OSTEND

B2B-PERFORMANCE-MARKETING-KAMPAGNEN

DIE HAUFIGSTEN
FEHLER UND WIE IHR
SIE VERMEIDET

Maximale Performance, minimale Fehler — vermeidet die
haufigsten Stolperfallen im B2B-Marketing und optimiert
eure Meta-Ads-Kampagnen fiir nachhaltigen Erfolg.
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EINFUHRUNG

Performance-Marketing im
B2B-Bereich

Performance-Marketing hat sich im B2B-Bereich
als eine der effektivsten Strategien etabliert, um
gezielt potenzielle Kunden zu erreichen und
messbare Ergebnisse zu erzielen.

Im Gegensatz zum B2C-Marketing, das oft auf
Impulskaufe setzt, basiert B2B-Performance-
Marketing auf einer langeren und komplexeren
Customer Journey. Plattformen wie Meta
(Facebook & Instagram) bieten durch prizises
Targeting und Analysemoglichkeiten grofie
Chancen, relevante Entscheider anzusprechen
und sowohl die Lead-Generierung als auch
langfristige Kundenbeziehungen zu
optimieren.

Warum viele Kampagnen

scheitern

Trotz des Potenzials von Meta-Ads im B2B-

Bereich scheitern viele Kampagnen aus

vermeidbaren Griinden.

Héaufige Probleme sind:

Unklare Zielsetzung und KPIs
Fehlendes oder ungenaues Targeting
Schwache Creatives und unpassende
Botschaften

Fehlendes Tracking und mangelnde
Optimierung

Kein oder ineffizientes Retargeting
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FEHLER 1

UNKLARE ZIELE UND KPIS

Viele Unternehmen starten Meta-Ads-
Kampagnen ohne klare Ziele, was die
Erfolgsmessung und Optimierung erschwert.

Eine klare Zielsetzung ist jedoch
entscheidend, um den Erfolg einer Kampagne
zu messen und fundierte Entscheidungen zu
treffen.

Ein weiteres Problem ist die Definition vager
oder unrealistischer Ziele. Aussagen wie ,,mehr
Reichweite“ oder ,mehr Leads® sind zu
unspezifisch und lassen sich nicht genau
bewerten. Stattdessen sollten Ziele so formuliert
sein, dass sie eine klare Erfolgsmessung
ermoglichen.

Die Bedeutung von SMART-KPIs

e Spezifisch: Das Ziel sollte klar definiert sein.

e Messbar: Erfolg anhand konkreter
Kennzahlen.

e Attraktiv (erreichbar): Realistische Ziele
basierend auf Daten und Analysen.

¢ Relevant: Das Ziel muss zur
Unternehmensstrategie passen.

e Terminiert: Klare Zeitvorgaben fiir
Auswertung und Optimierung.

Erfolgstipp:

Fiir eine erfolgreiche Werbekampagne sollten
zundchst die {ibergeordneten Geschéftsziele
definiert und daraus konkrete
Kampagnenziele abgeleitet werden. KPIs
wie Klickrate (CTR), Cost per Lead (CPL)
und Conversion Rate zeigen den Erfolg.
Durch regelméfige Analyse und

datenbasierte Optimierung lasst sich die
Performance stetig verbessern. A/B-Tests
helfen zusitzlich, den wirkungsvollsten
Ansatz zu finden.
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FEHLER 2

UNZUREICHENDES TARGETING
UND FALSCHE ANSPRACHE

Einer der grofSten Stolpersteine im B2B-
Performance-Marketing ist eine ungenaue oder
falsch definierte Zielgruppe. Viele Unternehmen
gehen davon aus, dass sie ihre potenziellen
Kunden kennen, nutzen jedoch unpréazise oder zu
breite Targeting-Ansétze. Dies fiihrt dazu, dass
Anzeigen an die falschen Personen ausgespielt
werden, die kein echtes Interesse oder keine
Entscheidungsbefugnis haben.

Typische Fehler im B2B-Targeting:
e Zu allgemeines Targeting
e Fokus auf falsche Entscheidungstréiger
e Unpassende Ansprache

Persona-Entwicklung und
datengetriebenes Targeting

Buyer Personas helfen ihnen dabei ihre
Zielgruppe genau zu definieren und relevante
Anzeigen zu schalten.

