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Vorwort 

 

In der rasanten Welt des digitalen Marketings ist es unerlässlich, stets auf dem neuesten Stand 

der Technologie zu bleiben und innovative Lösungen zu nutzen, um wettbewerbsfähig zu bleiben 

und den Kunden das bestmögliche Erlebnis zu bieten. In diesem E-Book "KI im Digitalen 

Marketing" werden wir uns eingehend mit zwei bahnbrechenden KI-Systemen befassen, die das 

Potenzial haben, die Landschaft des digitalen Marketings grundlegend zu verändern: Language 

Models (LLMs) und KI-Kunstgeneratoren wie Dall-E2 oder midjourney. 

 

LLMs, wie OpenAI's GPT-4, sind KI-Systeme, die darauf trainiert sind, menschenähnliche Texte 

zu generieren und zu verstehen. Sie basieren auf neuronalen Netzwerken und lernen aus riesigen 

Mengen an Textdaten, um komplexe Muster und Zusammenhänge zu erkennen. Diese Fähigkeit 

ermöglicht es ihnen, in natürlicher Sprache gestellte Fragen zu beantworten, Texte zu verfassen 

und sogar kreative Inhalte wie Gedichte oder Geschichten zu erstellen. Ihre Anwendung im 

digitalen Marketing reicht von Kundensupport über Lead-Generierung bis hin zur Content-

Erstellung, wodurch sie zu einem unverzichtbaren Werkzeug für Marketingfachleute werden. 

 

KI-Kunstgeneratoren wie Dall-E2 oder midjourney sind KI-Systeme, die darauf abzielen, Bilder, 

Diagramme und Grafiken basierend auf Textbeschreibungen oder anderen Eingaben zu erstellen. 

Sie nutzen ebenfalls neuronale Netzwerke und lernen aus grossen Datenmengen, um visuelle 

Inhalte zu generieren, die sowohl ästhetisch ansprechend als auch funktional sind. Ihre 

Anwendung im digitalen Marketing umfasst die Erstellung von Werbematerialien, Social-Media-

Posts und sogar personalisierten Inhalten für Kunden, was sie zu einer revolutionären Ergänzung 

der Marketingtoolbox macht. 

 

Die Kombination von LLMs und KI-Kunstgeneratoren ermöglicht es Marketingfachleuten, ihre 

Strategien und Kampagnen auf ein neues Niveau zu heben. Durch die Automatisierung von 

Aufgaben, die bisher manuell und zeitaufwändig waren, können sie sich auf kreativere und 

strategischere Aspekte ihrer Arbeit konzentrieren. Darüber hinaus ermöglichen diese KI-Systeme 

eine beispiellose Personalisierung und Anpassung von Inhalten, was zu einer verbesserten 

Customer Journey und einer stärkeren Kundenbindung führt. 

 

Um sich auf diese Veränderungen vorzubereiten, müssen Unternehmen jetzt handeln. Sie sollten 

in die Erforschung und Implementierung von LLMs und KI-Kunstgeneratoren investieren, um ihre 

Marketingstrategien zu optimieren und ihre Wettbewerbsfähigkeit zu sichern. Dies beinhaltet 

die Schulung von Mitarbeitern in der Nutzung dieser Technologien, die Anpassung bestehender 

Prozesse und die Entwicklung neuer Geschäftsmodelle, die auf den Möglichkeiten basieren, die 

diese KI-Systeme bieten. 

 

In diesem E-Book werden wir die verschiedenen Anwendungsfälle von LLMs und KI-

Kunstgeneratoren im digitalen Marketing untersuchen, ihre Auswirkungen auf die Customer 

Journey und das Inbound-Marketing analysieren und einen Blick in die mittelfristige Zukunft 

dieser Technologien werfen. Dabei werden wir sowohl die Chancen als auch die Risiken 



 

beleuchten, die mit der Einführung von KI im digitalen Marketing einhergehen, einschliesslich 

Fragen des Datenschutzes, der Privatsphäre, des Arbeitsplatzverlustes und der ethischen 

Verantwortung. 

 

Indem wir uns mit diesen Themen auseinandersetzen, wollen wir Marketingfachleuten und 

Unternehmen dabei helfen, sich auf die bevorstehenden Veränderungen vorzubereiten und die 

Vorteile dieser revolutionären KI-Systeme voll auszuschöpfen. Es ist an der Zeit, die Zukunft des 

digitalen Marketings zu gestalten – und diese Zukunft ist KI-getrieben. 

 

 

  



 

Kapitel 1: LLM & KI-Bildgeneratoren im Digitalen Marketing 

 

1.1 Einführung in LLMs und ChatBots 
 

Grosse Sprachmodelle (LLMs) stellen einen grossen Sprung in der KI-Entwicklung dar, mit dem 

Versprechen, ganze Bereiche durch erlerntes Wissen zu transformieren. Die Grösse der LLM-

Modelle hat sich in den letzten Jahren von Jahr zu Jahr verzehnfacht, und nicht nur die Modelle 

werden grösser und komplexer, sondern auch ihre Fähigkeiten. 

 

Diese LLMs sind KI-gestützte Systeme, die in der Lage sind, menschenähnliche Kommunikation 

und Interaktion zu simulieren. Sie bieten Unternehmen im digitalen Marketing zahlreiche 

Möglichkeiten, um Kunden effektiver zu erreichen und zu binden. In diesem Kapitel werden wir 

die verschiedenen Anwendungsmöglichkeiten von LLMs und ChatBots im Marketing 

untersuchen, ihre Chancen und Risiken analysieren und ihre Rolle entlang der Customer Journey 

und im Inbound-Marketing beleuchten. 

 

1.2 Chancen und Risiken von LLMs und ChatBots 
 
Chancen: 

 

1.2.1 Verbesserung der Kundenkommunikation 

 

LLMs und ChatBots können die Kommunikation mit Kunden verbessern, indem sie schnelle und 

präzise Antworten auf Anfragen liefern. Sie sind rund um die Uhr verfügbar und können somit 

einen kontinuierlichen Kundensupport gewährleisten. 

