wert deines Angebots 
und wie es die Probleme deiner Zielgruppe löst.


Nutze soziale Beweise: Zeige Zeugnisse, Fallstudien oder positive Bewertungen, 
um Vertrauen und Glaubwürdigkeit zu schaffen.


Optimiere für Mobilgeräte: Achte darauf, dass deine Landing Pages responsive 
sind und ein richtig gutes Anschauen und Bedienen auf allen Geräten bieten.


Teste und verfeinere: Analysiere kontinuierlich die Leistung deiner Landing Page 
und nimm Anpassungen vor, um die Konversionsrate zu erhöhen.




Lead Scoring und Qualifizierung 

Nicht alle Leads sind gleich. Um deine Bemühungen auf die wertvollsten 
Interessenten zu konzentrieren, ist es wichtig, ein Lead Scoring und 
Qualifizierungsverfahren einzuführen. Folgende Faktoren solltest du bei der 
Bewertung von Leads berücksichtigen.


Demografische Daten: Beurteile, wie gut ein Lead in Bezug auf Beruf, Branche, 
Unternehmensgröße und Standort zu deiner Zielpersona passt.


Engagement: Berücksichtige den Grad der Interaktion eines Leads mit deiner 
Marke, z. B. das Öffnen von E-Mails, den Besuch der Website, das Herunterladen 
von Inhalten oder das Engagement in den sozialen Medien.


Intention: Beurteile die Kaufabsicht des Leads anhand seines Online-Verhaltens, 
z. B. durch den Besuch von Preisseiten oder die Anforderung einer Produktdemo.


Pflege der Leads 

Sobald du Besucher in Leads umgewandelt hast, ist es wichtig, sie durch die 
Buyer's Journey zu begleiten, um sie schließlich zu treuen Kunden zu machen. 


In diesem Kapitel stellen wir dir Strategien vor, mit denen du Leads effektiv pflegst 
und dauerhafte Beziehungen aufbaust, die zu Folgegeschäften und 
Markenbindung führen.


E-Mail-Marketing 

E-Mail-Marketing ist ein wirkungsvolles Instrument, um Leads zu pflegen und mit 
deiner Zielgruppe in Verbindung zu bleiben. So kannst du effektive E-Mail-
Kampagnen erstellen.




Personalisiere deine E-Mails: Nutze Personalisierungsautomatismen und 
dynamische Inhalte, um deine Nachrichten an die einzelnen Empfänger/innen 
anzupassen.


Segmentiere deine Liste: Gruppiere deine Abonnenten anhand von Faktoren wie 
Demografie, Verhalten oder Vorlieben, um zielgerichtete, relevante Inhalte zu 
versenden.


Biete einen Mehrwert: Gib echte, hilfreiche Tipps, Ressourcen oder exklusive 
Angebote weiter, die auf die Bedürfnisse und Interessen deiner Zielgruppe 
eingehen.


Teste und optimiere: Beobachte deine E-Mail-Leistungskennzahlen wie 
Öffnungsraten, Klickraten und Konversionen, um Verbesserungsmöglichkeiten zu 
erkennen.


Lead Nurturing-Kampagnen 

Lead-Nurturing-Kampagnen sind eine Reihe von gezielten Nachrichten, die Leads 
durch den Verkaufstrichter führen sollen. Um erfolgreiche Kampagnen zu erstellen, 
brauchst du:


Erstelle eine Map der Buyer's Journey, um die Phasen, die deine Leads vom 
ersten Bewussteren / ersten Kontakt bis zur Entscheidungsfindung durchlaufen, 
besser zu verstehen und passe deine Inhalte entsprechend an.


Erstelle einen Inhaltsplan: Entwickle einen Redaktions-Plan für die Bereitstellung 
relevanter, aktueller Inhalte, die auf die Fragen und Probleme deiner Kunden in 
jeder Phase der Buyer Journey eingehen.


