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Potenzielle soziale Medien Kanäle

Facebook
Große Benutzerbasis
Effektive zielgerichtete Werbung

Instagram
Visuell-zentrierte Plattform
Ideal zur Präsentation des
Produktdesigns

LinkedInYouTube
Professionelles Netzwerk mit 
Fachleute 
B2B-Marketing und Partnerschaften

Demonstrationsvideos
Testimonials und
Produktbewertungen



Zielgruppe

2. Menschen mit Hörbeeinträchtigungen
Facebook, YouTube, Instagram

3. Fachleute, die diskrete Hörgeräte benötigen
Facebook, YouTube, LinkedIn

1. Ältere Erwachsene 60+
Facebook, YouTube



Facebook
Demografie:
Ältere Erwachsene ab 60 Jahren
Rentner oder Personen, die kurz vor dem Ruhestand stehen
Aktive Benutzer, die sich mit Inhalten zu Gesundheit, Wellness und Lebensstil
beschäftigen

Interessen:
Gesundheit und Wellness
Technologie, die die Lebensqualität verbessert
Gemeinschaftsgruppen für Senioren
Familien- und soziale Kontakte

Verhalten:
Häufige Interaktion mit Posts von Familie und Freunden
Teilnahme an interessenbasierten Gruppen (z. B. Selbsthilfegruppen für Hörgeschädigte)
Konsum von gesundheitsbezogenen Artikeln und Videos

Zielgruppe 1
Ältere

Erwachsene



YouTube
Demografie:
Ältere Personen ab 60 Jahren
Technikaffine Senioren, die YouTube zum Lernen und zur Unterhaltung nutzen

Interessen:
Tutorials zu Gesundheit und Wohlbefinden
Bewertungen unterstützender Technologien
„How-to“-Videos zur Verwendung neuer Geräte
Lifestyle-Vlogs von Influencern im Seniorenbereich

Verhalten:
Produktbewertungen und Erfahrungsberichte ansehen
Kanälen folgen, die sich auf Gesundheit und Technologie im Seniorenbereich
konzentrieren
Nach Lösungen für häufige altersbedingte Probleme suchen

Zielgruppe 1
Ältere

Erwachsene



Facebook
Demografie:
Erwachsene im Alter von 30 bis 70 Jahren mit Hörbehinderungen
Personen, die medizinische und gesundheitsbezogene Informationen suchen
Betreuer von Menschen mit Hörverlust

Interessen:
Hörgesundheit und Hilfsmittel
Medizinische Fortschritte und Technologien
Gemeinschaftliche Selbsthilfegruppen für Hörverlust
Familien- und soziale Aktivitäten

Verhalten:
Beschäftigung mit Inhalten zu Gesundheit und Wohlbefinden
Teilnahme an Selbsthilfe- und Interessengruppen
Folgen von Gesundheits- und Technologieseiten

Zielgruppe 2
Menschen mit

Hörbeeinträchtig
ungen



YouTube
Demografie:
Personen im Alter von 25 bis 70 Jahren mit unterschiedlich starkem Hörverlust
Technisch versierte Benutzer, die Bildungs- und Testinhalte konsumieren

Interessen:
Produkttests und Unboxing
Tutorials zur Verwendung von Hörhilfen
Gesundheits- und Wellnesskanäle
Persönliche Geschichten und Erfahrungsberichte von Menschen mit Hörbehinderung

Verhalten:
Ansehen detaillierter Tests und Benutzererfahrungen
Verfolgen von Kanälen, die sich auf Hörgesundheit konzentrieren
Suchen nach Lösungen zur Verbesserung des Hörvermögens

Zielgruppe 2
Menschen mit

Hörbeeinträchtig
ungen



Instagram
Demografie:
Jüngere bis mittelalte Erwachsene (20–50) mit Hörproblemen
Visuell orientierte Benutzer, die stilvolle und innovative Produkte schätzen

Interessen:
Gesundheit und Wellness
Technologie und Innovation
Lebensstil und Mode
Persönliche und inspirierende Geschichten

Verhalten:
Beschäftigung mit optisch ansprechenden Inhalten und Geschichten
Folgen von Influencern, die sich auf Gesundheit und Technologie konzentrieren
Interaktion mit Posts zu persönlicher Weiterentwicklung und Wohlbefinden

Zielgruppe 2
Menschen mit

Hörbeeinträchtig
ungen



Facebook
Demografie:
Berufstätige im Alter von 30–60 Jahren mit Hörbehinderung
Personen in den Bereichen Wirtschaft, Recht, Medizin und Bildung

Interessen:
Berufliche Entwicklung und Networking
Gesundheits- und Wellnesslösungen
Technologie und innovative Geräte
Geschäfts- und Karriereförderung