 

1.2.2 Automatisierung von Routineaufgaben 

 

Durch den Einsatz von LLMs und ChatBots können Unternehmen Routineaufgaben im Marketing 

automatisieren, wie zum Beispiel die Beantwortung von häufig gestellten Fragen oder die 

Generierung von personalisierten Inhalten. Dies ermöglicht es den Mitarbeitern, sich auf 

strategischere und kreativere Aufgaben zu konzentrieren. 

 

1.2.3 Personalisierung von Marketingkampagnen 

 

LLMs und ChatBots können dazu beitragen, Marketingkampagnen stärker auf die individuellen 

Bedürfnisse und Präferenzen der Kunden zuzuschneiden. Sie können beispielsweise 

personalisierte Produktempfehlungen oder massgeschneiderte Inhalte erstellen, die auf den 

Interessen und dem Verhalten der Kunden basieren. 

 
  



 

Risiken: 

 

1.2.4 Datenschutzbedenken 

 

Der Einsatz von LLMs und ChatBots im Marketing kann zu Bedenken hinsichtlich des 

Datenschutzes und der Privatsphäre führen, insbesondere wenn sie auf persönliche 

Informationen der Kunden zugreifen oder diese verarbeiten. 

 

1.2.5 Fehlende menschliche Empathie 

 

Obwohl LLMs und ChatBots menschenähnliche Kommunikation simulieren können, fehlt ihnen 

die Fähigkeit, echte Empathie und Emotionen zu zeigen. Dies kann in bestimmten Situationen, 

wie zum Beispiel bei der Bearbeitung von Beschwerden oder sensiblen Anliegen, problematisch 

sein. 

 

1.2.6 Potenzielle Fehlkommunikation 

 

Trotz ihrer fortschrittlichen Technologie können LLMs und ChatBots manchmal missverständliche 

oder ungenaue Antworten liefern, was zu Frustration oder Verwirrung bei den Kunden führen 

kann. 

 

 

1.3 Grundlagen der KI-Bildgeneratoren 
 

KI-Bildgeneratoren sind künstliche Intelligenz-Systeme, die darauf trainiert sind, realistische und 

ansprechende visuelle Inhalte zu erstellen. Sie nutzen neuronale Netzwerke und maschinelles 

Lernen, um Muster und Strukturen in bestehenden Bildern zu erkennen und darauf basierend 

neue Bilder zu generieren. In diesem Kapitel werden wir die Funktionsweise von KI-

Bildgeneratoren untersuchen, ihre Anwendungsmöglichkeiten im digitalen Marketing aufzeigen 

und die damit verbundenen ethischen und rechtlichen Herausforderungen diskutieren. 

 

Anwendungsmöglichkeiten von KI-Bildgeneratoren im Marketing können sein: 

 

• Erstellung von Werbe- und Marketingmaterialien 

KI-Bildgeneratoren können dazu verwendet werden, ansprechende und einzigartige 

Werbe- und Marketingmaterialien zu erstellen, wie zum Beispiel Banner, Poster, Social-

Media-Posts oder Produktbilder. Sie ermöglichen es Unternehmen, ihre visuelle 

Kommunikation zu optimieren und ihre Markenidentität zu stärken. 

 

• Generierung von personalisierten Inhalten 

Durch den Einsatz von KI-Bildgeneratoren können Unternehmen personalisierte visuelle 

Inhalte erstellen, die auf den individuellen Vorlieben und Interessen der Kunden 

basieren. Dies kann dazu beitragen, die Kundenbindung zu erhöhen und die Conversion-

Raten zu verbessern. 



 

 

• Automatisierung von Designprozessen 

KI-Bildgeneratoren können den Designprozess automatisieren und beschleunigen, 

indem sie Entwürfe und Konzepte auf Basis von vorgegebenen Parametern oder 

Stilrichtungen erstellen. Dies ermöglicht es Unternehmen, Ressourcen effizienter 

einzusetzen und schneller auf Marktveränderungen zu reagieren. 
 

1.3.1 Ethische und rechtliche Herausforderungen 

 

Urheberrechtsfragen 

Die Verwendung von KI-Bildgeneratoren kann zu Urheberrechtsverletzungen führen, wenn die 

generierten Bilder zu ähnlich zu bestehenden geschützten Werken sind. Unternehmen müssen 

daher sicherstellen, dass sie die rechtlichen Rahmenbedingungen einhalten und keine 

geschützten Inhalte ohne Zustimmung der Rechteinhaber verwenden. 

 

Datenschutz und Privatsphäre 

KI-Bildgeneratoren können auf persönliche Daten der Kunden zugreifen, um personalisierte 

Inhalte zu erstellen. Unternehmen müssen daher sicherstellen, dass sie die 

Datenschutzbestimmungen einhalten und die Privatsphäre der Kunden respektieren. 

 

Künstliche und manipulative Inhalte 

Die Verwendung von KI-Bildgeneratoren kann dazu führen, dass künstliche und manipulative 

Inhalte entstehen, die das Vertrauen der Kunden in die Authentizität von Marketingmaterialien 

untergraben können. Unternehmen sollten daher transparent über den Einsatz von KI-

Technologien sein und sicherstellen, dass sie ethische Richtlinien und Standards einhalten. 

 

Zusammenfassend bieten KI-Bildgeneratoren im digitalen Marketing zahlreiche Möglichkeiten, 

um visuelle Inhalte effizienter und zielgerichteter zu erstellen. Gleichzeitig müssen Unternehmen 

jedoch die ethischen und rechtlichen Herausforderungen berücksichtigen und 

verantwortungsvoll mit diesen Technologien umgehen. 

  



 

Kapitel 2: Anwendung von LLMs und KI-Bildgenerator im Marketing 

2.1 Customer Journey und LLMs & KI-Bildgeneratoren 
 

2.1.1 Erklärung Customer Journey 

 
Die Customer Journey ist ein zentrales Konzept im digitalen Marketing, das den Weg eines 

Kunden von der ersten Berührung mit einer Marke bis hin zur Kaufentscheidung und darüber 

hinaus beschreibt. Sie besteht aus drei Phasen: Awareness, Consideration und Decision.  