Automatisiere deine Kampagnen: Nutze Marketing-Automatisierungstools, um 
deine Kampagnen auf der Grundlage des Lead-Verhaltens oder bestimmter 
Meilensteine zu planen und auszulösen.




Messen und anpassen: Analysiere kontinuierlich die Leistung deiner Kampagnen 
und passe sie bei Bedarf an, um deine Maßnahmen zu optimieren.


Dauerhafte Beziehungen aufbauen 

Die Pflege von Leads endet nicht mit dem Verkauf. Um dauerhafte Beziehungen 
aufzubauen und Wiederholungsgeschäfte zu fördern, solltest du die folgenden 
Strategien berücksichtigen:


Biete einen außergewöhnlichen Kundenservice.


Übertriff die Erwartungen deiner Kunden, indem du rasche, hilfreiche und 
einfühlsame Unterstützung anbietest.


Engagiere dich in den sozialen Medien: 


Verbinde dich mit deinen Kunden in den sozialen Medien, um Neuigkeiten mit 
ihnen zu teilen, Fragen zu beantworten und ihre Treue angemessen zu würdigen.


Biete Belohnungsprogramme an: 


Erstelle Prämienprogramme, Rabatte oder exklusive Angebote für deine treuesten 
Kunden.


Bitte um Feedback: 


Ermutige deine Kunden, ihre Erfahrungen und Vorschläge mitzuteilen. So zeigst du, 
dass dir ihre Meinung wichtig ist und du dich für eine kontinuierliche Verbesserung 
einsetzt.




Den Erfolg von Inbound Marketing 
messen 

Beim Inbound-Marketing geht es vor allem darum, dein Publikum zu gewinnen, zu 
begeistern und zu inspirieren. Aber wie kannst du feststellen, ob sich deine 
Bemühungen auszahlen? 


Ganz einfach: Indem du die richtigen Kennzahlen beobachtest und analysierst, 
kannst du den Erfolg deiner Inbound-Marketing-Strategie sicher messen und 
datengestützte clevere Entscheidungen zur Optimierung deiner Kampagnen 
treffen. 


In diesem Kapitel gehen wir auf die wichtigsten Leistungsindikatoren (Key 

Performance Indicators, KPIs) ein, die du im Auge behalten solltest, und geben 
dir praktische Tipps, wie du deine Strategie verfeinern und deine Ergebnisse 
maximieren kannst.


Traffic: 

Eines der Hauptziele des Inbound Marketings ist es, den organischen Traffic auf 
deiner Website zu erhöhen. Behalte deinen Traffic inklusive den Traffic aus 
verschiedenen Quellen wie Suchmaschinen, sozialen Medien, E-Mail und 
Weiterleitungen im Auge. 


So kannst du feststellen, welche Kanäle gut laufen und wo du mehr Ressourcen 
investieren musst.


Absprungrate: 

Die Absprungrate ist der Prozentsatz der Besucher/innen, die deine Website 
verlassen, nachdem sie nur eine Seite angesehen haben. Eine hohe Absprungrate 
kann darauf hindeuten, dass deine Inhalte bei deinem Publikum nicht ankommen 
oder dass die Benutzerfreundlichkeit deiner Website verbessert werden muss. 




Analysiere deine Absprungrate und finde die Bereiche, in denen du das 
Engagement und das Nutzererlebnis verbessern kannst.


Konversionsrate: 

Die Konversionsrate ist der Prozentsatz der Besucher/innen, die eine gewünschte 
Aktion auf deiner Website ausführen, z. B. deinen Newsletter abonnieren, ein 
eBook herunterladen oder einen Kauf tätigen. Beobachte deine Konversionsraten 
für verschiedene Arten von Inhalten und Kampagnen, um herauszufinden, was 
funktioniert und was verbessert werden muss.


Kosten pro Lead (CPL): 

Der CPL misst die durchschnittlichen Kosten für die Gewinnung eines Leads durch 
deine Inbound-Marketingmaßnahmen. Durch die Berechnung deiner CPL kannst 
du die Effektivität deiner Lead-Generierungsstrategie bestimmen und Bereiche 
identifizieren, in denen du deine Ausgaben optimieren kannst.