Verhalten:
Interaktion mit Berufsgruppen und -seiten
Verfolgen von Neuigkeiten aus der Technologie- und Gesundheitsbranche
Teilen und Konsumieren von Inhalten zum Karrierewachstum und zur Verbesserung der
Gesundheit

Zielgruppe 3
Fachleute, die

diskrete
Hörgeräte
benötigen



YouTube
Demografie:
Berufstätige im Alter von 25–60 Jahren mit Hörbehinderung
Technisch versierte Personen, die YouTube zur beruflichen Entwicklung und für
Bewertungen nutzen

Interessen:
Produktbewertungen und -vorführungen
Tutorials zur Verwendung unterstützender Technologien
Kanäle zur beruflichen Entwicklung
Gesundheits- und Wellnessinhalte

Verhalten:
Ansehen detaillierter Produktbewertungen und Benutzererfahrungen
Verfolgen von Kanälen mit Schwerpunkt auf beruflicher Entwicklung und Technologie
Suchen nach diskreten und effektiven Hörlösungen

Zielgruppe 3
Fachleute, die

diskrete
Hörgeräte
benötigen



LinkedIn
Demografie:
Berufstätige im Alter von 30–60 Jahren mit unterschiedlichem Hörvermögen Verlust
Personen in leitenden und leitenden Funktionen

Interessen:
Branchennachrichten und berufliche Weiterentwicklung
Gesundheit und Wohlbefinden am Arbeitsplatz
Unterstützende Technologien und Innovationen
Networking und Karrieremöglichkeiten

Verhalten:
Teilnahme an Berufsgruppen und Diskussionen
Teilen und Konsumieren branchenspezifischer Inhalte
Kontaktaufnahme mit Kollegen und Branchenführern

Zielgruppe 3
Fachleute, die

diskrete
Hörgeräte
benötigen



Vorteile von Social Media Nutzung 

Kosten-Effizienz haben
Social-Media-Marketing-Kampagnen, z.B. Facebook-Anzeigen, sind kostengünstig, was zu einer effektiven und schnellen  
Markteinführung führen wird.

Kundenbindung fördern
Soziale Medien ermöglichen es der Ohrblick Solutions GmbH, langfristige Beziehungen zu ihren Kunden aufzubauen und zu
pflegen. Regelmäßige Interaktionen und das Beantworten von Kundenanfragen oder Feedbacks schaffen eine engere
Bindung.

Direkte Kommunikation erstalten
Soziale Netzwerke bieten die Möglichkeit, in Echtzeit mit der Zielgruppe zu kommunizieren: Fragen zu beantworten,
Unterstützung zu leisten und Feedback zu sammeln. Wir können Live-Streams auf YouTube veranstalten, bei denen wir
Zuschauerfragen direkt beantworten und in Echtzeit Feedback erhalten.

Reichweite erhöhen
Social Media ermöglicht es uns, Millionen von Nutzern weltweit zu erreichen. Beispielweise, können wir mit Facebook-
Anzeigen potenzielle Kunden in verschiedenen Ländern zu erreichen und unsere internationale Präsenz zu stärken.

Markenbekanntheit steigern
Regelmäßige Beiträge und Interaktionen tragen dazu bei, die Marke im Gedächtnis der Nutzer zu festigen, da die Präsenz in
den sozialen Medien die Markenbekanntheit erhöht. Ohrblick Solutions GmbH kann Instagram, Facebook, YouTube und
LinkedIn nutzen, um täglich visuell ansprechende Bilder, Infografiken, Videos, Tutorials, Beiträgs unseres Produkts zu
teilen, was die Wiedererkennung und das Interesse an unserer Marke steigert.

Sozial Media helfen Ohrblick Solutions GmbH zur Förderung von Brille mit eingebautem Hörgerät.



4 wichtigsten Social Media
Kennzahlen

1. ROI
Der Return on Investment ist ein

finanzieller Indikator, der die Rendite
der für ein Projekt, eine Werbung
oder ein Produkt ausgegebenen

Mittel widerspiegelt.

2. Follower
Der Content muss so gut sein, dass die
Leute die Seite abonnieren möchten.

3. Interaktionen
Der Inhalt sollte zum

Engagement (Weitergeben,
Liken oder zu einer anderen Art

der Interaktion) anregen.

4. Conversion-Rate
Je nach Fragestellung weist die
höchstmögliche CR auf eine hohe

Qualität hin.