 

Phase 1: Awareness: In der Awareness-Phase wird der Kunde erstmals auf ein Produkt oder eine 

Marke aufmerksam. Er fühlt sich möglicherweise neugierig oder interessiert, aber noch nicht 

unbedingt bereit, eine Kaufentscheidung zu treffen. In dieser Phase ist es wichtig, dass 

Unternehmen auf sich aufmerksam machen und einen positiven ersten Eindruck hinterlassen. 

Kunden denken in dieser Phase darüber nach, welche Probleme sie lösen oder welche 

Bedürfnisse sie befriedigen möchten. Unternehmen sollten daher ihre Marketingbemühungen 

darauf konzentrieren, die Vorteile ihrer Produkte oder Dienstleistungen klar und ansprechend zu 

kommunizieren. Um Kunden in dieser Phase effektiv zu erreichen, können Unternehmen 

verschiedene digitale Marketingstrategien einsetzen, wie zum Beispiel 

Suchmaschinenoptimierung (SEO), Content-Marketing, Social-Media-Marketing oder Online-

Werbung. 

 

Phase 2: Consideration: In der Consideration-Phase beginnt der Kunde, verschiedene Optionen 

zu prüfen und abzuwägen. Er fühlt sich möglicherweise unsicher oder überfordert angesichts der 

Vielzahl an verfügbaren Produkten und Dienstleistungen. In dieser Phase ist es entscheidend, 

dass Unternehmen ihre potenziellen Kunden mit relevanten Informationen und überzeugenden 

Argumenten versorgen, um sie in ihrer Entscheidungsfindung zu unterstützen. Kunden denken in 

dieser Phase darüber nach, welche Produkte oder Dienstleistungen am besten zu ihren 

Bedürfnissen passen und welche Faktoren wie Preis, Qualität oder Service bei ihrer Entscheidung 

eine Rolle spielen. Unternehmen sollten daher ihre Marketingbemühungen darauf ausrichten, 

ihre Produkte oder Dienstleistungen als die beste Lösung für die Bedürfnisse der Kunden 

darzustellen. Um Kunden in dieser Phase effektiv zu unterstützen, können Unternehmen 

verschiedene digitale Marketingstrategien einsetzen, wie zum Beispiel E-Mail-Marketing, 

Webinare, Produktvergleiche oder Kundenbewertungen. 

 

Phase 3: Decision: In der Decision-Phase trifft der Kunde schliesslich seine Kaufentscheidung. Er 

fühlt sich möglicherweise erleichtert, eine Entscheidung getroffen zu haben, oder ängstlich, ob 



 

er die richtige Wahl getroffen hat. In dieser Phase ist es wichtig, dass Unternehmen den Kunden 

bei seiner Entscheidung bestärken und ihm das Gefühl geben, die richtige Wahl getroffen zu 

haben. Kunden denken in dieser Phase darüber nach, ob sie genug Informationen gesammelt 

haben, um eine fundierte Entscheidung zu treffen, und ob sie Vertrauen in das Unternehmen und 

das Produkt haben. Unternehmen sollten daher ihre Marketingbemühungen darauf 

konzentrieren, Vertrauen aufzubauen und den Kunden bei seiner Entscheidung zu unterstützen. 

Um Kunden in dieser Phase effektiv zu begleiten, können Unternehmen verschiedene digitale 

Marketingstrategien einsetzen, wie zum Beispiel Retargeting, personalisierte Angebote, 

Rabattaktionen oder eine benutzerfreundliche Kaufabwicklung. 

 

Fazit: Die Customer Journey ist ein essenzielles Konzept im digitalen Marketing, das 

Unternehmen dabei hilft, ihre Kunden besser zu verstehen und gezielt anzusprechen. Durch die 

Berücksichtigung der drei Phasen – Awareness, Consideration und Decision – können 

Unternehmen ihre Marketingstrategien optimieren und letztendlich ihre Verkaufszahlen 

steigern. 

 

Schauen wir uns nun an, in welcher Phase mit welcher Massnahme uns LLMs und KI-

Bildgenerator unterstützen können: 

 

2.1.2 Awareness-Phase: LLMs:  

 

In der Awareness-Phase geht es darum, potenzielle Kunden auf das Unternehmen und seine 

Produkte oder Dienstleistungen aufmerksam zu machen. LLMs können in dieser Phase dazu 

beitragen, gezielte Werbung und personalisierte Inhalte zu erstellen, die auf die Bedürfnisse und 

Interessen der Kunden zugeschnitten sind. 

 

Use-Case: Ein ChatBot informiert einen Nutzer über ein neues Produktangebot, das auf dessen 

bisherigen Interaktionen mit dem Unternehmen basiert. 

 

2.1.3 Awareness-Phase: KI-Bildgeneratoren 

 

KI-generierte Bilder können in dieser Phase dazu beitragen, gezielte Werbung und personalisierte 

Inhalte zu erstellen, die auf die Bedürfnisse und Interessen der Kunden zugeschnitten sind. 

 

Use-Case: Ein Unternehmen verwendet KI-generierte Bilder in einer Online-Werbekampagne, um 

potenzielle Kunden auf seine Produkte aufmerksam zu machen. Die KI analysiert die Zielgruppe 

und erstellt darauf basierend individuelle Bilder, die verschiedene Produktvarianten, Farben oder 

Stile zeigen. Die Bilder werden in ansprechenden und kreativen Layouts präsentiert, die die 

Aufmerksamkeit der Nutzer auf sich ziehen und sie dazu motivieren, auf die Anzeigen zu klicken 

und die Unternehmenswebsite zu besuchen. 

 

  



 

2.1.4 Consideration-Phase: LLMs:  

 

In der Consideration-Phase evaluieren potenzielle Kunden verschiedene Anbieter und Produkte, 

um die beste Option für ihre Bedürfnisse zu finden. LLMs können in dieser Phase dazu beitragen, 

Kunden bei der Entscheidungsfindung zu unterstützen, indem sie Fragen beantworten, 

Produktvergleiche anbieten oder Testimonials und Bewertungen präsentieren. 

 

Use-Case: Ein ChatBot hilft einem Kunden, das passende Produkt für seine Bedürfnisse zu finden, 

indem er die Funktionen und Vorteile verschiedener Optionen vergleicht und auf 

Kundenbewertungen verweist. 

