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Preise Adobe: Was Online-

Marketing wirklich kostet

Adobe ist wie das Apple des Online-Marketings: schick, allgegenwartig — und
verdammt teuer. Wer heute mitreden will in Sachen Content Creation,
Performance Marketing oder Web Experience Management, kommt an Adobe kaum
vorbei. Aber was kostet der SpaR wirklich? Und warum zahlt man fir eine
Creative Cloud-Lizenz mitunter so viel wie fir einen Mittelklassewagen?
Dieser Artikel rechnet ab — mit Mythen, versteckten Kosten und der
gnadenlosen Realitat hinter Adobes Preismodell. Willkommen im Club der
Zahlschweine.

e Warum Adobe im Online-Marketing fast alternativlos ist — und was das fur
dein Budget bedeutet
e Was Adobe Creative Cloud, Adobe Experience Cloud und Adobe Analytics
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wirklich kosten

e Wie sich die Adobe-Preise zusammensetzen — und warum die offiziellen
Zahlen oft nur die halbe Wahrheit sind

e Die versteckten Kosten: Add-ons, Lizenzen, Benutzerlimits, API-Gebihren

e Warum Agenturen Adobe lieben — obwohl sie es selten selbst bezahlen

e Welche Adobe-Alternativen es gibt — und warum sie oft nur scheinbar
glinstiger sind

e Wie du Adobe effizient nutzt, ohne dein Marketingbudget zu verbrennen

e Ein knallhartes Fazit: Adobe ist kein Tool, sondern ein Okosystem — mit
Preisschild

Adobe im Online-Marketing:
Quasi-Standard mit Preisschock

Adobe ist mehr als Photoshop. Wer im Online-Marketing tatig ist, kommt friher
oder spater mit der Adobe-Welt in Berlhrung — ob Uber Adobe Analytics,
Target, Campaign, Experience Manager (AEM) oder einfach Uber die Creative
Cloud. Die Tools sind machtig, integriert und auf Enterprise-Level getrimmt.
Und genau das ist das Problem: Adobe denkt nicht in Freelancer-Budgets,
sondern in Millionenetats. Die Preisgestaltung ist entsprechend.

Wahrend man fur Photoshop und Co. monatlich Uberschaubare Betrage zahlt,
sieht die Welt bei Adobes B2B-Produkten anders aus. Die Adobe Experience
Cloud — das Flaggschiff fir datengetriebenes Marketing — wird nicht einfach
»gekauft”. Sie wird verhandelt. Und zwar wie ein Firmenwagen: individuell,
undurchsichtig, voluminds. Adobe nennt selten konkrete Preise auf der
Website. Warum? Weil die Antwort auf jede Preisfrage lautet: ,Es kommt darauf
an.” Auf Nutzeranzahl, Page Views, API-Calls, Funktionsumfang — und naturlich
auf dein Verhandlungsgeschick.

Adobe ist im Enterprise-Bereich Standard. Punkt. Wer mit groBen Datenmengen,
personalisierten Kampagnen und kanalibergreifender Customer Journey hantiert,
landet zwangslaufig bei Adobe. Denn kaum ein anderer Anbieter bietet diese
Tiefe an Integrationen, Tool-Kompatibilitat und Analysepower. Aber der Preis
dafur ist happig — und steigt mit jeder Funktion, jedem User und jedem API-
Call.

Und hier wird’s spannend: Adobe verkauft kein Produkt, sondern ein Okosystem.
Wer einsteigt, kommt schwer wieder raus. Denn alles ist miteinander verzahnt:
Analytics spricht mit Target, das spricht mit AEM, das mit Campaign — und
alle drei ziehen Daten aus Audience Manager. Willst du da raus, musst du
alles neu aufbauen. Und genau deshalb kann Adobe Preise verlangen, bei denen
selbst SAP-Consultants blass werden.

