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Digitale Marketingstrategie (Prasenz)
Zielgerichtet zum digitalen Erfolg!

Digitale MarketingmaBnahmen nehmen zu, doch oft fehlt ein Konzept, das sie zu einer Revenue Engine verbindet.
B2B-Kaufer durchlaufen heute groBe Teile ihres Kaufprozesses selbststandig online - klassisches Push-Marketing
reicht daher nicht mehr. In diesem praxisorientierten Training entwickelst du eine digitale Marketingstrategie, die
Leads generiert und den Vertrieb vorbereitet. Du lernst, Kl strategisch einzusetzen, mit Buyer Personas statt
Zielgruppen zu arbeiten und liber Inbound Marketing Sog zu erzeugen. Dein personliches Strategiepapier wird zum
konkreten Fahrplan fiir dein Unternehmen.
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. Das Fundament der digitalen Marketingstrategie

Bestandsaufnahme, Gap-Analyse und Zieldefinition.

VVeranderungen im B2B-Kaufprozess.

Kl als strategischer Hebel im Marketing (Recherche, Analyse, GEO).

Die drei KI-Arten im Marketing: analytische Kl (Muster & Priorisierung), generative Kl (Inhalte & Personalisierung),
agentische Kl (Prozesse automatisieren).

KI-Reifegrad deines Marketings bestimmen - und die nachste Ausbaustufe festlegen.

. Wunschkunden & Psychologie im Marketing

Buyer Persona vs. Zielgruppe: Profilierung mit Tiefgang.

Buying Center: Wer entscheidet wirklich?

Verhaltenspraferenzen (INSIGHTS MDI®) in der Marketing-Kommunikation.

Nutzenanalyse und Value Proposition.

Kl-gestiitzte Persona-Recherche und -Validierung: Annahmen mit Kl scharfen und am echten Kunden priifen.

. Inbound Marketing & Leadgenerierung

VVom Push zum Pull.

Relevante Touchpoints entlang der Customer Journey identifizieren.

SEO und GEO: Sichtbarkeit in Suchmaschinen und KI-Systemen aufbauen.

Kl fiir Keyword-, Themen- und Wasserloch-Recherche: schneller finden, wo deine Wunschkunden suchen.
GEO vertieft: in KI-Antwortsystemen (z.B. ChatGPT, Perplexity) sichtbar und empfohlen werden.

. Content Marketing & Storytelling

Content-Konzepte.

Content-Formate, Content-Raster und Recycling.

KlI-gestiitzte Content-Erstellung - effizient, aber authentisch.

Content-Recycling und Personalisierung mit Kl: ein Kernstiick, viele zielgruppengerechte Varianten
Gated vs. Ungated Content richtig einsetzen.

. Lead Nurturing

Leads systematisch entwickeln: Von Lead tGiber MQL zu SQL.
Wann ist ein Lead wirklich vertriebsreif?
Lead Scoring mit KI: Leads nach Kaufwahrscheinlichkeit und Intent-Signalen priorisieren.

. Marketing Automation & Systeme

Prozesse vor Tools.
Datengetriebenes Marketing und relevante KPIs (OKR, ROI).

. Das Revenue-Team: Marketing und Vertrieb verzahnen

Gemeinsame Ziele (Goal Force) und Service Level Agreements (SLA).
Den Lead-Ubergabeprozess sauber definieren.
KlI-gestiitzte Lead-Zusammenfassungen fiir eine reibungslose Ubergabe an den Vertrieb.
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Lernumgebung

In deiner Online-Lernumgebung findest du nach deiner Anmeldung niitzliche Informationen, Downloads und Extra-Services
zu dieser QualifizierungsmaBBnahme.

Dein Nutzen

Du erarbeitest im Seminar dein eigenes, direkt umsetzbares Strategiepapier.

Du verstehst, wie du Kl strategisch fiir Persona-Recherche, Content und SEO/GEO nutzt.

Du baust Inbound-Prozesse auf, die echte Leads generieren.

Du lernst, Leads systematisch zu entwickeln.

Du weiBt, wie du Marketing und Vertrieb als ein gemeinsames Revenue-Team verzahnst.

Du kannst digitale Marketingziele definieren und relevante KPIs festlegen.

Du baust dir eine Marketing-Prompt-Bibliothek und setzt Kl gezielt fiir Persona, Content, SEO/GEO und Analyse ein.

Methoden

Trainer-Input, Best-Practice-Beispiele, Diskussion, Erfahrungsaustausch.