 

2.1.5 Consideration-Phase: KI-Bildgeneratoren 

 

KI-generierte Bilder können in dieser Phase dazu beitragen, Kunden bei der 

Entscheidungsfindung zu unterstützen, indem sie Produktvergleiche und Bewertungen 

visualisieren. 

 

Use-Case: Ein Unternehmen erstellt eine KI-generierte Grafik, die die Funktionen verschiedener 

Produkte vergleicht. Die KI analysiert die wichtigsten Verkaufsargumente und Kundenvorteile der 

verschiedenen Produkte und erstellt darauf basierend eine übersichtliche und ansprechende 

Grafik, die die Unterschiede und Gemeinsamkeiten der Produkte aufzeigt. Die Grafik kann auf 

der Unternehmenswebsite, in Blogbeiträgen oder in Social-Media-Posts verwendet werden, um 

potenzielle Kunden bei ihrer Entscheidungsfindung zu unterstützen. 

 

2.1.6 Decision-Phase: LLMs 

 

In der Decision-Phase treffen potenzielle Kunden ihre endgültige Kaufentscheidung. LLMs 

können in dieser Phase dazu beitragen, den Entscheidungsprozess zu erleichtern und die 

Wahrscheinlichkeit eines erfolgreichen Abschlusses zu erhöhen. Sie können dies tun, indem sie 

personalisierte Angebote und Rabatte präsentieren, den Bestellvorgang vereinfachen und den 

Kunden bei eventuellen Bedenken oder Fragen unterstützen. Ein wichtiger Aspekt in dieser Phase 

ist das Vertrauen, das der Kunde in das Unternehmen und das Produkt haben muss, um die 

Kaufentscheidung zu treffen. LLMs können dazu beitragen, dieses Vertrauen aufzubauen, indem 

sie relevante Informationen bereitstellen, auf individuelle Bedenken eingehen und den Kunden 

das Gefühl geben, dass ihre Bedürfnisse und Wünsche verstanden und berücksichtigt werden. 

LLMs können in der Decision-Phase dazu beitragen, den Kunden bei ihrer Kaufentscheidung zu 

unterstützen und mögliche Bedenken auszuräumen. Durch den Einsatz von personalisierten 

Angeboten und gezielter Kommunikation können LLMs das Vertrauen der Kunden stärken und 

somit die Conversion-Rate erhöhen. 

 

Use-Case: Ein Kunde hat sich für ein Produkt entschieden, ist sich aber noch unsicher, ob er es 

tatsächlich kaufen soll. Ein ChatBot, der mit LLM-Technologie ausgestattet ist, kann in diesem 

Moment eingreifen und dem Kunden einen exklusiven Rabatt oder ein zeitlich begrenztes 

Angebot präsentieren, um den Kaufanreiz zu erhöhen. Gleichzeitig kann der ChatBot dem 

Kunden bei Fragen zum Bestellvorgang oder zur Zahlungsabwicklung behilflich sein und so 



 

mögliche Hürden aus dem Weg räumen. Durch diese gezielte Unterstützung fühlt sich der Kunde 

wertgeschätzt und in seiner Entscheidung bestärkt, was die Wahrscheinlichkeit eines 

erfolgreichen Kaufabschlusses erhöht. 

 

2.1.7 Decision-Phase: KI-Bildgeneratoren 

 

In der Decision-Phase der Customer Journey sind visuelle Elemente von entscheidender 

Bedeutung, um potenzielle Kunden bei ihrer Kaufentscheidung zu unterstützen. KI-

Bildgeneratoren können Marketingfachleute in dieser Phase effektiv unterstützen, indem sie 

ansprechende und personalisierte visuelle Inhalte erstellen, die auf die Bedürfnisse und 

Vorlieben der Kunden zugeschnitten sind. Diese KI-generierten Bilder können dazu beitragen, das 

Vertrauen der Kunden in das Produkt oder die Dienstleistung zu stärken und sie dazu zu 

ermutigen, den Kauf abzuschliessen. 

 

Use-Case: Ein Online-Shop für massgeschneiderte Kleidung möchte seine Conversion-Rate 

erhöhen und potenzielle Kunden dazu bringen, ihre individuellen Kleidungsstücke zu kaufen. Um 

dies zu erreichen, setzt das Unternehmen einen KI-Bildgenerator ein, der in der Lage ist, 

realistische und ansprechende Bilder von den massgeschneiderten Kleidungsstücken zu 

erstellen, die auf den individuellen Massen und Stilpräferenzen der Kunden basieren. Ein Kunde, 

der kurz davorsteht, seine Kaufentscheidung zu treffen, erhält eine personalisierte E-Mail mit 

einer Vorschau seines massgeschneiderten Kleidungsstücks, das von der KI-Bildgenerierung 

erstellt wurde. Das Bild zeigt das Kleidungsstück in der gewählten Farbe, dem gewünschten Stoff 

und den individuellen Massen des Kunden. Durch die visuelle Darstellung des 

massgeschneiderten Produkts kann der Kunde sich besser vorstellen, wie das Kleidungsstück an 

ihm aussehen wird und wie es seinen persönlichen Stil unterstreicht. 

Diese personalisierte und realistische Darstellung des Produkts hilft dem Kunden, Vertrauen in 

die Qualität und Passform des Kleidungsstücks zu gewinnen und eventuelle Bedenken 

auszuräumen. Die KI-generierten Bilder ermöglichen es dem Kunden, eine informierte 

Entscheidung zu treffen und erhöhen die Wahrscheinlichkeit, dass er den Kauf abschliesst. 

In diesem Use-Case unterstützt der KI-Bildgenerator die Marketingfachleute, indem er 

personalisierte und ansprechende visuelle Inhalte erstellt, die den Kunden in der Decision-Phase 

der Customer Journey ansprechen und sie dazu ermutigen, ihre Kaufentscheidung zu treffen. 

Durch den Einsatz von KI-Bildgeneratoren können Unternehmen ihre Conversion-Raten erhöhen 

und ihre Kundenbindung stärken. 