Da es sich bei der Ohrblick Solutions GmbH um eine neue Marke handelt, die gerade
auf den Markt kommt, sind für uns folgende Indikatoren wichtig:



Gefahren von Social Media Nutzung 

Negative Kommentare und öffentliche Kritik
Unzufriedene Kunden oder kritische Beiträge können sich rasch verbreiten und unserem Markenimage erheblich schaden.
Beispiele hierfür sind virale negative Kommentare, koordinierte Shitstorms und öffentliche Beschwerden.  

Sicherheits- und Datenschutzprobleme
Social-Media-Plattformen sind anfällig für Datenlecks und Hackerangriffe, was den Schutz sensibler Kundendaten
erschwert, z.B.  Datenlecks, Missbrauch von persönlichen Informationen und rechtliche Konsequenzen.  

Ressourcenintensität
Die Pflege von Social-Media-Kanälen (Content-Erstellung, Community-Management und Echtzeit-Reaktionen) erfordert
erhebliche Zeit- und Personalressourcen. 

Abhängigkeit von Plattformen
Änderungen der Algorithmen (Algorithmus-Updates, Änderungen der Plattformrichtlinien und Konto-Sperrungen) können
die Reichweite und Effizienz von Kampagnen stark beeinflussen. 

Externe Faktoren, die Ohrblick Solutions GmbH auf Social Media gefährden können.



Reel in Instagram Link 

Der Beitrag war für die Zielgruppe 2 (Menschen mit Hörbeeinträchtigungen)
erstellt, die sich in Instagram am häufigsten befinden. 
Bewusstsein Phase der Kunden in Social Media Kampagne. Ziel: Potenzielle
Kunden auf unsere Marke aufmerksam machen und mit dem Post
interagieren lassen. 

https://www.instagram.com/reel/C7zsZ6Ho4Q0/?utm_source=ig_web_copy_link&igsh=MzRlODBiNWFlZA==
https://www.instagram.com/reel/C7zsZ6Ho4Q0/?utm_source=ig_web_copy_link&igsh=MzRlODBiNWFlZA==


A/B Testing

Hierbei handelt es sich um ein spezielles Tool, das uns dabei hilft, die besten Varianten zur Steigerung von Klicks, Engagement und
Konversionen identifizieren , Entscheidungen basierend auf empirischen Daten anstelle von Annahmen treffen, kontinuierliche
Optimierung der Marketingaktivitäten implementieren.

Es handelt sich im Wesentlichen um eine normale Werbekampagne mit mehreren Anzeigengruppen, die sich in einem Element
namens Variable unterscheiden. Diese Variable kann sein: Zielgruppe;  Kreative; Überschrift, Bild usw.

Die Hauptregel: Es sollte immer eine Variable geben. Wenn wir die Zielgruppe testen, müssen die Creatives identisch sein. Wenn es
um ein Bild/Text geht, müssen Zielgruppe, Termine und Budget übereinstimmen. Andernfalls ist es unmöglich herauszufinden,
was funktioniert hat.
Das Budget wird zu gleichen Teilen auf die Teststandorte aufgeteilt. Um die Wirksamkeit zu verstehen, müssen solche Tests
mindestens 7 Tage lang durchgeführt werden.

Durchführung von A/B-Tests: 
➢ Hypothese erstellen ➢ Testvarianten erstellen ➢ Test durchführen ➢ Daten sammeln ➢ Ergebnisse analysieren

A/B-Testing oder Split-Testing ist eine Forschungsmethode,

die die Wirksamkeit zweier Optionen testet, um die Leistung

zu optimieren und wichtige Kennzahlen zu verbessern.



Werbeanzeige auf Facebook



2. Auch wenn Werbung teurer sein wird, möchte ich durch die
Auswahl des Ziels „Umsatz“ und den Fokus auf Conversions
Anzeigen für diejenigen schalten, die gezielte Aktionen auf
meiner Seite durchführen und nicht nur auf die Seite klicken.
Zu diesem Zweck wird Facebook meine Werbung Personen
zeigen, die zuvor auch im Internet eingekauft haben.

Vermutlich ist auf der Web-Seite bereits Meta Pixel installiert,
das menschliches Verhalten auf der Seite aufzeichnet.

Erstellen einer Kampagne in AdsManager1.

3.



Ich habe vor, eine Werbekampagne über 7 Tage mit einem
täglichen Aufwand von 300 Euro durchzuführen.

Ich habe keine Kategorien, die von Facebook genehmigt
werden müssen

4.

5.

6.



7. 8.



9. Meta Pixel erstellen und auf der gezielten Seite
installieren.

10. Ich habe nur ein Gestaltungselement.

11. 



11. Demografie und Interessen wählen 

12.



12. Anzeige



Die Anzeige wurde erstellt, jedoch muss
ich die richtige URL eingeben



Danke auf Ihre

Aufmerksamkeit


