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Du ballerst Ads raus, hoffst auf Leads und wunderst dich, warum dein Funnel
eher ein Sieb ist? Willkommen bei der Realitat des Online-Marketings 2025.
Wer immer noch glaubt, Push-Marketing sei der heilige Gral — oder Pull allein
reiche fur Wachstum — hat das Spiel nicht verstanden. Die Wahrheit ist: Nur
ein smarter Push Pull Marketing-Mix bringt dir nachhaltigen Erfolg. Und zwar
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nicht den weichgesplilten “Wir machen alles ein bisschen”-Mix, sondern eine
datengetriebene, strategisch brutale Kombination. Hier kommt dein Deep Dive.

e Was Push Pull Marketing wirklich ist — jenseits der Buzzwords

e Warum die Kombination aus Push- und Pull-Strategien heute Pflicht ist

e Welche Kanale fir Push und welche fur Pull geeignet sind — mit
Beispielen

e Wie du deine Zielgruppe datenbasiert segmentierst und ansprichst

e Welche Tools und Technologien dir beim Push Pull Marketing helfen

e Wie du Performance misst, Attribution sauber machst und Budget optimal

verteilst
e Warum “Full Funnel” mehr als ein Buzzword ist — und wie du ihn richtig
baust

Best Practices fur B2B und B2C: Was wirklich funktioniert

Die haufigsten Fehler — und wie du sie vermeidest

Ein brutales Fazit: Warum Ignoranz in diesem Spiel nicht mehr
funktioniert

Push Pull Marketing erklart:
Was steckt wirklich hinter dem
Begriff?

Push Pull Marketing ist kein fancy Begriff fur “Wir machen alles irgendwie”.
Es ist ein prazises Zusammenspiel aus zwei grundlegend unterschiedlichen
Ansatzen: Push-Marketing stofBt Inhalte aktiv in den Markt — meist via
bezahlter Kanale wie Display Ads, Social Ads oder E-Mail-Kampagnen. Pull-
Marketing hingegen zieht Nutzer durch relevante Inhalte und organische
Sichtbarkeit an — klassisch uUber SEO, Content Marketing oder Social Proof.

Der Push-Ansatz basiert auf Interrupt-Marketing: Du unterbrichst den Nutzer
in seinem Flow und versuchst, seine Aufmerksamkeit zu kapern. Klingt
aggressiv? Ist es auch. Aber effektiv, wenn richtig gemacht. Pull-Marketing
setzt auf Inbound-Mechanismen: Du wirst gefunden, wenn der Nutzer ein Problem
oder ein Bedurfnis hat. Klingt nett? Ist es auch — aber eben langsam. Deshalb
braucht es den Mix.

Die Realitat: Kein Unternehmen wachst heute rein durch Push oder nur durch
Pull. Wer nur auf Ads setzt, verbrennt Budget und Daten. Wer nur auf SEO
hofft, stirbt am langen Atem. Der Schlissel liegt im orchestrierten
Zusammenspiel. Push bringt Reichweite und Initial-Traffic. Pull sorgt fir
Vertrauen, Conversion und Retention. Zusammen ergibt das: Performance-
Marketing mit Substanz.

Und nein, Push Pull Marketing ist kein neuer Trend. Es ist das, was smarte
Marketer schon lange machen — sie nennen es nur nicht so. Aber genau deshalb
ist es Zeit, das Kind beim Namen zu nennen und die Mechanik dahinter endlich
strategisch zu denken.



Push vs. Pull: Die
Unterschiede, Starken und
Schwachen

Es gibt keine perfekte Taktik — nur die richtige fir das jeweilige Ziel.
Push-Marketing ist schnell, aggressiv und skalierbar. Pull-Marketing ist
nachhaltig, vertrauensbildend und langfristig effizient. Hier der Vergleich
im Klartext:

e Push-Marketing: Kontrolle uber Timing, Targeting und Message. Ideal fur
Kampagnen, Launches und Retargeting. Nachteile: Ad-Fatigue, sinkende
Klickraten, hohe Kosten.

e Pull-Marketing: Vertrauen durch organische Sichtbarkeit, hoherer Wert
pro Besucher, bessere Conversion-Rates bei warmen Leads. Nachteile:
lange Anlaufzeit, hoher Aufwand fiur Content-Produktion und SEO.

Push funktioniert hervorragend im Upper Funnel: Brand Awareness, erste
Touchpoints, Reichweitenaufbau. Pull greift im Mid und Lower Funnel:
Informationsphase, Vergleich, Kaufentscheidung. Wer das sauber trennt und
orchestriert, baut einen Funnel, der nicht nur schick aussieht, sondern auch
wirklich konvertiert.

Die Kunst liegt darin, beide Mechanismen miteinander zu verzahnen.
Retargeting mit SEO-Content. Lead-Nurturing mit Paid Ads. Social Media als
Bricke. Der Push Pull Marketing-Mix ist kein Entweder-oder — es ist das kluge
Sowohl-als-auch.

