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Die Ausgangslage unserer LinkedIn-Ads-

Kampagnen
Als Agentur erstellen wir häufig neue Leistungspakete, um bestens auf
die Bedürfnisse unserer Kund:innen eingehen zu können. Mit der
Umstellung von Universal Analytics auf GA4 hat sich im Themenfeld
Webanalyse einiges verändert und es hat sich gezeigt, dass viele
(potenzielle Neu-)Kund:innen an der einen oder anderen Stelle
Unterstützung benötigen. Besonders, wenn es um einen geplanten
Relaunch geht, ist vielen nicht klar, welche Schritte beachtet werden
sollten.

Wir haben uns als Ziel gesetzt, dieses neue Produkt zu bewerben,
Aufmerksamkeit bei potenziellen Kund:innen zu schaffen und im
zweiten Schritt möglichst viele hochwertige Leads bei einem
Leadpreis von unter 50 Euro zu generieren. Dafür haben wir uns
einen Adspend von 3.000 Euro und einen Zeitraum von ungefähr
drei Monaten gesetzt.

Aussagen wie: „LinkedIn Ads sind uns zu teuer!“, „Die lohnen

sich nicht!“, „Bei uns funktionieren die nicht!“ hören wir im

Agenturalltag immer mal wieder. Um ein für alle Mal das

Gegenteil zu beweisen, haben wir es einfach nochmal selbst

getestet und zeigen, wie wir mit einem durchdachten Lead-

Magneten und einer gezielten Kampagnenstrategie erfolgreich

neue Leads generiert haben. In dieser Fallstudie erfährst du,

welche Schritte wir unternommen haben und welche

Ergebnisse wir erzielen konnten.
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1. Zielgruppe

Zunächst definierten wir unsere Zielgruppe klar und präzise. Wir
identifizierten spezifische Kriterien, die potenzielle Kund:innen erfüllen
sollten, und analysierten ihre potenziellen Herausforderungen, um
unsere Lösungen darauf abzustimmen. Mit den umfassenden
Targeting-Optionen von LinkedIn konnten wir unsere Zielgruppe
optimal ansprechen und unsere Anzeigen perfekt auf ihre Bedürfnisse
zuschneiden.

Mit LinkedIn Ads zum Erfolg:

Unsere bewährte Strategie
Für unsere LinkedIn-Ads-Kampagne haben wir eine Strategie

entwickelt, die aus den folgenden Schritten besteht:
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Einblicke in die ausgeschlossenen Targetingkiterien

An dieser Stelle lohnt sich zusätzlich ein Blick auf die Personen, die
nicht angesprochen werden sollen. Mithilfe der Ausgrenzfunktion im
Targeting können ungewünschte Gruppen wie zum Beispiel Personen
aus dem eigenen Unternehmen oder unpassenden Branchen explizit
ausgeschlossen werden. Dieser Schritt ist besonders wichtig, damit
kein Budget in unpassende Zielgruppen fließt.



2. Lead-Magnet

Der Lead-Magnet sollte signifikanten Mehrwert für potenzielle
Kund:innen bieten und gleichzeitig die Expertise unseres Teams
unterstreichen. Für uns war klar, dass das Thema Relaunch viele
unserer Kund:innen immer wieder vor Herausforderungen stellt – und
auch was dabei in Bezug auf GA4 zu beachten ist. Daher haben wir uns
dazu entschieden, eine Checkliste zu erstellen, die dabei hilft, häufige
Fehler beim Relaunch in Bezug auf GA4 zu verhindern. Diese Checkliste
haben alle erhalten, die unser Lead-Formular auf LinkedIn ausgefüllt
und abgeschickt haben.

3

Einblick in die Checkliste



3. Geeigneter Kampagnenaufbau

Nachdem diese Vorarbeit erledigt war, ging es an den
Kampagnenaufbau. Nach unseren Erfahrungen sollte eine Lead-
Kampagne mindestens zweistufig aufgebaut werden, sodass unsere
Zielgruppe mindestens zwei Kontaktpunkte mit unserem Angebot
erhält. Daher haben wir uns für eine vorgelagerte Engagement-
Kampagne mit Video Ads und eine später startende Lead-Gen-
Kampagne mit Document Ads entschieden.
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Um den optimalen Ansatz zu finden, testeten wir verschiedene
Anzeigen, indem wir fünf unterschiedliche Deckblätter für unsere
Checkliste erstellten. Diese reichten von konventionell-schlichten bis
hin zu provokativ-verspielten Designs, um herauszufinden, welche
Ansätze bei unserer Zielgruppe am besten resonieren.