Lead-to-Customer-Rate: 

Diese Kennzahl gibt den Prozentsatz der Leads an, die zu Kunden werden. Eine 
hohe Lead-to-Customer-Rate deutet darauf hin, dass deine Lead-Pflege- und 
Verkaufsprozesse effektiv sind. Wenn deine Quote niedrig ist, solltest du deine 
Lead-Qualifizierungs- und Pflege-Strategien verfeinern. 

Customer Lifetime Value (CLV): 

Der CLV ist der Gesamtumsatz, den ein Kunde während der gesamten Dauer 
seiner Beziehung zu deinem Unternehmen erzielt. Wenn du deinen CLV kennst, 
kannst du fundierte Entscheidungen darüber treffen, wie viel du in die Akquise und 
Bindung von Kunden investieren solltest. 

Return on Investment (ROI): 

Der ROI ist eine wichtige Kennzahl, um den Gesamterfolg deiner Inbound-
Marketingbemühungen zu bewerten. Um den ROI deiner Kampagnen zu messen, 



vergleichst du die erzielten Einnahmen mit den Kosten für deine 
Marketingaktivitäten.


Die nächsten Schritte: 

Richte Analysetools wie Google Analytics oder HubSpot ein, um deine Inbound-
Marketing-KPIs zu überwachen. Überprüfe regelmäßig deinen Website-Traffic, die 
Absprungrate, die Konversionsrate, den CPL, die Lead-to-Customer-Rate, den 
CLV und den ROI, um die Leistung deiner Inbound-Marketing-Maßnahmen zu 
bewerten.


Erkenne Trends und Muster in deinen Daten, um Erkenntnisse zu gewinnen und 
deine Kampagnen zu optimieren. Konzentriere dich auf die Kanäle und Strategien, 
die die besten Ergebnisse liefern. Passe deine Inhalte, dein Targeting und deine 
Werbetaktiken auf der Grundlage deiner Erkenntnisse an, um die Leistung deiner 
Inbound-Marketing-Kampagnen zu verbessern.


Beobachte kontinuierlich deine Kennzahlen und triff auf dieser Grundlage 
Entscheidungen, um den Erfolg deiner Inbound-Marketing-Bemühungen zu 
sichern. Die Messung des Erfolgs deiner Inbound-Marketing-Strategie ist 
entscheidend, um deine Fortschritte zu verstehen, deine Kampagnen zu 
optimieren und deine Ergebnisse zu maximieren.


Tipps und Strategien „to go“ 

Herzlichen Glückwunsch, dass du bis zum Ende dieser Anleitung zum Thema 
Inbound Marketing durchgehalten hast! Jetzt solltest du ein gutes Verständnis der 
verschiedenen Aspekte des Inbound Marketings sowie der Strategien und Taktiken 
haben, die du für eine erfolgreiche Kampagne brauchst. 


Wenn du dich auf deine Inbound-Marketing-Reise begibst, solltest du die 
folgenden Tipps und Strategien im Hinterkopf behalten, um langfristigen Erfolg zu 
haben.




1. Kenne deine Zielgruppe: Entwickle detaillierte Buyer Personas, um ein tiefes 
Verständnis für die Bedürfnisse, Wünsche und Probleme deiner Zielgruppe zu 
gewinnen. 


2. Passe deine Inhalte und Botschaften so an, dass sie diese Probleme 
ansprechen und eine starke Verbindung zu deiner Zielgruppe aufbauen.


3. Erstelle überzeugende Inhalte: Konzentriere dich darauf, hochwertige, wertvolle 
und ansprechende Inhalte zu produzieren, die deine Zielgruppe ansprechen. Biete 
verschiedene Arten von Inhalten an (Blogbeiträge, Videos, Webinare usw.), um 
verschiedene Vorlieben anzusprechen und dein Publikum bei der Stange zu halten.


