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Microsoft Advertising:
Die unterschatzte Waffe
im digitalen Marketing

Microsoft Advertising, ehemals bekannt als Bing Ads, ist die Plattform fir
Suchmaschinenwerbung (SEA) im Microsoft-Universum. Hieriber schalten
Werbetreibende Anzeigen, die in den Suchergebnissen von Bing, Yahoo,
DuckDuckGo und Partnernetzwerken ausgespielt werden. Die Plattform bietet
enorme Reichweite, erstaunliches Targeting und oft ginstige Klickpreise — ist
aber im deutschsprachigen Raum immer noch das ungeliebte Stiefkind der
Performance Marketer. Schluss damit: Dieser Artikel zerlegt Microsoft
Advertising von Grund auf, zeigt Starken, Limitierungen, Strategien und
erklart, warum kein ernstzunehmender Online-Marketer mehr daran vorbeikommt.
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Microsoft Advertising:
Funktionsweise, Reichweite und
Unterschiede zu Google Ads

Microsoft Advertising ist ein Pay-per-Click-Advertising-System (PPC), bei dem
Werbetreibende auf Suchbegriffe (Keywords) bieten und Anzeigen schalten, die
Nutzer bei Suchanfragen auf Microsoft-eigenen und Partnerseiten sehen. Die
Anzeigen erscheinen oberhalb oder unterhalb der organischen Suchergebnisse —
klassisch, aber mit intelligenten Extras wie Audience-Targeting, dynamischen
Anzeigenerweiterungen oder Remarketing.

Wahrend Google Ads in Sachen Reichweite und Marktanteil klar dominiert,
sollte man Microsoft Advertising nicht als Nischenplayer abtun. In
Deutschland liegt der Bing-Marktanteil bei rund 5-10%, in einigen Zielgruppen
(z. B. B2B, altere Nutzer, Windows-Devices) sogar deutlich hoher. Weltweit
sprechen wir von Hunderten Millionen Suchanfragen taglich. Dank Integration
in Windows, Edge und Office-Produkte ist Bing nicht totzukriegen — und
Microsoft Advertising setzt genau darauf. Wer also glaubt, mit Google Ads
100% des Marktes zu erreichen, irrt gewaltig.

Die wichtigsten Unterschiede zu Google Ads:

e Reichweite und Demografie: Microsoft Advertising erreicht oft
kaufkraftigere, altere Zielgruppen (Stichwort: Entscheider, Unternehmen,
»Silver Surfer”), wahrend Google starker auf jungere, mobile Nutzer
setzt.

e Klickpreise (CPC): Die Konkurrenz ist geringer, die Klickpreise sind
meist gunstiger als bei Google. Perfekt fur effiziente Budgets.

e Plattformen: Anzeigen laufen auf Bing, Yahoo, DuckDuckGo und weiteren
Partnern. Auch Cortana, MSN und Outlook sind dabei.

e Importfunktionen: Bestehende Google-Ads-Kampagnen lassen sich fast per

Klick importieren — ideal fur schnelle Skalierung.

Technische Features: Einige Funktionen (wie LinkedIn-Profile-Targeting)

gibt es exklusiv bei Microsoft.

Wer Microsoft Advertising ignoriert, verliert proaktiv Marktanteile und
Reichweite an den Wettbewerb. Fur ambitionierte SEA-Strategien ist die
Plattform ein Pflichtprogramm und kein ,Kann-man-mal-testen“-Experiment.

Die wichtigsten Features und
Targeting-Optionen 1in
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Microsoft Advertising ist technisch ausgereift und bietet zahlreiche Profi-
Features, die vielen Marketern gar nicht bekannt sind. Der Klassiker:
Keyword-Targeting, also das Bieten auf Suchbegriffe, bleibt Herzstlick jeder
Kampagne — aber die Plattform kann deutlich mehr.