 

  



 

2.2 Inbound-Marketing und LLMs & KI-Bildgeneratoren 
 

2.2.1 Erklärung Inbound Marketing 

 

 

Inbound Marketing ist eine Marketingstrategie, die darauf abzielt, potenzielle Kunden auf 

natürliche Weise anzuziehen, indem man wertvolle Inhalte und Erfahrungen bereitstellt, die auf 

ihre Bedürfnisse und Interessen zugeschnitten sind. Die Strategie besteht aus vier Phasen: 

Attract, Convert, Close und Delight. 

 

1. Attract (Anziehen): In dieser Phase geht es darum, die Aufmerksamkeit potenzieller Kunden 

zu gewinnen und sie auf das Unternehmen aufmerksam zu machen. Dazu werden verschiedene 

Methoden eingesetzt, um die Sichtbarkeit des Unternehmens zu erhöhen und qualifizierten 

Traffic auf die Website zu lenken. Zwei wichtige Massnahmen in dieser Phase sind: SEO 

(Suchmaschinenoptimierung), Social Media Marketing und Content Marketing. 

 

2. Convert (Umwandeln): Nachdem potenzielle Kunden auf die Website gelockt wurden, besteht 

das Ziel dieser Phase darin, sie in Leads umzuwandeln. Dazu werden verschiedene Techniken 

eingesetzt, um die Besucher dazu zu bringen, ihre Kontaktdaten preiszugeben, z. B. durch das 

Ausfüllen eines Formulars oder das Abonnieren eines Newsletters. Zu den Massnahmen in dieser 

Phase gehören u.a. Landing Pages, Formulare, Newsletter, Gewinnspiele, E-Books und klare Call-

to-Action (CTA). 

 

3. Close (Abschliessen): In dieser Phase geht es darum, die Leads in zahlende Kunden 

umzuwandeln. Dazu werden verschiedene Verkaufs- und Marketingtechniken eingesetzt, um die 

Leads durch den Verkaufsprozess zu führen und sie von den Vorteilen des Produkts oder der 

Dienstleistung zu überzeugen. Zu den Massnahmen in dieser Phase gehören: Personalisierung, 

Lead Scoring und E-Mail-Marketing. 

 

4. Delight (Begeistern): In dieser Phase geht es darum, die Kundenbeziehung weiter auszubauen 

und die Kunden zu begeistern, sodass sie zu treuen Kunden werden und das Unternehmen 

weiterempfehlen. Zu den Massnahmen in dieser Phase gehören: Ein ausgezeichneter 

Kundensupport und Personalisierte Kommunikation. 

 



 

Schauen wir uns nun an, in welcher Phase mit welcher Massnahme uns LLMs und KI-

Bildgeneratoren unterstützen können: 

 

2.2.2 Attract: Content-Marketing: LLM 

 

Content-Marketing ist eine zentrale Komponente des Inbound-Marketings und zielt darauf ab, 

Kunden durch wertvolle und relevante Inhalte anzuziehen und zu binden. LLMs können dabei 

helfen, Blogbeiträge, Whitepapers, E-Books oder andere Inhalte zu erstellen, die auf die 

Bedürfnisse und Interessen der Zielgruppe zugeschnitten sind. 

Use-Case: Ein LLM erstellt einen Blogbeitrag über die Vorteile eines Produkts und optimiert ihn 

für relevante Keywords, um die Sichtbarkeit in Suchmaschinen zu erhöhen. 

 

2.2.3 Attract: Content-Marketing: KI-Bildgeneratoren 

 

KI-generierte Bilder können Blogbeiträge und andere Inhalte visuell ansprechender gestalten, 

indem sie relevante und ansprechende Visualisierungen hinzufügen. Dies kann dazu beitragen, 

die Aufmerksamkeit der Leser auf sich zu ziehen, ihre Verweildauer auf der Seite zu erhöhen und 

die Wahrscheinlichkeit zu erhöhen, dass sie die Inhalte teilen oder weiterempfehlen. 

 

Use-Case: Ein Unternehmen verwendet KI-generierte Bilder, um einen Blogbeitrag über die 

neuesten Branchentrends zu illustrieren. Die KI analysiert die im Beitrag behandelten Themen 

und erstellt darauf basierend ansprechende und relevante Bilder, die die wichtigsten Trends und 

Entwicklungen visualisieren. Die Bilder werden in den Blogbeitrag integriert, um die Lesbarkeit 

und Attraktivität des Inhalts zu erhöhen. 

 

2.2.4 Attract: SEO: LLM 

 

Suchmaschinenoptimierung (SEO) ist ein weiterer wichtiger Aspekt des Inbound-Marketings, der 

darauf abzielt, die Sichtbarkeit von Inhalten in Suchmaschinen zu erhöhen und somit mehr 

organischen Traffic auf die Unternehmenswebsite zu lenken. LLMs können bei der Optimierung 

von Inhalten für Suchmaschinen helfen, indem sie beispielsweise die Keyword-Dichte 

analysieren, Meta-Tags erstellen oder interne Verlinkungen optimieren. 

Use-Case: Ein LLM analysiert und optimiert die Keyword-Dichte eines Blogbeitrags, um die 

Chancen auf ein besseres Ranking in den Suchergebnissen zu erhöhen. 

 

2.2.5 Attract: SEO: KI-Bildgeneratoren 

 

KI-generierte Bilder können die Sichtbarkeit von Inhalten in Suchmaschinen erhöhen, indem sie 

für relevante Keywords optimiert werden. Dies kann dazu beitragen, die organische Reichweite 

der Inhalte zu erhöhen und somit mehr potenzielle Kunden auf die Unternehmenswebsite zu 

lenken. 