4. Optimiere für SEO: Führe eine gründliche Keyword-Recherche durch und baue 
relevante Keywords strategisch in deine Inhalte ein. Gern helfen wir dir dabei, 
effizient und zeit- sowie kostensparend zu arbeiten: Klick hier: https://
businesserfolg.de/conversion-seo 


5. Priorisiere qualitativ hochwertige Inhalte und wende eine solide Strategie für die 
interne und externe Verlinkung an, um deine Platzierung in den Suchmaschinen zu 
verbessern.


6. Nutze soziale Medien: Nutze Social Media Plattformen, um deine Inbound 
Marketing Bemühungen zu verstärken. 


7. Teile deine Inhalte, tausche dich mit deinem Publikum aus und baue eine 
Gemeinschaft von treuen Anhängern und Fans auf.


8. Konvertiere Leads und pflege sie: Erstelle sehr gute Lead-Magneten und vergiss 
die Handlungsaufforderungen (CTAs) nicht, um Besucher in Leads zu verwandeln. 


9. Entwickle eine gezielte Lead-Nurturing-Strategie, um deine potenziellen Kunden 
durch die Buyer's Journey zu führen und dauerhafte Beziehungen aufzubauen.


https://businesserfolg.de/conversion-seo
https://businesserfolg.de/conversion-seo


10. Kooperiere und vermarkte in Kooperation: Schließe dich mit anderen Marken 
zusammen, um deine Reichweite zu erhöhen, Ressourcen zu bündeln und deiner 
Zielgruppe durch gemeinsames Marketing einen Mehrwert zu bieten.


11. Verfolge und analysiere: Überprüfe regelmäßig deine Key Performance 
Indicators (KPIs), um die Effektivität deiner Inbound-Marketingbemühungen zu 
beurteilen. 


12. Nutze auf Daten basierende Erkenntnisse, um deine Kampagnen zu optimieren 
und deinen Return on Investment (ROI) zu maximieren.


13. Teste und verbessere kontinuierlich: Inbound Marketing ist ein fortlaufender 
Prozess. Teste, lerne und verbessere deine Strategien ständig, um der Konkurrenz 
voraus zu sein und dich an die sich ständig verändernde digitale Landschaft 
anzupassen.


14. Bleib auf dem Laufenden: Die Welt des Inbound Marketings entwickelt sich 
ständig weiter. Lerne weiter, bleibe über Branchentrends auf dem Laufenden und 
nutze neue Tools und Techniken, um deine Inbound-Marketing-Fähigkeiten zu 
erhalten.


15. Sei geduldig und beharrlich: Inbound-Marketing-Erfolge stellen sich nicht über 
Nacht ein. Bleib engagiert und geduldig und sei bereit, Zeit und Mühe in die Pflege 
deiner Kampagnen zu investieren, um nachhaltige Ergebnisse zu erzielen.


Wenn du diese Tipps und Strategien auf deine Inbound-Marketing-

Bemühungen anwendest, bist du auf dem besten Weg, von einer effektiven, 

ergebnisorientierten Kampagne zu profitieren.  

Denk daran, dass Inbound Marketing ein kontinuierlicher Prozess ist, der Hingabe 
und ständige Optimierung erfordert. Lass dich auf diese Reise ein und genieße die 
Belohnungen in Form von größerer Markenbekanntheit, hochwertigeren Leads und 
nachhaltigem Unternehmenswachstum! 
Auf deinen Erfolg,




Ressourcen  

Hier sind Links zu einigen Ressourcen, die dir helfen werden: 


Coaching:


https://businesserfolg.de/coaching/


Conversion SEO:  

https://businesserfolg.de/conversion-seo


Interaktiver Leitfaden für Digital Marketing: 

https://businesserfolg.de/


Strategie- und TechTALK im inspirierenden Gruppen-Coaching: 

https://businesserfolg.de/workshop/academy/

https://businesserfolg.de/
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