Schritte:
e Bestehende Kunden analysieren
¢ Demografische Merkmale festlegen
e Pain Points verstehen

Erfolgstipp:

Setzt auf detailliertes Targeting nach
Jobtiteln, Branchen und
UnternehmensgrofRen. Nutzt Lookalike
Audiences, um dhnliche Kunden zu erreichen,

und Custom Audiences fiir gezieltes
Retargeting. A/B-Tests helfen, die beste
Zielgruppendefinition zu finden, wihrend
personalisierte Creatives eure Anzeigen
noch relevanter machen.
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FEHLER 3

SCHLECHTE CREATIVES UND
UNPASSENDE BOTSCHAFTEN

Im B2B-Performance-Marketing wird die
Bedeutung von kreativen und iiberzeugenden
Anzeigen oft unterschatzt. Schlechte Creatives
oder unpassende Botschaften fiihren haufig zu
niedrigen Klick- und Conversion-Raten.

Haufige Probleme sind:

e Zu viel Text und komplexe Botschaften:
B2B-Marketer neigen dazu, zu viele
Informationen in einer Anzeige
unterzubringen, was zu einer Uberforderung
der Zielgruppe fiihrt.

¢ Unpassende Visuals: Grafiken oder Bilder,
die nicht zur Zielgruppe oder zur
Markenidentitit passen, konnen das
Engagement verringern.

¢ Fehlende klare Call-to-Actions (CTAs):
Eine Anzeige ohne klare
Handlungsaufforderung ldasst den User im
Unklaren, was er tun soll — das fiihrt zu einer
niedrigen Conversion-Rate.

¢ Keine emotionale Ansprache: Auch im B2B-

Bereich spielt die emotionale Ansprache eine
Rolle. Fehlt diese, wird die Anzeige weniger
ansprechend und die gewiinschte Reaktion
bleibt aus.

Bedeutung von A/B-Testing fiir
Creatives

A/B-Testing ist entscheidend, um
herauszufinden, welche Creatives und
Botschaften am besten ankommen.

Durch das Testen unterschiedlicher Versionen
konnen Unternehmen die effektivsten Elemente
identifizieren und die Kampagne optimieren.

Erfolgstipp:

Haltet Botschaften kurz und fokussiert euch
auf eine Kernidee. Nutzt hochwertige Bilder
und Grafiken fiir ein optimales Design.

Emotionale Trigger konnen auch im B2B-
Bereich die Wirkung verstiarken. Klare Call-to-
Actions wie ,Jetzt anfragen” erhGhen die
Klickrate. Regelméfiige A/B-Tests helfen, die
beste Version zu finden.
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FEHLER 4

FEHLENDES ODER Wichtigkeit von UTM-
INEFFIZIENTES CONVERSION.- Parametern, Pixel-Tracking &
TRACKING CRM-Integration

Einer der grofsten Fehler im B2B-Performance- e UTM-Parameter: Identifizieren die Herkunft
Marketing ist das Fehlen eines zuverlidssigen des Traffics

Conversion-Trackings. Ohne prizises Tracking

koénnen Unternehmen nicht messen, welche * Pixel-Tracking: Verfolgt Conversions nach
Kampagnen, Anzeigen oder Zielgruppen die Anzeige-Klicks und Nutzeraktionen

besten Ergebnisse liefern.

¢ CRM-Integration: Verbindet Tracking-Daten
mit CRM-Systemen fiir eine vollstdndige Sicht
auf den Conversion-Prozess

Haufige Probleme sind:
¢ Fehlendes Tracking: Wenn {iberhaupt kein
Tracking eingerichtet ist, fehlen wichtige
Daten, um den Erfolg der Kampagne zu

beurteilen und zu optimieren. El‘_folgs_tipp;

¢ Fehlerhafte Implementierung: Ein schlecht Nutzt klare UTM-Parameter und installiert
implementiertes Tracking, bei dem das Meta-Pixel fiir prazise Daten.
Conversions nicht korrekt erfasst werden, Synchronisiert euer CRM mit den Tracking-
fiihrt zu falschen Ergebnissen und Tools und definiert eindeutige Conversion-

verzogerten Entscheidungen: Ziele. Eine regelmifSige Analyse der Daten
¢ Unvollstindige Daten: Wenn wichtige Daten hilft, die Performance zu optimieren.
wie die Quelle des Traffics oder die Aktionen

der Nutzer nicht erfasst werden, fehlen
grundlegende Erkenntnisse zur Optimierung
der Kampagne.
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FEHLER 5

KEIN ODER FALSCHER Typische Fehler im Retargeting
EINSATZ VON RETARGETING

e Zu breite Audiences: Wenn die Zielgruppe

L ) zu grofS oder unspezifisch ist, wird
Im B2B-Marketing sind Kaufentscheidungen oft

komplex und erfordern mehrere Interaktionen
iiber einen langeren Zeitraum hinweg.
Retargeting spielt eine Schliisselrolle, weil es den
potenziellen Kunden, die bereits Interesse gezeigt
haben, erneut anspricht und sie zuriickfiihrt, um
den Kauf abzuschliefsen.

