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Die 11 teuersten Marketing-
Fehler im deutschen
Mittelstand
Was Geschäftsführer:innen und Marketing-Verantwortliche
jeden Monat unnötig Geld kostet — und wie du es in 30

Tagen behebst.

Ein Leitfaden für alle, die mehr planbare Anfragen wollen, ohne weiteres

Budget zu verbrennen. 11 Fehler, 11 Lösungen, eine 30-Tage-Profi-Checkliste

am Ende. Nichts aus dem Lehrbuch — alles aus der Praxis von dutzenden

Mittelstands-Mandaten.

Albert Ipgefer

Gründer · Wohlstandsmarketing wohlstandsmarketing.de
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Vorwort
Wenn du diese PDF gerade öffnest, gehörst du wahrscheinlich zu einer von zwei Gruppen:

1. Du investierst aktuell in Marketing — und das Ergebnis bleibt unter deinen Erwartungen. Die

Anzeigen laufen, die Webseite steht, aber die Anfragen kommen nicht in der Qualität oder Menge, die

du brauchst.

2. Du planst gerade, in Marketing zu investieren — und willst nicht die typischen Fehler machen,

die du in Gesprächen mit Kolleg:innen aus der Branche immer wieder hörst.

Beides ist okay. Beides löst dieser Leitfaden.

Ich habe in den letzten Jahren mit dutzenden mittelständischen Unternehmen gearbeitet — vom

Caterer mit 12 Mitarbeitern bis zur Eventlocation mit 50+ Vollzeitkräften. Was ich überall sehe: die

Fehler wiederholen sich. Es sind nicht 100 verschiedene Probleme, sondern immer wieder dieselben

10–15.

Diese PDF zeigt dir die elf häufigsten — mit konkreter Lösung pro Fehler, ohne Theorie-Geschwätz,

ohne „kommt-darauf-an"-Floskeln. Am Ende findest du eine Profi-Checkliste, mit der du dein

Marketing in 30 Tagen sauber aufstellst.

Lies das nicht passiv durch. Geh die Fehler einen nach dem anderen ab — und frag dich ehrlich:

Welcher davon kostet mich aktuell Geld?

Los geht's.

— Albert Ipgefer

Fehler 1 · Du redest in Werbeanzeigen über dich, nicht
über den Kunden
Wie das aussieht: „Wir sind seit 1998 am Markt", „Familienunternehmen mit Tradition", „Unser

engagiertes Team freut sich auf Ihre Anfrage."

Warum es teuer ist: Der Leser klickt nicht weg, weil deine Anzeige hässlich ist. Er klickt weg, weil sie

nichts mit ihm zu tun hat. Aufmerksamkeit kostet heute echtes Geld — du kannst sie nicht mit

Selbstbeweihräucherung verbrennen.

Lösung in 30 Min:

Geh jede deiner aktiven Anzeigen durch. Zähle die Wörter „wir", „unser", „uns". Dann zähle „du",

„dein", „dich" — oder bei B2B: „Sie", „Ihr", „Ihnen".

Wenn die erste Zahl höher ist als die zweite: umschreiben. Erste 5 Wörter müssen ein

Kundenproblem nennen, nicht deinen Firmennamen.

Beispiel — vorher: „Wohlstandsmarketing — Ihre Agentur für Online-Marketing aus Bad Ems."

Nachher: „Du gibst monatlich 2.000 € für Werbung aus — und bekommst trotzdem zu wenige Anfragen?"



Fehler 2 · Du sendest bezahlten Traffic auf deine
Startseite
Wie das aussieht: Du schaltest Google- oder Meta-Ads und führst alle Klicks auf meinefirma.de  —

also auf deine normale Startseite mit Slider, Über-uns-Block, Newsletter-Anmeldung.