LinkedIn Kampagnenmanager

Engagement-Kampagne Lead-Gen-Kampagne

Video Ads Kampagne

Ad 1 Ad 2 Ad 3

Ad 4 Ad 5

Ad 1 Ad 2 Ad 3

Ad 4 Ad 5

Document Ads Kampagne

vereinfachte Darstellung



Die Deckblätter der Document Ads
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4. Vorbereitung auf die Bearbeitung der

Leads

Bevor die Kampagnen online gegangen sind, haben wir Mailvorlagen
erstellt, die später automatisch an die neuen Leads verschickt werden
sollten. Das Kontaktieren der Leads ist der nächste Schritt im Sales
Funnel. Es soll dazu dienen, die gesammelten Leads in echte Kontakte
und bestenfalls in neue Kund:innen umzuwandeln. 
In unserem Fall war Zapier für die Automatisierung eine passende
Lösung, da wir das Tool schon in anderen Kontexten verwendet haben.
Hubspot und andere Anbieter sind für das Bearbeiten, Sammeln und
Bewerten der Leads aber auch bestens geeignet.
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Lead geht ein

Mail 1 geht raus

Kontakt kein Kontakt

Mail 2
geht raus

Neukunden-
ablauf

vereinfachte Darstellung



5. Auswertung und Optimierung

Nach dem Start der einzelnen Kampagnen haben wir kontrolliert, ob
die Gebotsstrategie gut funktioniert, und immer wieder überprüft, wer
mit unseren Anzeigen interagiert und das Formular abschickt.
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Gleichzeitig ist es sinnvoll, die Performance der einzelnen Anzeigen
zu analysieren. Sollten die neu gewonnenen Erkenntnisse in der
laufenden Kampagne nicht mehr umgesetzt werden, ist dies trotzdem
wertvolles Wissen, das bei zukünftigen Kampagnen hilfreich ist.

Best Practice: Manuelles Gebot

So konnten wir sicherstellen, dass wir für uns relevante Leads
generieren. Durch gezielte Anpassungen der manuellen Gebotsstrategie
und eine Feinjustierung der Zielgruppensegmentierung konnten wir die
Performance unserer Kampagne signifikant verbessern.

Demografische Informationen analysieren



Ganze 61 Leads generierten wir innerhalb weniger Wochen. Die

Kosten pro Lead lagen mit 36,63 Euro deutlich unter unserer

Zielvorgabe von 50 Euro. Die Rate der ausgefüllten

Leadformulare hat uns mit 32,8 Prozent ebenfalls überzeugt.

Bei genauerer Betrachtung des zeitlichen Verlaufs zeigt sich, dass die
Performance nach den ersten Anpassungen nochmal deutlich
gesteigert und mehr Leads eingesammelt werden konnten.

Erste Erfolge mit unseren LinkedIn Ads

Die wichtigsten Kennzahlen unserer Lead-Kampagne

Anzahl der Leads im zeitlichen Verlauf
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Übrigens: Die meisten und günstigsten Leads (jeweils 21)

konnten das Deckblatt mit dem Kreisdiagramm und das mit

dem schockierten Emoji einfangen. Gründe für die besonders

gute Performance könnten sein, dass die beiden Deckblätter sich

am meisten aus dem normalen LinkedIn Feed abheben und

einige aufmerksamkeitserregende Elemente (z.B. Emojis) oder

auch Ausrufe (z.B. Hilfe) enthalten.

x

Die Winning Creatives



Unsere Strategie ist aufgegangen und wir sind mit den Ergebnissen
sehr zufrieden. Wir haben unsere Zielgruppe mit Video Ads
vorgewärmt, einen starken Lead-Magneten erstellt und vorab eine
genaue Analyse der Zielgruppe durchgeführt, die dann als Basis für
die Zielgruppeneinstellungen diente. Und ganz wichtig: Wir haben
verschiedene Anzeigenvarianten erstellt, um herauszufinden, was
gut funktioniert. Außerdem muss man, entgegen der häufig im
Internet zu findenden Annahmen, keine Unmengen an Budget zur
Verfügung haben, um erste Ergebnisse erzielen zu können.

Das Fazit zu unseren LinkedIn-Ads-

Kampagnen

Für uns hat sich unser eigener Test mit LinkedIn Ads definitiv

gelohnt! Die Kosten pro Lead haben unsere Erwartungen mehr

als erfüllt. Der nächste Schritt ist nun, diese Leads zu

qualifizieren und in wertvolle Kundenbeziehungen

umzuwandeln.
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VollerErfolg!



Zielgruppe definieren und Pain Points herausarbeiten

Tracking einrichten (um Conversions messen zu können)

Kampagnenstruktur überlegen (Ziele und Formate)

Lead-Magneten erstellen

Creatives und Anzeigentexte erstellen

Optimierung

Auswertung

Lead Nurturing

Deine Checkliste
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