 

Use-Case: Ein Unternehmen verwendet KI-generierte Bilder mit optimierten Alt-Tags, um die 

SEO-Performance eines Blogbeitrags zu verbessern. Die KI analysiert die im Beitrag verwendeten 



 

Keywords und erstellt darauf basierend individuelle Alt-Tags für die Bilder, die die wichtigsten 

Begriffe und Themen des Beitrags widerspiegeln. Dies trägt dazu bei, die Sichtbarkeit des Beitrags 

in den Suchergebnissen zu erhöhen und somit mehr organischen Traffic auf die 

Unternehmenswebsite zu lenken 

 

2.2.6 Convert: Personalisierte Landingpages: LLM 

 

Sprachmodelle können dabei helfen, personalisierte und ansprechende Landing Pages zu 

erstellen, die auf die Bedürfnisse und Interessen der Besucher zugeschnitten sind. Durch die 

Analyse von Benutzerdaten und -verhalten können LLMs den Inhalt der Landing Page anpassen, 

um die Wahrscheinlichkeit einer Conversion zu erhöhen. 

 

Use Case: Ein Online-Shop für Sportbekleidung möchte die Conversion-Rate erhöhen. Mit Hilfe 

eines LLMs erstellt der Shop personalisierte Landing Pages für verschiedene Kundensegmente, 

z.B. Läufer, Radfahrer und Schwimmer. Die Landing Pages enthalten spezifische 

Produktangebote, Testimonials und Tipps, die auf die Bedürfnisse der jeweiligen Zielgruppe 

zugeschnitten sind. 

 

2.2.7 Convert: Visuell ansprechende Landingpages: KI-Bildgeneratoren 

 

KI-Bildgeneratoren können dazu verwendet werden, visuell ansprechende und personalisierte 

Landingpages zu erstellen, die auf die Bedürfnisse und Interessen der Besucher zugeschnitten 

sind. Durch die automatische Generierung von passenden Bildern können Marketingfachleute 

die Conversion-Rate erhöhen. 

 

Use Case: Ein Reisebüro möchte die Conversion-Rate seiner Landingpages erhöhen. Mit Hilfe 

eines KI-Bildgenerators erstellt das Reisebüro personalisierte Hintergrundbilder für verschiedene 

Kundensegmente, z.B. Strandurlauber, Städtereisende und Abenteurer. Die Hintergrundbilder 

passen sich automatisch an die Interessen der Besucher an und erhöhen so die 

Wahrscheinlichkeit einer Conversion. 

 

Use Case: Ein Online-Shop für Möbel möchte die Conversion-Rate seiner Produktseiten erhöhen. 

Mit Hilfe eines KI-Bildgenerators erstellt der Shop realistische 3D-Renderings der Möbelstücke in 

verschiedenen Raumumgebungen. Die Kunden können so besser visualisieren, wie die Möbel in 

ihrem eigenen Zuhause aussehen würden, was die Wahrscheinlichkeit einer Conversion erhöht. 

 

2.2.8 Convert: Optimierung von Formularen und CTA – Anweisungen: LLM 

 

LLMs können dazu verwendet werden, Formulare und CTAs zu optimieren, indem sie 

ansprechende und überzeugende Texte erstellen, die den Besucher dazu motivieren, seine 

Kontaktdaten preiszugeben oder eine bestimmte Aktion auszuführen. 

 

Use Case: Eine Marketing-Agentur möchte die Anzahl der Anmeldungen für ihren Newsletter 

erhöhen. Mit Hilfe eines LLMs optimiert sie den Text des Anmeldeformulars und den CTA-Button, 



 

um die Besucher besser anzusprechen und ihre Neugier zu wecken. Durch die Optimierung steigt 

die Anzahl der Newsletter-Anmeldungen signifikant an. 

 

2.2.9 Close: Automatisierung des E-Mailmarketings: LLM 

 

LLMs können dazu verwendet werden, personalisierte und ansprechende E-Mail-Kampagnen zu 

erstellen, die auf die Bedürfnisse und Interessen der Leads zugeschnitten sind. Durch die 

Automatisierung des E-Mail-Marketings können Unternehmen ihre Leads effektiver durch den 

Verkaufsprozess führen und die Conversion-Rate erhöhen. 

 

Use Case: Ein Softwareunternehmen möchte seine Leads besser durch den Verkaufsprozess 

führen. Mit Hilfe eines LLMs erstellt das Unternehmen automatisierte E-Mail-Kampagnen, die auf 

die Bedürfnisse und Interessen der Leads zugeschnitten sind. Die E-Mails enthalten 

personalisierte Produktinformationen, Angebote und Case Studies, die den Leads dabei helfen, 

eine Kaufentscheidung zu treffen. 

 

2.2.10 Close: Visuelle Verkaufsunterstützung: KI-Bildgeneratoren 

 

KI-Bildgeneratoren können dazu verwendet werden, den Verkaufsprozess zu unterstützen, 

indem sie ansprechende und personalisierte visuelle Inhalte erstellen, die auf die Bedürfnisse 

und Interessen der Leads zugeschnitten sind. Durch die Verwendung von KI-generierten Bildern 

können Unternehmen ihre Leads effektiver durch den Verkaufsprozess führen und die 

Conversion-Rate erhöhen. 

 

Use Case: Eine Marketing-Agentur möchte die Abschlussrate ihrer Angebote erhöhen. Mit Hilfe 

eines KI-Bildgenerators erstellt die Agentur personalisierte und ansprechende Präsentationen für 

ihre potenziellen Kunden, die auf deren spezifischen Bedürfnissen und Interessen basieren. 

Durch die visuell ansprechende Präsentation der Angebote steigt die Abschlussrate signifikant 

an. 

 

Use Case: Ein Softwareunternehmen möchte seine Leads besser durch den Verkaufsprozess 

führen. Mit Hilfe eines KI-Bildgenerators erstellt das Unternehmen visuelle Case Studies, die die 

Erfolge ihrer Kunden anschaulich darstellen. Die Leads können so besser nachvollziehen, wie die 

Softwarelösung anderen Unternehmen geholfen hat, und sind eher bereit, eine 

Kaufentscheidung zu treffen. 

 

2.2.11 Close: Lead Scoring: LLM 

 

LLMs können dazu verwendet werden, ein effektives Lead Scoring-System zu entwickeln, das 

Unternehmen dabei hilft, die Qualität und das Potenzial ihrer Leads besser einzuschätzen. Durch 

die Analyse von Benutzerdaten und -verhalten können LLMs die Leads bewerten und priorisieren, 

sodass das Verkaufsteam seine Ressourcen gezielt auf die vielversprechendsten Leads 

konzentrieren kann. 