Warum es teuer ist: Die Startseite spricht zu allen. Wer auf eine Werbeanzeige geklickt hat, will EIN

spezifisches Problem gelöst sehen — sofort. Eine Startseite ist eine Visitenkarte, keine

Verkaufsfläche. Ergebnis: 95 % Absprungrate, fast keine Anfragen.

Lösung in 1–2 Tagen:

Bau für jede Anzeigen-Kampagne eine eigene Landingpage.

Eine Landingpage = ein Versprechen, ein CTA, kein Menü, kein Footer-Wirrwarr.

Aufbau: Headline mit Pain → Lösung in 3 Punkten → Social Proof → CTA → FAQ → CTA. Fertig.

Faustregel: Eine eigene Landingpage konvertiert 3–10× besser als eine generische Startseite. Wer

das ignoriert, verbrennt 70–90 % seines Werbebudgets.

Fehler 3 · Dein Angebot ist erklärungsbedürftig
Wie das aussieht: Im Erstgespräch musst du 30 Minuten erklären, was du eigentlich machst und

warum es besser ist als das, was der Kunde bisher kennt. Du verkaufst über Beziehung und

Sympathie — nicht über Klarheit.

Warum es teuer ist: Erklärungsbedürftige Angebote skalieren nicht. Du selbst kannst sie verkaufen —

aber Werbeanzeigen, Webseite oder neue Vertriebsmitarbeiter scheitern daran. Du wirst zum

Engpass im eigenen Unternehmen.

Lösung in 1 Nachmittag:

Schreib dein Angebot in einem Satz auf: „Wir helfen [Zielgruppe], [konkretes Ergebnis] in

[Zeitraum] zu erreichen — ohne [üblicher Schmerz]."

Beispiel: „Wir helfen Cateringunternehmen, in 90 Tagen 30 % mehr planbare Buchungsanfragen

zu bekommen — ohne ständig Empfehlungen hinterherzurennen."

Wenn du diesen Satz nicht hinkriegst, ist nicht das Marketing kaputt, sondern die Positionierung.

Fehler 4 · Du misst nicht — oder du misst das Falsche
Wie das aussieht: Du weißt nicht, woher die letzten 5 Aufträge gekommen sind. Oder: du misst

„Likes" und „Reichweite", aber nicht Anfragen, Termine und Aufträge.

Warum es teuer ist: Wer nicht misst, optimiert nach Bauchgefühl. Bauchgefühl ist ein guter Ratgeber,

wenn du jahrelang Daten gesammelt hast — aber nicht, wenn du gerade neu startest. Du

verschwendest Budget auf Kanäle, die nichts bringen, und sparst bei denen, die funktionieren.

Lösung in 2 Stunden:



Eine einzige KPI zählt: Cost per Lead (CPL) oder Cost per Acquisition (CPA). Alles andere ist

Nebenmetrik.

Setze ein einfaches Tracking auf: UTM-Parameter in jeder Anzeige, Google Analytics 4 für

Webseite, im CRM oder einer Excel-Tabelle die Quelle jeder Anfrage notieren.

Jeden Freitag 15 Minuten Review: Welcher Kanal liefert? Welcher nicht?

Fehler 5 · Du testest zu vorsichtig
Wie das aussieht: Du schaltest eine Anzeige, sie funktioniert nicht so gut, du änderst eine Kleinigkeit

und wartest 2 Wochen. Nichts ändert sich. Frustration.

Warum es teuer ist: Marketing ist ein Wahrscheinlichkeitsspiel. Die ersten 3 Varianten einer Anzeige

sind fast nie die besten. Wer langsam testet, braucht 6 Monate für etwas, das in 6 Wochen lösbar

wäre — und verbrennt in der Zwischenzeit Budget auf mittelmäßigen Versionen.

Lösung in 1 Woche:

Starte immer mit mindestens 3–5 Anzeigenvarianten parallel (verschiedene Hooks, Bilder,

Headlines).

Lass jede Variante mindestens 1.000 Impressions / 50 € Budget bekommen, bevor du urteilst.