Was kostet Adobe wirklich? Die



Preisstruktur im Detail

Offiziell kostet die Creative Cloud flir einzelne Nutzer ca. 60 € pro Monat
(Stand 2024). Klingt erstmal machbar. Aber das ist nur der Anfang. In grol3en
Unternehmen oder Agenturen kommen Team- und Enterprise-Lizenzen ins Spiel.
Die schlagen schnell mit mehreren hundert Euro pro Nutzer und Jahr zu Buche —
je nach Umfang, Support-Level und Zusatzmodulen. Und das ist nur die kreative
Spielwiese.

Die Adobe Experience Cloud ist eine ganz andere Liga. Sie besteht aus Modulen
wie:

e Adobe Experience Manager (AEM) — CMS und Digital Asset Management
e Adobe Target — Personalisierung und Testing

e Adobe Campaign — E-Mail- und Kampagnenautomation

e Adobe Analytics — Web- und Datenanalyse

e Adobe Audience Manager — Data Management Platform

Preise? Nur auf Anfrage. Aber Brancheninsider berichten von sechsstelligen
Jahresbetragen — pro Modul. Ein mittelgrofes Unternehmen, das Analytics,
Campaign und AEM nutzt, kann locker 500.000 € im Jahr auf den Tisch legen.
Und das sind keine Extremfalle. Die Lizenzkosten hangen von mehreren Faktoren
ab:

e Anzahl der monatlichen Besucher (Page Views)
e Anzahl der aktiven User im System

e Data Storage und API-Nutzung

e Integrationen mit Drittanbietern

e Service- und Support-Level

Besonders fies: Adobe rechnet nicht immer nutzungsbasiert, sondern
kapazitatsbasiert. Bedeutet: Du zahlst fur ein Kontingent — ob du es nutzt
oder nicht. Uberschreitest du es, wird’s teuer. Bleibst du drunter: Pech
gehabt. Und ja, natirlich gibt’s Add-ons, Upgrades und Premium-Features —
gegen Aufpreis.

Warum Adobe teuer 1st — und
trotzdem dominiert

Adobe liefert nicht einfach Software — Adobe verkauft ein Versprechen: One
Vendor to rule them all. Alles aus einer Hand. Integriert, skalierbar,
standardisiert. Fur grofle Unternehmen ist das Gold wert. Statt funf
verschiedene Tools zu orchestrieren, bekommst du bei Adobe ein abgestimmtes
Set, das (theoretisch) nahtlos zusammenarbeitet. Das spart Zeit, reduziert
Komplexitat — und sichert Jobs im Marketing.

Das Problem? Adobe weill das. Und kalkuliert entsprechend. Wer AEM nutzt,
braucht fast zwingend auch Target und Analytics. Wer Campaign einsetzt, will
es mit Audience Manager verbinden. Und schon hangst du im System. Jeder neue



Touchpoint, jedes neue Feature — ein neuer Kostenpunkt. Adobe ist nicht
teuer, weil es bose ist. Es ist teuer, weil es genau weill, wie sehr du es
brauchst.

Dazu kommt: Adobe hat sich im Enterprise-Segment ein Monopol aufgebaut. Wer
eine skalierbare, datenschutzkonforme, international einsetzbare Ldsung fur
personalisiertes Marketing sucht, landet fast automatisch bei Adobe.
Salesforce kommt als Alternative infrage — aber auch nicht gunstiger. Und
viele der ,gunstigen” Tools wie HubSpot oder Mailchimp stofen bei komplexen
Anforderungen schnell an ihre Grenzen.

Adobe verkauft nicht an dich — es verkauft an deinen CTO, deinen CMO oder
deinen Einkauf. Und dort wird in TCO (Total Cost of Ownership) gedacht. Nicht
in Monatsabos. Und in diesem TCO-Vergleich schneiden Einzelldsungen oft
schlechter ab: hdéhere Integrationskosten, weniger Support, mehr Management-
Aufwand. Adobe ist teuer — aber vorhersehbar teuer. Klingt zynisch? Ist aber
die Realitat vieler Enterprise-Marketer.