 



 

Use Case: Eine Immobilienagentur möchte ihre Verkaufsprozesse optimieren und die besten 

Leads identifizieren. Mit Hilfe eines LLMs entwickelt die Agentur ein Lead Scoring-System, das die 

Leads anhand verschiedener Kriterien wie Budget, Standortpräferenzen und Kaufbereitschaft 

bewertet. Durch die Priorisierung der Leads kann das Verkaufsteam seine Ressourcen effektiver 

einsetzen und die Abschlussrate erhöhen. 

 

2.2.12 Delight: Verbesserung Kundensupport: LLM 

 

LLMs können dazu verwendet werden, den Kundensupport zu verbessern, indem sie 

automatisierte und personalisierte Antworten auf Kundenanfragen erstellen. Durch die schnelle 

und präzise Beantwortung von Kundenfragen können Unternehmen die Kundenzufriedenheit 

erhöhen und langfristige Kundenbeziehungen aufbauen. 

 

Use Case: Ein Telekommunikationsunternehmen möchte seinen Kundensupport optimieren. Mit 

Hilfe eines LLMs implementiert das Unternehmen einen Chatbot, der Kundenanfragen 

automatisch und präzise beantwortet. Durch den verbesserten Kundensupport steigt die 

Kundenzufriedenheit und die Kundenbindung. 

 

2.2.13 Delight: Visuelle Kundenbindung: KI-Bildgeneratoren 

 

KI-Bildgeneratoren können dazu verwendet werden, personalisierte und ansprechende visuelle 

Inhalte zu erstellen, die auf die Bedürfnisse und Interessen der Kunden zugeschnitten sind. Durch 

die Verwendung von KI-generierten Bildern können Unternehmen die Kundenbindung erhöhen 

und langfristige Kundenbeziehungen aufbauen. 

 

Use Case: Ein Online-Shop für Mode möchte die Kundenbindung erhöhen. Mit Hilfe eines KI-

Bildgenerators erstellt der Shop personalisierte E-Mail-Kampagnen, die auf den Stil und die 

Vorlieben der Kunden zugeschnitten sind. Die E-Mails enthalten KI-generierte Bilder von Outfit-

Kombinationen, die den Kunden inspirieren und dazu motivieren, erneut im Shop einzukaufen. 

 

Use Case: Ein Fitnessstudio möchte die Kundenbindung durch ansprechenden Social Media 

Content erhöhen. Mit Hilfe eines KI-Bildgenerators erstellt das Fitnessstudio personalisierte und 

motivierende Bilder für seine Kunden, die auf deren Fitnesszielen und -interessen basieren. 

Durch den ansprechenden visuellen Content fühlen sich die Kunden besser unterstützt und sind 

eher bereit, dem Fitnessstudio treu zu bleiben. 

 

2.2.14 Delight: Personalisierte Kommunikation: LLM 

 

LLMs können dazu verwendet werden, personalisierte Kommunikationsstrategien zu entwickeln, 

die auf die Bedürfnisse und Interessen der Kunden zugeschnitten sind. Durch die Analyse von 

Kundenprofilen und -verhalten können LLMs individuelle Nachrichten und Angebote erstellen, 

die die Kundenbeziehung stärken und die Kundenloyalität erhöhen. 

 

Use Case: Ein Online-Shop für Elektronik möchte die Kundenbindung erhöhen. Mit Hilfe eines 

LLMs erstellt der Shop personalisierte E-Mails und Angebote für seine Kunden, die auf deren 



 

Kaufhistorie und Interessen basieren. Durch die personalisierte Kommunikation fühlen sich die 

Kunden besser verstanden und sind eher bereit, erneut im Shop einzukaufen. 

 

 

 

 

 

 

  



 

Kapitel 3: Die mittelfristige Zukunft von KI im Digitalen Marketing 

 

3.1 Visionen und Use-Cases für LLMs und Bildgenerierung 
 

3.1.1 Hyperpersonalisierung 

 

In 3-5 Jahren könnten LLMs und Bildgenerierungssysteme noch stärker personalisierte Inhalte 

erstellen, die auf individuelle Kundenbedürfnisse zugeschnitten sind. Dies würde es 

Unternehmen ermöglichen, noch gezielter auf die Präferenzen und Bedürfnisse ihrer Kunden 

einzugehen und somit die Kundenzufriedenheit und -bindung zu erhöhen. 

 

Use-Case: Ein LLM erstellt massgeschneiderte Produktvorschläge für jeden Kunden basierend auf 

dessen Kaufhistorie und Präferenzen. Anstatt generische E-Mail-Newsletter mit einer Auswahl 

an Produkten zu versenden, erhält jeder Kunde eine individuell auf ihn zugeschnittene E-Mail mit 

Produktempfehlungen, die genau seinen Interessen und Bedürfnissen entsprechen. Dies führt zu 

einer höheren Klickrate und einer stärkeren Kundenbindung. 

 

3.1.2 Integration von AR und VR 

 

LLMs und Bildgenerierungssysteme könnten in Augmented Reality (AR) und Virtual Reality (VR) 

Anwendungen integriert werden, um immersivere Marketing-Erlebnisse zu schaffen. Dies würde 

es Unternehmen ermöglichen, ihre Produkte und Dienstleistungen auf innovative und 

ansprechende Weise zu präsentieren und somit die Aufmerksamkeit und das Interesse der 

Kunden zu erhöhen. 

 

Use-Case: Ein Unternehmen verwendet KI-generierte Bilder, um ein interaktives VR-Erlebnis für 

seine Kunden zu entwickeln. Kunden können mithilfe einer VR-Brille virtuell durch einen 

Showroom navigieren und die verschiedenen Produkte des Unternehmens in einer realistischen 

Umgebung erleben. Sie können die Produkte aus verschiedenen Perspektiven betrachten, ihre 

Funktionen und Eigenschaften interaktiv erkunden und sogar personalisierte Empfehlungen von 

einem LLM erhalten, der sie während des gesamten Erlebnisses begleitet. 