Schalte die schlechten ab, verdopple Budget auf die guten, baue neue Varianten ähnlich zum

Gewinner.

Mindset-Shift: Du suchst nicht „die beste Anzeige". Du suchst den Anzeigen-Typus, der bei deiner

Zielgruppe funktioniert.

Fehler 6 · Du folgst keinem System — nur Bauchgefühl
Wie das aussieht: Heute postest du auf Instagram, morgen schaltest du Google-Ads, übermorgen

probierst du LinkedIn-Outreach. Drei Wochen später erinnerst du dich kaum, was du gemacht hast.

Warum es teuer ist: Marketing wirkt erst nach 60–90 Tagen konsequenter Arbeit auf einem Kanal.

Wer alle 14 Tage wechselt, sieht nie Ergebnisse — und hält dann den ganzen Kanal für „funktioniert

nicht".

Lösung — 90-Tage-Regel:

Wähle einen Hauptkanal (Meta-Ads, Google-Ads, oder Cold-Outreach — nicht alle drei).

Arbeite 90 Tage am Stück konsequent daran.

Erst nach 90 Tagen entscheiden: skalieren oder Kanal wechseln.

Mittelstand-Wahrheit: Wer mit 1.500–2.000 € Werbebudget/Monat in einem Kanal konsequent fährt,

schlägt jeden, der dasselbe Budget auf 5 Kanäle verteilt.



Fehler 7 · Deine Webseite ist alt, langsam oder beides
Wie das aussieht: Webseite von 2018, lädt 5 Sekunden, auf Mobile zerfällt das Layout, das

Kontaktformular schickt keine E-Mails mehr, weil das Plugin tot ist.

Warum es teuer ist: Ab 3 Sekunden Ladezeit verlierst du laut Google ca. 40 % der Besucher. Du

zahlst also für Werbeklicks, die nie ankommen. Außerdem: Google selbst rankt langsame Seiten

schlechter — du verlierst doppelt.

Lösung in 7–14 Tagen:

Speed-Test machen: PageSpeed Insights. Score unter 70 auf Mobile = Handlungsbedarf.

Wenn die Seite älter als 4 Jahre ist und du sie nicht selbst pflegen kannst: Neubau ist in 90 % der

Fälle günstiger als Reparatur.

Pflicht-Features 2026: Mobile-First-Design, <2,5s Ladezeit, klares Lead-Formular über dem Falz,

https + HSTS, Cookie-Banner DSGVO-konform.

Fehler 8 · Du hast keinen Lead-Magnet
Wie das aussieht: Auf deiner Webseite gibt es genau zwei Conversion-Pfade: „Kontakt" und „Termin

buchen". Beides sind hohe Hürden für jemanden, der dich noch nicht kennt.

Warum es teuer ist: Von 100 Webseiten-Besuchern sind 2–5 sofort kaufbereit. Die restlichen 95+

sind interessiert, aber nicht bereit für ein Verkaufsgespräch. Ohne Lead-Magnet verlierst du diese 95

% komplett — sie kommen nie wieder.

Lösung in 5 Tagen:

Erstelle ein PDF (8–15 Seiten), eine Checkliste oder einen Mini-Kurs, der ein konkretes Problem

deiner Zielgruppe löst.

Tausch: E-Mail-Adresse gegen PDF.

Verbinde es mit einer 5–7-Mail-Sequenz, die Vertrauen aufbaut und am Ende zum Erstgespräch

leitet.

Lead-Magnet ≠ Newsletter. Newsletter ist „abonnier mich". Lead-Magnet ist „nimm diesen konkreten

Wert mit — sofort".

Fehler 9 · Du betreibst kein systematisches Follow-up
Wie das aussieht: Anfrage kommt rein. Du antwortest am selben Tag. Der Interessent antwortet

nicht. Eine Woche später ist der Lead vergessen.