Hidden Costs: Was du bei Adobe
wirklich mitzahlst

Die offiziellen Adobe-Preise sind nur die Spitze des Eisbergs. Die wahren
Kosten verstecken sich in den Details: in Nutzungsgrenzen, in API-
Abrechnungen, in Lizenzmodellen, die pro Modul, pro User, pro Event oder pro
Attribut abrechnen. Hier ein paar der uUblichen Kostenfallen:

e API-Limits: Wer viele Daten rein- und rausschiebt, zahlt drauf. Die API-
Nutzung ist oft gedeckelt — Uberschreitungen kosten extra.

e Benutzerlizenzen: Viele Adobe-Produkte rechnen nach Named Usern ab —
nicht nach gleichzeitiger Nutzung. Bedeutet: Jeder Nutzer, auch wenn er
sich selten einloggt, kostet.

e Page View-Kontingente: Besonders bei Adobe Analytics sind die
monatlichen Hits limitiert. Wer viele Besucher hat, zahlt schnell
funfstellig extra.

e Data Storage: Adobe speichert gerne deine Daten — aber nicht kostenlos.
Ab einem gewissen Volumen wird'’s happig.

e Custom Integrationen: Wer externe Systeme andocken will (z. B. CRM, CDP,
BI-Tools), zahlt nicht nur fir die Integration, sondern oft auch fir die
bendtigten Schnittstellenlizenzen.

Und dann waren da noch die Opportunitatskosten: Adobe ist komplex. Die
Einarbeitung in Tools wie AEM oder Campaign dauert Wochen — manchmal Monate.
Du brauchst zertifizierte Entwickler, Admins, Consultants. Die Lernkurve ist
steil, der Support teuer, das Onboarding zah. Aber hey: Willkommen in der
Enterprise-Welt.



Alternativen zu Adobe — und
warum sie selten wirklich
gunstiger sind

Naturlich gibt es Alternativen. Fir jedes Adobe-Tool existieren mindestens
funf Wettbewerber:

Fur Photoshop: Affinity Photo, GIMP

Fur Analytics: Matomo, Piwik PRO, Google Analytics 4
Fir Campaign: Mailchimp, Sendinblue, ActiveCampaign
Fur AEM: Contentful, Storyblok, WordPress + Plugins
Fur Target: Optimizely, VWO, AB Tasty

Die Frage ist: Reicht dir das? Denn oft fehlt bei diesen Tools die
Integrationstiefe, der Enterprise-Support, die Skalierbarkeit. Matomo ist ein
tolles Analytics-Tool — aber nicht auf dem Level von Adobe Analytics, wenn du
kanalibergreifendes Attribution Modeling mit Echtzeit-Personalisierung
brauchst. Und Mailchimp ist super — solange du keine komplexen Customer
Journeys mit mehreren Segmenten und Data Layern bauen willst.

Ja, die Einstiegskosten sind oft geringer. Aber die Time-to-Value ist langer,
die Risiken hoher — und die internen Aufwande grofer. Was du an Lizenzen
sparst, zahlst du an Projektzeit, Custom Code und Maintenance. Adobe ist
teuer — aber oft planbarer teuer.

Fazit: Adobe 1st kein Tool —
es 1st ein System mit
Prelisetikett

Adobe ist nicht gunstig. Aber es ist durchdacht, integriert und in vielen
Fallen alternativlos. Wer Online-Marketing auf Enterprise-Level betreiben
will, kommt an Adobe nicht vorbei — es sei denn, er hat sehr viel Zeit,
Geduld und ein eigenes Entwicklerteam. Die Preise sind hoch, die
Einstiegshurden steil — aber die Skalierbarkeit und Funktionalitat
rechtfertigen vieles.

Wer das Adobe-Preismodell nicht versteht, wird es hassen. Wer es durchschaut,
kann es strategisch nutzen. Wichtig ist: Adobe ist kein Monatsabo fur
Kreative. Es ist ein Okosystem, das langfristig geplant und professionell
betrieben werden muss. Wer das nicht kapiert, zahlt doppelt — mit Geld und
Nerven. Willkommen in der Realitat des digitalen Marketings.