Teilnehmer:innenkreis

Fach- und Fihrungskrafte aus (Online-)Marketing, Kommunikation, Werbung, PR und E-Commerce, die Leads generieren
und Marketing messbar zum Unternehmenserfolg beitragen lassen wollen.

Open Badges - Zeige auch digital, was du kannst.

Open Badges sind anerkannte, digitale Teilnahmezertifikate. Diese verifizierbaren Nachweise sind
der aktuelle Standard fiir die Einbindung in Karrierenetzwerken wie z.B. LinkedIn.
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Damit zeigst du digital, liber welche Kompetenzen du verfiigst.
Qualifizierung 4.0

Nach erfolgreichem Abschluss erhaltst du von uns ein Open Badge.

Mehr erfahren kannst du unter:
https://www.haufe-akademie.de/seminare-lehrgaenge/trending-topics/open-badges

w Norbert Schuster

Ich unterstiitze Unternehmen mit
Marketing- und Sales Automation, das
Potenzial der Digitalisierung im
Vertrieb und Marketing zu aktivieren,
damit sie fiir die Zukunft geriistet sind



https://www.haufe-akademie.de/seminare-lehrgaenge/trending-topics/open-badges
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und ihren Vertriebserfolg steigern.
Mich motiviert es standig Neues zu
lernen und in jeder Beratung und
jedem Seminar neue Themen,
Herausforderungen, Branchen und
Lésungen kennenzulernen und
VVermarktungsldsungen dafiir zu
finden.

Mit jahrelanger Erfahrung und
praxiserprobten Frameworks helfe ich
Unternehmen ihre (komplexen)
Themen relevant und zielorientiert an
die richtigen Wunschkunde online und
offline zu kommunizieren.

Deine Vorteile im Uberblick

Open Badges
Binde deinen digitalen Badge in die Karrierenetzwerke ein und zeige, was du kannst.

Kleine Gruppe - groBBer Lernerfolg
Filr optimales Lernen ist die Teilnahmezahl bei dieser Qualifizierung begrenzt.

Rundum versorgt

Bei Prasenzveranstaltungen inklusive:

® gemeinsames Mittagessen pro vollem Seminartag
® Pausenverpflegung

Alle Lernmaterialien auf einen Blick
In deiner App oder Online-Lernumgebung findest du nach deiner Anmeldung alle relevanten Infos, Services &
Arbeitsunterlagen zu deiner Qualifizierung.

Details zur Weiterbildung

Training | Prasenz

2 Tage
Zahl der Teilnehmenden begrenzt

Termine

07.-08.12.2026 10.-11.06.2027

Koéln Hamburg
Veranstaltungsort Veranstaltungsort

Best Western Plus Hotel Kéln City Villa Viva Hamburg
Tage & Uhrzeit Tage & Uhrzeit

Montag, 07.12.2026 Donnerstag, 10.06.2027
09:00 Uhr - 17:00 Uhr 09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 08.12.2026 Freitag, 11.06.2027
09:00 Uhr - 17:00 Uhr 09:00 Uhr - 17:00 Uhr

Aktuelle Termine und weitere Informationen findest du unter www.haufe-akademie.de/4776


https://www.haufe-akademie.de/4776
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Teilnahmegebiihr

€1.490,- zzgl. MwSt.

€ 1.773,10 inkl. MwSt.

Die angegebene Teilnahmegebiihr beinhaltet

® ein gemeinsames Mittagessen pro vollem Seminartag,

® Pausenverpflegung und

® umfangreiche Arbeitsunterlagen.

Die Ubernachtungskosten im Hotel werden von den Teilnehmenden direkt mit dem Hotel abgerechnet. Fiir die
Hotelbuchung findest du in deiner Lernumgebung ein Reservierungsformular.

Deine Anmeldemdglichkeiten

Online: www.haufe-akademie.de/4776
E-Mail: anmelden@haufe-akademie.de

Buche deine Weiterbildung einfach und schnell online. Gib sonst bitte unbedingt den Namen des Teilnehmenden und die
vollstéandige Rechnungsanschrift mit Telefonnummer sowie E-Mail-Adresse an.

In unserem Bereich Fragen & Antworten (FAQ) findest du alle Antworten auf die hdufigsten Fragen rund um unsere
Weiterbildungen:
https://www.haufe-akademie.de/faqs

Unsere ausfiihrlichen Teilnahmebedingungen findest du auch im Internet unter www.haufe-akademie.de/agb oder im

Gesamtprogramm.
Die vollstandigen Datenschutzbestimmungen findest du unter www.haufe-akademie.de/datenschutz.

