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Wenn du noch denkst, dass ,Erechnungen” nach Buchhaltung klingt, dann schnall
dich besser an — denn in Wahrheit sind sie der geheime Superbooster deiner
Online-Marketing-Strategie. Wahrend andere noch mit Bauchgefihl und
Kaffeesatz arbeiten, rechnest du dir den Weg zur Conversion aus. Willkommen
in der Ara der datengetriebenen Effizienz — kalt, prézise, unbarmherzig. Und
verdammt erfolgreich.

e Was Erechnungen im Online-Marketing bedeuten — und warum sie den
Unterschied machen
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e Welche Metriken du kennen musst, um deine Strategie nicht in den Sand zu
setzen

e Wie du mit mathematischer Prazision Zielgruppen, Budgets und Kanale
optimierst

e Warum der ROI allein nicht mehr reicht — und welche KPIs wirklich zahlen

e Wie du aus deinen Daten echte Erkenntnisse gewinnst (Spoiler: Excel
reicht nicht)

e Welche Tools du brauchst, um nicht in der Analysehdlle zu landen

e Wie Data-Driven Marketing durch Erechnungen wirklich funktioniert —
praxisnah und skalierbar

e Warum viele ,Marketing-Profis“ lieber raten als rechnen — und wie du es
besser machst

e Schritt-fur-Schritt: So etablierst du erechnungsbasierte Prozesse in
deinem Team

e Fazit: Wer nicht rechnet, verliert — gegen Algorithmen, gegen
Mitbewerber, gegen die Zeit

Erechnungen im Marketing:
Prazision statt Bauchgefuhl

Erechnungen im Marketing sind kein Hirngespinst und keine Spielerei far
Excel-Fetischisten. Sie sind die harte, datenbasierte Realitat in einem
Unfeld, das zunehmend von Algorithmen, Automatisierung und
Echtzeitentscheidungen beherrscht wird. Wer glaubt, mit Intuition und
Erfahrung allein durchzukommen, hat in der datengetriebenen Welt von 2025
schon verloren, bevor er das erste Kampagnenbriefing geschrieben hat.

Im Kern geht es darum, Daten nicht nur zu sammeln, sondern sie intelligent
miteinander zu verknupfen, zu analysieren und daraus konkrete
Handlungsoptionen abzuleiten. Ob es um Targeting, Budget-Allokation,
Kanalstrategie oder Conversion-Optimierung geht — Erechnungen liefern dir die
Grundlage fir alles. Und zwar nicht im Rickspiegel, sondern in Echtzeit und
mit Prognosekraft.

Das Problem: Viele Marketer verwechseln das bloBe Reporting von Zahlen mit
echter Analyse. Sie schauen auf KPIs wie Klickrate, CTR oder Bounce Rate —
und ziehen daraus vage Schlisse. Das ist keine Analyse, das ist
Kaffeesatzlesen mit Diagramm. Erechnungen dagegen sind systematische,
nachvollziehbare Berechnungen, die Zusammenhange offenlegen und dir zeigen,
wo du hebeln kannst. Und wo du einfach nur Geld verbrennst.

Ein gutes Beispiel: Du willst wissen, welcher Kanal den besten Customer
Lifetime Value (CLV) liefert. Also rechnest du die durchschnittlichen Erlose
pro Kunde uber alle Transaktionen hinweg — kanalbasiert. Du vergleichst die
Akquisitionskosten (CAC) mit dem CLV und bildest daraus ein Verhaltnis. Wenn
das bei Kanal A bei 1:3 liegt und bei Kanal B bei 1:1,5 — dann weil8t du,
wohin dein Budget gehort. Willkommen in der Welt der rationalen
Entscheidungen.



Diese KPIs und Formeln
solltest du im Schlaf
beherrschen

Wenn du ernsthaft mit Erechnungen arbeiten willst, musst du die Sprache der
Zahlen sprechen. Das heiRt: Du brauchst ein Set von Kennzahlen, Formeln und
Modellen, die dir helfen, deine Strategie zu steuern. Hier sind die
wichtigsten:

e Customer Acquisition Cost (CAC): Gesamtkosten deiner Neukundengewinnung
geteilt durch die Anzahl neuer Kunden. Basis fir jede
Profitabilitatsrechnung.

e Customer Lifetime Value (CLV): Durchschnittlicher Umsatz pro Kunde Uber
dessen gesamte Lebensdauer. Je hoher der CLV, desto mehr kannst du far
die Akquise ausgeben.

e Return on Advertising Spend (ROAS): Umsatz geteilt durch Werbekosten —
die heilige Kennzahl fur Kampagnenperformance.

e Conversion Rate (CR): Anzahl der Conversions geteilt durch die
Gesamtzahl der Besucher. Klingt banal, ist aber der Dreh- und Angelpunkt
jeder Funnel-Optimierung.

e Churn Rate: Prozentsatz der Kunden, die in einem bestimmten Zeitraum
abspringen. Besonders wichtig im Abo- und SaaS-Modell.

Diese Werte sind nicht nur fir Reporting-Zwecke da. Sie helfen dir, Szenarien
zu modellieren, Forecasts zu erstellen und deine Ressourcen effizient
einzusetzen. Und ja, du wirst rechnen missen. Mit echten Formeln. In echten
Tools. Excel, Google Sheets oder — wenn’s ernst wird — mit BI-Tools wie
Tableau, Power BI oder Looker.

Die Magie entsteht, wenn du diese KPIs miteinander kombinierst. Zum Beispiel:
CAC < CLV = profitables Wachstum. Oder: Hoher ROAS + hohe Bounce Rate =
falsches Targeting. Nur wer seine Metriken im Zusammenhang betrachtet,
erkennt Muster — und kann sie nutzen.