Retargeting weniger effektiv.

e Falsche Frequenz: Zu hiaufige Anzeigen
konnen die Zielgruppe iiberfluten und zu
Anzeigenmiidigkeit fiihren, was die User
abschreckt. Auf der anderen Seite kann zu
wenig Frequenz dazu fiihren, dass das
Retargeting nicht genug Prisenz zeigt, um

¢ Lingere Entscheidungszyklen eine Wirkung zu erzielen

¢ Erhohte Conversion-Wahrscheinlichkeit

* Verkiirzung des Sales-Cycles ¢ Fehlende Differenzierung: Das gleiche

Retargeting-Angebot an alle Nutzer
ausspielen (egal ob sie sich das Produkt
angesehen haben oder einen Lead ausgefiillt
haben) kann das Engagement verringern.

Erfolgstipp:

Segmentiert eure Zielgruppen nach
Interaktionen und passt Anzeigen an die
Funnel-Phase an. Optimiert die Frequenz,
um prasent zu bleiben, ohne zu nerven.
Exklusive Angebote wie Rabatte oder Demos

steigern die Conversion. Uberwacht die

Performance regelméafiig und justiert eure
Strategie.

~
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FEHLER 6

ZU FRUHES STOPPEN ODER
FEHLENDE OPTIMIERUNG

Ein hdufiger Fehler im B2B-Performance-
Marketing ist das voreilige Stoppen von
Kampagnen, die noch nicht ihre volle Wirkung
entfaltet haben.

Oft geschieht dies aus Frustration liber
anfiangliche niedrige Ergebnisse oder weil die
Kampagne nicht sofort die gewiinschten
Conversions liefert.

Dies fiihrt dazu, dass wertvolle Daten nicht
gesammelt und potenzielle

Verbesserungsmoglichkeiten {ibersehen werden.

Bedeutung von kontinuierlicher
Optimierung

e Daten sammeln: Kampagnen benotigen Zeit,
um aussagekraftige Erkenntnisse zu liefern.

¢ Regelmiflige Anpassungen: A/B-Tests,
Zielgruppen- und Budgetanpassungen
verbessern langfristig die Performance.

e Fehlerkorrektur: Auch schwache
Kampagnen lassen sich durch gezielte
Optimierung retten.

Erfolgstipp:

Gebt Kampagnen genug Zeit fiir
aussagekriftige Analysen. Nutzt A/B-Tests,
optimiert Zielgruppen und passt Budgets
flexibel an. Eine regelméfSige Datenanalyse

hilft, fundierte Entscheidungen zu treffen und

die Kampagnenleistung kontinuierlich zu
verbessern.
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FAZIT & HANDLUNGSEMPFEHLUNG

Checkliste fiir eine Meta-Ads-Kampagne

Vv Zielsetzung und KPIs festlegen: Definiert klare, messbare Ziele, setzt SMART-KPIs.

v/ Zielgruppe prizise definieren: Arbeitet mit detaillierten Buyer Personas. Nutzt Daten aus
bestehenden CRM-Systemen und Website-Besuchern.

v/ Ansprechende Creatives erstellen: Entwickelt klare, prignante Botschaften und sorgt fiir
ansprechendes Design. Setzt A/B-Tests ein, um die besten Anzeigenvarianten zu finden.

 Conversion-Tracking einrichten: Installiert und konfiguriert Meta-Pixel und setzt UTM-
Parameter.Integriert das Tracking in euer CRM-System fiir vollstdndige Daten.

Vv Retargeting nutzen: Segmentiert eure Zielgruppen und nutzt gezieltes Retargeting fiir verschiedene
Funnel-Stadien.

v/ RegelmiifSige Optimierung. Uberwacht kontinuierlich die Performance und passt Zielgruppen,
Budgets und Creatives an.
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