Haufe Akademie GmbH & Co. KG

Munzinger StraBe 9, 79111 Freiburg, www.haufe-akademie.de, Beratung: Tel.: +49 761595339-00, service@haufe-akademie.de



https://www.haufe-akademie.de/4776
mailto:anmelden@haufe-akademie.de
https://www.haufe-akademie.de/faqs
https://www.haufe-akademie.de/agb
https://www.haufe-akademie.de/datenschutz
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Digitale Marketingstrategie (Live-Online)
Zielgerichtet zum digitalen Erfolg!

Digitale MarketingmaBnahmen nehmen zu, doch oft fehlt ein Konzept, das sie zu einer Revenue Engine verbindet.
B2B-Kaufer durchlaufen heute groBe Teile ihres Kaufprozesses selbststandig online - klassisches Push-Marketing
reicht daher nicht mehr. In diesem praxisorientierten Training entwickelst du eine digitale Marketingstrategie, die
Leads generiert und den Vertrieb vorbereitet. Du lernst, Kl strategisch einzusetzen, mit Buyer Personas statt
Zielgruppen zu arbeiten und liber Inbound Marketing Sog zu erzeugen. Dein personliches Strategiepapier wird zum
konkreten Fahrplan fiir dein Unternehmen.

Inhalte
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. Das Fundament der digitalen Marketingstrategie

Bestandsaufnahme, Gap-Analyse und Zieldefinition.

VVeranderungen im B2B-Kaufprozess.

Kl als strategischer Hebel im Marketing (Recherche, Analyse, GEO).

Die drei KI-Arten im Marketing: analytische Kl (Muster & Priorisierung), generative Kl (Inhalte & Personalisierung),
agentische Kl (Prozesse automatisieren).

KI-Reifegrad deines Marketings bestimmen - und die nachste Ausbaustufe festlegen.

. Wunschkunden & Psychologie im Marketing

Buyer Persona vs. Zielgruppe: Profilierung mit Tiefgang.

Buying Center: Wer entscheidet wirklich?

Verhaltenspraferenzen (INSIGHTS MDI®) in der Marketing-Kommunikation.

Nutzenanalyse und Value Proposition.

Kl-gestiitzte Persona-Recherche und -Validierung: Annahmen mit Kl scharfen und am echten Kunden priifen.

. Inbound Marketing & Leadgenerierung

VVom Push zum Pull.

Relevante Touchpoints entlang der Customer Journey identifizieren.

SEO und GEO: Sichtbarkeit in Suchmaschinen und KI-Systemen aufbauen.

Kl fiir Keyword-, Themen- und Wasserloch-Recherche: schneller finden, wo deine Wunschkunden suchen.
GEO vertieft: in KI-Antwortsystemen (z.B. ChatGPT, Perplexity) sichtbar und empfohlen werden.

. Content Marketing & Storytelling

Content-Konzepte.

Content-Formate, Content-Raster und Recycling.

KlI-gestiitzte Content-Erstellung - effizient, aber authentisch.

Content-Recycling und Personalisierung mit Kl: ein Kernstiick, viele zielgruppengerechte Varianten
Gated vs. Ungated Content richtig einsetzen.

. Lead Nurturing

Leads systematisch entwickeln: Von Lead tGiber MQL zu SQL.
Wann ist ein Lead wirklich vertriebsreif?
Lead Scoring mit KI: Leads nach Kaufwahrscheinlichkeit und Intent-Signalen priorisieren.

. Marketing Automation & Systeme

Prozesse vor Tools.
Datengetriebenes Marketing und relevante KPIs (OKR, ROI).

. Das Revenue-Team: Marketing und Vertrieb verzahnen

Gemeinsame Ziele (Goal Force) und Service Level Agreements (SLA).
Den Lead-Ubergabeprozess sauber definieren.
KlI-gestiitzte Lead-Zusammenfassungen fiir eine reibungslose Ubergabe an den Vertrieb.
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Lernumgebung

In deiner Online-Lernumgebung findest du nach deiner Anmeldung niitzliche Informationen, Downloads und Extra-Services
zu dieser QualifizierungsmaBBnahme.

Dein Nutzen

Du erarbeitest im Seminar dein eigenes, direkt umsetzbares Strategiepapier.

Du verstehst, wie du Kl strategisch fiir Persona-Recherche, Content und SEO/GEO nutzt.

Du baust Inbound-Prozesse auf, die echte Leads generieren.

Du lernst, Leads systematisch zu entwickeln.

Du weiBt, wie du Marketing und Vertrieb als ein gemeinsames Revenue-Team verzahnst.