Wie du mit Erechnungen deine
Kampagnen smarter steuerst

Es reicht nicht, Zahlen zu kennen — du musst sie nutzen, um bessere
Entscheidungen zu treffen. Und das bedeutet in der Praxis: Kampagnensteuerung
auf Basis von Berechnungen. Keine Annahmen mehr, keine Bauchentscheidungen,
keine ,wir probieren das mal“. Sondern: datenbasierte Prazision.

Ein Beispiel: Du willst dein Budget zwischen Google Ads, Facebook Ads und
LinkedIn Ads aufteilen. Statt einfach 33/33/33 zu machen, berechnest du den
ROAS pro Kanal, den CAC und den durchschnittlichen CLV. Dann simulierst du,



wie sich eine Umverteilung des Budgets auf die Gesamtprofitabilitat auswirkt.
Das geht nicht per Bauchgefuhl — das geht nur mit sauberem Rechnen.

Gleiches gilt fir A/B-Tests. Wer nur auf Signifikanz achtet, aber nicht die
Auswirkung auf den CLV oder die Customer Journey berechnet, optimiert am Ziel
vorbei. Erechnungen helfen dir, Uber den kurzfristigen KPI-Tellerrand
hinauszusehen und echte Business-Impact-Entscheidungen zu treffen.

Und wer jetzt denkt: ,Das ist zu aufwendig” — der sollte sich fragen, wie
teuer es ist, monatelang in die falsche Richtung zu optimieren. Denn das ist
es, was in vielen Marketing-Abteilungen jeden Tag passiert. Und was dich
bares Geld kostet.

Tools und Technologien fur
datengetriebenes Marketing

Ohne die richtigen Tools bleibst du bei deinen Erechnungen auf halber Strecke
stehen. Nein, Excel reicht nicht — zumindest nicht, wenn du skalieren willst.
Was du brauchst, ist ein Tech-Stack fur datengetriebenes Marketing. Und der
sieht so aus:

e Tracking & Analytics: Google Analytics 4, Matomo, Piwik PRO — fur
saubere Datenerfassung und Segmentierung.

e Tag Management: Google Tag Manager oder Tealium — um Events flexibel und
ohne Entwicklerhilfe zu erfassen.

e Data Warehousing: BigQuery, Snowflake oder Redshift — fir zentrale
Datenhaltung und Abfragen uber SQL.

e Business Intelligence: Looker, Tableau, Power BI — flr Visualisierung,
Dashboards und Ad-hoc-Analysen.

e Attribution & Forecasting: Tools wie Rockerbox, Attribution App oder
eigene Modelle mit Python/R flr Multi-Touch-Attribution und Predictive
Models.

Das Ziel ist klar: Du willst weg von isolierten Reports und hin zu einem
integrierten, berechnungsbasierten Entscheidungsmodell. Und nein — das heil3t
nicht, dass du ein Data Scientist sein musst. Aber du musst verstehen, wie
deine Zahlen zustande kommen. Und was sie bedeuten.

Die groRte Gefahr: Tool-Overkill. Viele Unternehmen sammeln Daten in funf
verschiedenen Tools — und keiner weilR, welche Zahlen stimmen. Deshalb: Lieber
ein sauberer Stack, gut integriert, mit klaren Verantwortlichkeiten — als ein
Zoo aus Dateninseln, die keiner versteht.

So etablierst du Erechnungen



als festen Bestandteil deilner
Strategie

Der Weg zur datengetriebenen Marketingstrategie beginnt mit einem Mindset-
Shift. Weg vom ,Wir glauben, das funktioniert” — hin zu ,Wir haben es
ausgerechnet”. Und dieser Wandel muss organisatorisch verankert werden. So
geht’s Schritt fir Schritt:

1. Setze klare Metrik-Ziele: Definiere KPIs, die wirklich etwas uber deinen
Erfolg aussagen — und verknipfe sie mit konkreten Business-Zielen.

2. Baue ein zentrales Reporting-Framework: Alle Zahlen an einem Ort,
einheitlich definiert, automatisch aktualisiert, teamibergreifend
verstandlich.

3. Schule dein Team: Jeder im Marketing muss grundlegende Kennzahlen
verstehen und interpretieren kénnen — egal ob Content, SEO oder Paid.

4. Integriere Erechnungen in deine Entscheidungsprozesse: Keine Kampagne,
kein Budget, keine MaBnahme ohne vorherige Berechnung des Business
Impacts.

5. Evaluieren und iterieren: Analysiere regelmaBig, welche Modelle
funktionieren — und wo du blinde Flecken hast. Anpassung ist Teil der
Methode.

Diese Struktur sorgt nicht nur fir bessere Entscheidungen, sondern auch flr
mehr Vertrauen — im Team, beim C-Level, bei Investoren. Denn wer seine
Performance belegen kann, hat Argumente. Und wer rechnen kann, muss nicht
mehr raten.

Fazit: Wer nicht rechnet,
verliert

Erechnungen sind der Unterschied zwischen Marketing auf gut Glick — und
Marketing mit System. Zwischen Hobby und High Performance. Zwischen
Budgetverschwendung und ROI-Exzellenz. In einer digitalen Welt, in der alles
messbar ist, gibt es keine Ausrede mehr fur Blindflug-Kampagnen. Wer seine
Zahlen kennt, kann gewinnen. Wer sie ignoriert, wird udberholt — von
Algorithmen, von smarteren Teams, von der Realitat.

Also hor auf, nur hibsche Slides zu bauen. Fang an zu rechnen. Denn am Ende
zahlt nicht, wie kreativ deine Kampagne war — sondern wie viel sie gebracht
hat. Und das zeigt dir kein Bauchgefuhl. Sondern dein Spreadsheet. Willkommen
im datengetriebenen Zeitalter. Willkommen bei 404.