Warum es teuer ist: 80 % aller Abschlüsse passieren nach Kontakt 5–12. Wer nach Kontakt 1–2

aufgibt, lässt 80 % seines möglichen Umsatzes liegen. Bei einem Lead-Wert von 500–5.000 € pro

Auftrag bedeutet das fünf- bis sechsstellige Verluste pro Jahr.

Lösung in 1 Tag Setup:

Lege ein einfaches CRM an (Notion, Close, Pipedrive — egal).

https://pagespeed.web.dev/


Definiere eine Follow-up-Sequenz: Tag 1 (Erstantwort) · Tag 3 (Erinnerung) · Tag 7 (Mehrwert-

Mail) · Tag 14 (Letzte Erinnerung) · Tag 30 (Long-Shot-Mail).

Schreibe die 5 Mails einmal, kopiere sie für jeden neuen Lead. 10 Minuten Aufwand pro Lead —

und ein deutlich höherer Abschluss-Anteil.

Fehler 10 · Du hast keine ehrlichen Kundenstimmen
sichtbar
Wie das aussieht: Keine Google-Bewertungen oder nur eine Handvoll von vor 3 Jahren. Auf der

Webseite stehen Testimonials wie „Tolle Zusammenarbeit, gerne wieder!" — ohne Namen, ohne Foto,

ohne Substanz.

Warum es teuer ist: Im Mittelstand kaufen Menschen von Menschen. Die wichtigste Frage, die jeder

Interessent vor dem ersten Gespräch im Kopf hat: „Haben andere wie ich gute Erfahrungen mit denen

gemacht?" Wenn du diese Frage nicht laut und sichtbar beantwortest, gewinnt der Konkurrent, der es

tut.

Lösung in 2 Wochen:

Kunden um Bewertung bitten — direkt. Nicht „Wenn du Lust hast, gerne", sondern: „Tut mir den

Gefallen und gib uns eine ehrliche Google-Bewertung. Hier der Link, dauert 2 Minuten."

Pro Auftragsabschluss eine Bewertung einfordern. Ziel: mindestens 20 Bewertungen in 6

Monaten.

Auf der Webseite: ausführliche Testimonials mit Vor- und Nachname, Firmenname, idealerweise

Foto. Anonyme Stimmen wirken erfunden.

Fehler 11 · Du planst noch immer, als gäbe es ChatGPT,
Perplexity und Claude nicht
Wie das aussieht: Dein gesamtes Marketing zielt auf Google. SEO bedeutet für dich „bei Google ranken".

Wenn dich jemand auf KI-Suchmaschinen anspricht, denkst du: „Das ist doch nur ein Hype."

Warum es teuer ist: 2026 starten schon 30–40 % der B2B-Recherchen in ChatGPT, Perplexity oder

Google AI Overviews — nicht mehr in der klassischen Google-Suche. Diese Plattformen geben dem

Nutzer eine Empfehlung, nicht zehn. Wer dort nicht genannt wird, existiert für diesen Nutzer nicht.

Lösung in 30–90 Tagen:

Schema.org-Auszeichnung auf allen wichtigen Seiten (Organization, LocalBusiness, Service,

FAQPage). Ohne strukturierte Daten erkennen KI-Crawler dein Angebot nicht zuverlässig.

Quotability: Schreib Inhalte, die KI gerne zitiert — klare Aussagen, eindeutige Zahlen, vollständige

Definitionen.

AEO-Content (Answer Engine Optimization): Beantworte konkrete Fragen deiner Zielgruppe in

eigenen Artikeln. Format: Frage als Überschrift, Antwort in den ersten 2–3 Sätzen, Vertiefung

danach.



llms.txt  in deinen Webroot legen (analog zu robots.txt ) — gibt KI-Crawlern Hinweise, was

sie über dich wissen sollen.

Das ist 2026 kein Nice-to-have mehr. In 24 Monaten ist es die wichtigste Marketing-Disziplin — und

wer früh dabei ist, wird genau dann gefunden, wenn die Wettbewerber noch googeln, was AEO

überhaupt heißt.