Du kannst digitale Marketingziele definieren und relevante KPIs festlegen.

Du baust dir eine Marketing-Prompt-Bibliothek und setzt Kl gezielt fiir Persona, Content, SEO/GEO und Analyse ein.

Methoden

Trainer-Input, Best-Practice-Beispiele, Diskussion, Erfahrungsaustausch.

Teilnehmer:innenkreis

Fach- und Fihrungskrafte aus (Online-)Marketing, Kommunikation, Werbung, PR und E-Commerce, die Leads generieren
und Marketing messbar zum Unternehmenserfolg beitragen lassen wollen.

Open Badges - Zeige auch digital, was du kannst.

Open Badges sind anerkannte, digitale Teilnahmezertifikate. Diese verifizierbaren Nachweise sind
der aktuelle Standard fiir die Einbindung in Karrierenetzwerken wie z.B. LinkedIn.
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Damit zeigst du digital, liber welche Kompetenzen du verfiigst.
Qualifizierung 4.0

Nach erfolgreichem Abschluss erhaltst du von uns ein Open Badge.

Mehr erfahren kannst du unter:
https://www.haufe-akademie.de/seminare-lehrgaenge/trending-topics/open-badges

w Norbert Schuster

Ich unterstiitze Unternehmen mit
Marketing- und Sales Automation, das
Potenzial der Digitalisierung im
Vertrieb und Marketing zu aktivieren,
damit sie fiir die Zukunft geriistet sind



https://www.haufe-akademie.de/seminare-lehrgaenge/trending-topics/open-badges
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und ihren Vertriebserfolg steigern.
Mich motiviert es standig Neues zu
lernen und in jeder Beratung und
jedem Seminar neue Themen,
Herausforderungen, Branchen und
Lésungen kennenzulernen und
VVermarktungsldsungen dafiir zu
finden.

Mit jahrelanger Erfahrung und
praxiserprobten Frameworks helfe ich
Unternehmen ihre (komplexen)
Themen relevant und zielorientiert an
die richtigen Wunschkunde online und
offline zu kommunizieren.

Deine Vorteile im Uberblick

Open Badges
Binde deinen digitalen Badge in die Karrierenetzwerke ein und zeige, was du kannst.

Kleine Gruppe - groBBer Lernerfolg
Filr optimales Lernen ist die Teilnahmezahl bei dieser Qualifizierung begrenzt.

Alle Lernmaterialien auf einen Blick
In deiner App oder Online-Lernumgebung findest du nach deiner Anmeldung alle relevanten Infos, Services &
Arbeitsunterlagen zu deiner Qualifizierung.

Details zur Weiterbildung

Training | Online

2 Tage
Zahl der Teilnehmenden begrenzt

Starttermine

08.-09.03.2027 28.-29.09.2027
Live-Online Live-Online
Durchfiihrung Durchfiihrung

zoom zoom

Modulzeiten Modulzeiten

Montag, 08.03.2027 Dienstag, 28.09.2027
09:00 Uhr - 17:00 Uhr 09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 09.03.2027 Mittwoch, 29.09.2027
09:00 Uhr - 17:00 Uhr 09:00 Uhr - 17:00 Uhr

Aktuelle Termine und weitere Informationen findest du unter www.haufe-akademie.de/32337

Teilnahmegebiihr


https://www.haufe-akademie.de/32337
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€ 1.490,- zzgl. MwSt.
€ 1.773,10 inkl. MwSt.

Deine Anmeldemdglichkeiten

Online: www.haufe-akademie.de/4776
E-Mail: anmelden@haufe-akademie.de

Buche deine Weiterbildung einfach und schnell online. Gib sonst bitte unbedingt den Namen des Teilnehmenden und die
vollstéandige Rechnungsanschrift mit Telefonnummer sowie E-Mail-Adresse an.

In unserem Bereich Fragen & Antworten (FAQ) findest du alle Antworten auf die hdufigsten Fragen rund um unsere
Weiterbildungen:
https://www.haufe-akademie.de/fags

Unsere ausfiihrlichen Teilnahmebedingungen findest du auch im Internet unter www.haufe-akademie.de/agb oder im
Gesamtprogramm.
Die vollstandigen Datenschutzbestimmungen findest du unter www.haufe-akademie.de/datenschutz.

Haufe Akademie GmbH & Co. KG

Munzinger StraBe 9, 79111 Freiburg, www.haufe-akademie.de, Beratung: Tel.: +49 761595339-00, service@haufe-akademie.de
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