 

 

3.2 Risiken der KI-Entwicklung im Digitalen Marketing 
 

3.2.1 Datenschutz und Privatsphäre 

 

Die zunehmende Personalisierung von Marketingkampagnen durch KI könnte zu Bedenken 

hinsichtlich des Datenschutzes und der Privatsphäre führen. Um personalisierte Inhalte und 

Empfehlungen zu erstellen, müssen LLMs und Bildgenerierungssysteme auf persönliche 

Informationen der Kunden zugreifen und diese verarbeiten. Dies wirft Fragen zur Datensicherheit 

und zum Schutz der Privatsphäre der Kunden auf. 

 



 

Um diesen Bedenken zu begegnen, müssen Unternehmen sicherstellen, dass sie die geltenden 

Datenschutzgesetze und -bestimmungen einhalten und transparente Datenschutzrichtlinien 

implementieren. Sie sollten auch in Technologien investieren, die den Schutz der Kundendaten 

gewährleisten, wie zum Beispiel Verschlüsselung und Anonymisierung. 

 

3.2.2 Arbeitsplatzverlust 

 

Die Automatisierung von Marketingaufgaben durch KI könnte Arbeitsplätze in der Branche 

gefährden, insbesondere in Bereichen wie Content-Erstellung, Kundensupport oder 

Datenanalyse. Dies könnte zu sozialen und wirtschaftlichen Herausforderungen führen, wie zum 

Beispiel Arbeitslosigkeit und einer wachsenden Kluft zwischen denjenigen, die über die 

erforderlichen Fähigkeiten verfügen, um in einer von KI geprägten Arbeitswelt erfolgreich zu sein, 

und denjenigen, die dies nicht tun. 

 

Um diesen Herausforderungen zu begegnen, sollten Unternehmen und Bildungseinrichtungen in 

die Weiterbildung und Umschulung von Mitarbeitern investieren, um ihnen die Fähigkeiten und 

Kenntnisse zu vermitteln, die sie benötigen, um in einer zunehmend von KI geprägten Arbeitswelt 

erfolgreich zu sein. 

 

3.2.3 Ethik und Verantwortung 

 

Die Verwendung von KI im digitalen Marketing wirft Fragen zur ethischen Verantwortung von 

Unternehmen auf, insbesondere in Bezug auf die Beeinflussung von Kundenentscheidungen und 

den Umgang mit persönlichen Daten. Unternehmen müssen sicherstellen, dass sie ethische 

Richtlinien und Standards einhalten, um das Vertrauen der Kunden zu gewährleisten und 

potenzielle negative Auswirkungen auf die Gesellschaft zu minimieren. 

 

Einige mögliche Massnahmen zur Förderung der ethischen Verwendung von KI im digitalen 

Marketing könnten die Implementierung von Transparenz- und Zustimmungsmechanismen für 

die Verwendung von Kundendaten, die Einhaltung von Fairness- und Diskriminierungsrichtlinien 

bei der Personalisierung von Inhalten und die Zusammenarbeit mit Regulierungsbehörden und 

Branchenverbänden zur Entwicklung von ethischen Standards und Best Practices sein. 

 

 

 

 

  



 

Fazit 

 

In diesem E-Book haben wir die transformative Kraft von KI-Systemen wie LLMs und KI-

Kunstgeneratoren im digitalen Marketing untersucht. Es ist unbestreitbar, dass diese 

Technologien das Potenzial haben, die Art und Weise, wie Marketingfachleute arbeiten und wie 

Unternehmen mit ihren Kunden interagieren, grundlegend zu verändern. Die Automatisierung 

von Aufgaben, die Personalisierung von Inhalten und die Verbesserung der Customer Journey 

sind nur einige der vielen Vorteile, die diese KI-Systeme bieten. 

 

Angesichts dieser Entwicklungen ist es für Marketingmitarbeiter und Unternehmen unerlässlich, 

sich auf die bevorstehenden Veränderungen vorzubereiten und die notwendigen Kompetenzen 

zu erwerben, um diese KI-Systeme effektiv zu nutzen. Diejenigen, die sich anpassen und die 

Möglichkeiten, die diese Technologien bieten, voll ausschöpfen, werden in der Lage sein, ihre 

Wettbewerbsposition zu stärken und ihre Unternehmen erfolgreich in die Zukunft zu führen. 

 

Um dies zu erreichen, müssen Marketingfachleute und Unternehmen in die Weiterbildung und 

den Kompetenzerwerb investieren. Dies beinhaltet die Schulung von Mitarbeitern in der Nutzung 

von LLMs und KI-Kunstgeneratoren, das Erlernen von Best Practices für die Implementierung 

dieser Technologien und die Entwicklung von Strategien, um die Vorteile dieser KI-Systeme 

optimal zu nutzen. Darüber hinaus sollten Unternehmen auch in die Forschung und Entwicklung 

neuer Geschäftsmodelle investieren, die auf den Möglichkeiten basieren, die LLMs und KI-

Kunstgeneratoren bieten. 

 

Es ist wichtig zu betonen, dass die Einführung von KI im digitalen Marketing nicht nur Chancen, 

sondern auch Risiken mit sich bringt. Fragen des Datenschutzes, der Privatsphäre, des 

Arbeitsplatzverlustes und der ethischen Verantwortung müssen sorgfältig abgewogen und 

adressiert werden, um sicherzustellen, dass die Vorteile dieser Technologien nicht auf Kosten der 

Grundwerte und Prinzipien unserer Gesellschaft gehen. 

 

Insgesamt zeigt dieses E-Book, dass die Zukunft des digitalen Marketings KI-getrieben ist und dass 

Marketingfachleute und Unternehmen, die sich auf diese Veränderungen vorbereiten und die 

notwendigen Kompetenzen erwerben, gut positioniert sein werden, um in dieser neuen Ära 

erfolgreich zu sein. Es liegt in der Verantwortung jedes Einzelnen, sich dieser Herausforderung zu 

stellen und die Chancen zu nutzen, die KI im digitalen Marketing bietet, um ihre Unternehmen 

voranzutreiben und die Kundenerfahrung zu revolutionieren. Die Zeit, um zu handeln und sich 

auf die Zukunft des digitalen Marketings vorzubereiten, ist jetzt. 

 