Die Profi-Checkliste — dein 30-Tage-Plan
Geh die Liste in dieser Reihenfolge ab. Jeden Punkt abhaken, wenn er erledigt ist. Wer alle 30 Punkte

sauber abarbeitet, hat in 30 Tagen ein Marketing-System, das im Mittelstand zu den Top 10 % gehört.

Woche 1 — Positionierung & Klarheit

Woche 2 — Webseite & Landingpage

Woche 3 — Lead-Magnet & Follow-up

Woche 4 — Anzeigen, Bewertungen & KI-Sichtbarkeit

Angebot in einem Satz formuliert (siehe Fehler 3).

Zielkunde definiert: Branche, Unternehmensgröße, Umsatzbereich, typischer Schmerz.

Hauptkanal entschieden (Meta-Ads, Google-Ads oder Cold-Outreach — nicht alle).

Eine KPI festgelegt (Cost per Lead oder Cost per Termin).

CRM aufgesetzt (Notion, Close, Pipedrive — egal welches, Hauptsache eines).

PageSpeed-Score gemessen, falls < 70 auf Mobile: Speed-Optimierung in Auftrag gegeben.

Eine Landingpage für deine Hauptzielgruppe live gestellt (Headline mit Pain, 3-Punkte-Lösung,

Social Proof, CTA, FAQ).

Schema.org-Auszeichnung (Organization + LocalBusiness + Service) eingebaut.

robots.txt  mit allen KI-Crawlern erlaubt (GPTBot, ClaudeBot, PerplexityBot, Google-

Extended).

Kontaktformular getestet: Mail kommt an, Antwort funktioniert.

Lead-Magnet erstellt (PDF/Checkliste, 8–15 Seiten, löst ein konkretes Problem).

Anmeldeformular auf Webseite + Landingpage eingebaut.

5-Mail-Welcome-Sequenz geschrieben und in deinem E-Mail-Tool (z.B. Resend,

ActiveCampaign, Brevo) eingerichtet.

Follow-up-Sequenz für Leads definiert (Tag 1, 3, 7, 14, 30).

Vorlagen für Leads-Outreach in CRM angelegt.

3–5 Anzeigenvarianten im Hauptkanal live (verschiedene Hooks/Visuals).



Wöchentliches Ritual ab Tag 30

Was als Nächstes?
Wenn du diese Checkliste konsequent umsetzt, wirst du innerhalb von 90 Tagen einen spürbaren

Unterschied sehen — mehr planbare Anfragen, klarere Zahlen, weniger Bauchgefühl.

Wenn du dabei Unterstützung brauchst oder einen Sparringspartner für die Umsetzung suchst:

👉  Hol dir ein 15-Minuten-Erstgespräch mit Albert.

Kostenfrei, ehrlich, mit konkretem nächsten Schritt — auch wenn wir am Ende nicht

zusammenarbeiten.

Termin sichern auf tidycal.com →

Oder schreib mir direkt auf WhatsApp: +49 176 227 87 559
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Tracking + UTM-Parameter pro Anzeigenset aufgesetzt.

Bewertungs-Bitte-Mail an die letzten 10 Kunden geschickt (mit direktem Google-Review-Link).

Mindestens 3 ausführliche Testimonials mit Namen + Firma auf Webseite.

AEO-Content angefangen: 3 Artikel zu konkreten Fragen deiner Zielgruppe geschrieben/in

Auftrag gegeben.

Freitag 30 Minuten: KPI-Review (CPL, neue Leads, Termine, Abschlüsse).

Anzeigen-Performance: schlechteste Variante ab, neue testen.

Follow-up-Pipeline durchgehen: Wer ist seit > 14 Tagen still? Reaktivierung schicken.

https://tidycal.com/albertipgefer/erstgespraech-mit-wohlstandsmarketing-2