Kanale und Formate im Push
Pull Marketing

Push Pull Marketing lebt von der prazisen Auswahl der Kanale — und von der
Fahigkeit, diese datengetrieben auszusteuern. Hier eine Ubersicht der
gangigsten Kanale, sortiert nach Push und Pull:

e Push-Kanale: Meta Ads (Facebook, Instagram), YouTube Pre-Rolls, Display
Advertising (Programmatic), TikTok Ads, E-Mail-Kampagnen (Cold
Outreach), WhatsApp Business, Native Ads, Influencer-Sponsoring

e Pull-Kanale: SEO (Onpage, Offpage), Content Marketing (Blog, Guides,
Whitepaper), Google Search Ads (wenn auf Nachfrage optimiert), Community
Building, Social Proof (Bewertungen, Testimonials), YouTube-Content,
organisches LinkedIn

Ein Beispiel: Du launchst ein neues SaaS-Tool. Mit Push bringst du per
LinkedIn Ads Entscheider auf eine Landingpage. Dort bietest du ein Whitepaper
an — klassischer Pull-Content. Wer das herunterladt, bekommt Follow-up-Mails



(Push), wird mit Retargeting bespielt (Push), liest im Blog weiter (Pull) und
konvertiert irgendwann — nicht weil du ihn gejagt hast, sondern weil du ihn
begleitet hast. Willkommen im Funnel-Leben 2025.

Formate mussen dabei zum Kanal und zur Funnel-Stufe passen. Awareness? Video,
Carousel, Short Form. Consideration? Guides, Case Studies, Webinare.
Conversion? Demos, Preisvergleiche, Testimonials. Wer das nicht aufeinander
abstimmt, spielt Content-Roulette.

Push Pull Marketing 1in der
Praxis: Funnel first, Tools
second

Viele Marketer machen den Fehler, zuerst Tools auszuwahlen — und dann zu
uberlegen, wie sie diese einsetzen. Fatal. Der erste Schritt im Push Pull
Marketing ist immer: Funnel-Architektur. Du musst wissen, wo dein Nutzer
steht, mit welcher Absicht er interagiert, und welches Ziel du verfolgst.
Erst dann kommt die Wahl des Kanals, Formats und Tools.

Ein Beispiel fur einen sauberen Funnel:

e Top of Funnel (ToFu): Aufmerksamkeit generieren via Meta Ads, TikTok
Ads, YouTube Pre-Rolls

e Middle of Funnel (MoFu): Vertrauen aufbauen via SEO-Artikel, Whitepaper,
Webinare, Newsletter

e Bottom of Funnel (BoFu): Conversion triggern via Retargeting, Product
Demos, Vergleichsseiten, Kundenstimmen

Die Tools, die du brauchst, hangen davon ab, wo du gerade stehst. Fur Push:
Google Ads, Meta Business Suite, LinkedIn Campaign Manager. Fur Pull: Ahrefs,
SEMrush, SurferSEO, Google Search Console. Fur Funnel-Tracking: GA4, Matomo,
HubSpot, Funnel.io. Fir Attribution: Segment, Triple Whale, Hyros. Und fir
die Orchestrierung? Ein verdammt guter Plan — und ein Team, das ihn umsetzt.

Push Pull Marketing funktioniert nur, wenn du nicht in Silos denkst. Wer SEA,
SEO, Social und Content getrennt betrachtet, bekommt auch genau das:

getrennte Ergebnisse. Die Magie liegt in der Verzahnung — in der Journey, die
du steuerst. Und dafur brauchst du nicht mehr Tools — sondern mehr Strategie.

Performance messen:
Attribution, KPIs und



Budgetverteilung

Push Pull Marketing ohne saubere Erfolgsmessung ist wie Autofahren mit
verbundenen Augen. Du brauchst KPIs, die zu Funnel-Stufen passen. Und du
brauchst ein Attributionsmodell, das Realitat abbildet — nicht Wunschdenken.

First Click? Last Click? Sorry, beides Bullshit. Der Nutzer hat im Schnitt
6—12 Touchpoints vor der Conversion. Deshalb brauchst du datengetriebene
Attribution (z. B. Data-Driven in GA4) oder selbst entwickelte Modelle auf
Basis von UTM-Parametern, CRM-Daten und Cookie-Tracking. Wer das ignoriert,
optimiert ins Leere.

Relevante KPIs je Funnel-Stufe:

e ToFu: Impressions, CPM, CTR, Traffic-Volumen, Bounce Rate

e MoFu: Time on Site, Pages per Session, Lead Quality, Scroll Depth,
Engagement Rate

e BoFu: Conversion Rate, Cost per Conversion, ROAS, CLV (Customer Lifetime
Value)

Budgetverteilung? Kommt auf dein Business an. Als Faustregel: 40 % ToFu, 40 %
MoFu, 20 % BoFu. Aber nur, wenn du bereits eine funktionierende Content-Basis
hast. Wenn nicht: Erst Pull aufbauen, dann Push skalieren. Und nie vergessen:
Retention ist auch Marketing. Kundenbindung durch E-Mail-Automation, Loyalty-
Programme oder exzellenten Support ist Pull in seiner reinsten Form.

Fazit: Push Pull Marketing 1ist
kein Trend — es 1st der neue
Standard

Wer 2025 noch fragt, ob man Push oder Pull machen sollte, hat das Spiel nicht
verstanden. Die Antwort ist nicht entweder oder — sondern beides, aber
richtig. Push Pull Marketing ist der einzige Ansatz, der kurzfristige
Performance und langfristige Markenbildung zusammenbringt. Wer das nicht
umsetzt, spielt immer nur die eine Halfte des Spiels — und verliert gegen
die, die den ganzen Funnel beherrschen.

Die Zeiten von “Wir schalten ein paar Ads und machen nebenbei ein bisschen

Content” sind vorbei. Push Pull Marketing verlangt Struktur, Daten, Strategie
— und die Bereitschaft, beide Welten zu meistern. Wer das schafft, baut kein
Marketing. Sondern eine Maschine. Willkommen im echten Performance-Zeitalter.