Einige der wichtigsten Funktionen und Targeting-Optionen:

e Keyword-Optionen: Exakt passend, weitgehend passend, modifizierte
weitgehende und passende Wortgruppe. Damit steuerst du, wie eng deine
Anzeigen auf Suchanfragen triggern.

e Audience Targeting: Zielgruppen nach Remarketing-Listen, In-Market
Audiences (Nutzer mit Kaufabsicht), demografische Merkmale (Alter,
Geschlecht, Standort) und sogar Gerate-Typen.

e LinkedIn-Profile-Targeting: Einzigartig: Targeting nach Unternehmen,
Branche und Jobfunktion uUber LinkedIn-Daten. Fur B2B ein Gamechanger.

e Custom Audiences: Eigene Zielgruppen-Listen auf Basis von CRM-Daten,
Website-Besuchern oder Drittanbieter-Daten.

e Anzeigenerweiterungen: Sitelinks, Anruferweiterungen,
Standorterweiterungen, Snippet-Erweiterungen und dynamische
Erweiterungen fir mehr Sichtbarkeit und hdhere Klickrate (CTR).

e Dynamische Suchanzeigen (DSA): Automatisch generierte Anzeigen basierend
auf Website-Inhalten — flir groBe Websites mit vielen Produkten
unverzichtbar.

e Automatisierte Gebotsstrategien: Ziel-CPA, Ziel-ROAS, maximierte Klicks
oder Conversions — alles dabei, inkl. Machine-Learning-Optimierung.

e Import aus Google Ads: Nahtloser Datenimport spart Zeit und vermeidet
Fehlerquellen beim Umstieg oder parallelen Betrieb.

Die Plattform ist langst kein Google-Abklatsch mehr, sondern bietet smarte
USPs, die im Performance-Marketing-Mix unverzichtbar sind. Besonders
spannend: Die Kombination aus Suchmaschinenwerbung, Audience-Daten und B2B-
Targeting Uber LinkedIn — das kann derzeit niemand sonst.

Best Practices fur Microsoft
Advertising: Strategien,
Optimierung und
Fehlervermeidung

Wer Microsoft Advertising nur als 1:1-Kopie seiner Google-Ads-Kampagnen
betreibt, verschenkt viel Potenzial. Die Plattform verlangt eigene
Strategien, angepasstes Targeting und einen kritischen Blick auf Daten und
Performance. Hier trennt sich der Profi vom Copy-&-Paste-Marketer.



1. Separate Kampagnenstruktur: Bing-Nutzer sind anders als Google-User.
Teste verschiedene Anzeigentexte, Bietstrategien und Zielgruppen. Passe
Gebote und Budgets an die spezifische Performance an.

2. Regelmaliges Monitoring: Die Performance kann stark schwanken, da das
Suchvolumen geringer ist. Kontrolliere mindestens wdchentlich CPCs, CTRs
und Conversion-Rates.

3. Negative Keywords nutzen: SchlieBe irrelevante Suchbegriffe konsequent
aus, um Streuverluste zu minimieren. Die Keyword-Matching-Logik ist
nicht 100% identisch mit Google.

4. Anzeigenerweiterungen voll ausreizen: Nutze alle verflugbaren Extensions,
um den Anzeigenplatz zu maximieren und die Sichtbarkeit zu erhdhen.

5. LinkedIn-Targeting smart einsetzen: Fur B2B-Kampagnen gezielt nach
Branche, UnternehmensgroBe oder Jobtitel filtern — das bietet keinen
anderer Suchmaschinenanbieter.

6. Conversion-Tracking einrichten: Ohne saubere Erfolgsmessung (z. B. uUber
das Microsoft UET-Tag) ist jede Optimierung sinnlos. Prufe regelmaliig
Datenintegritat und Attribution.

7. Mobile Performance beachten: Bing hat einen hdheren Desktop-Anteil, aber
mobile Nutzer holen auf. Passe Gebote und Anzeigenformate entsprechend
an.

8. Saisonale Schwankungen: Teste saisonale Kampagnen und beobachte, wie
sich Nachfrage und CPCs entwickeln — oft gibt es hier echte
Schnappchenphasen.

Die groBRten Fehler sind Copy-Paste-Strategien aus Google Ads, mangelnde
Kontrolle bei den Zielgruppen und fehlendes Tracking. Microsoft Advertising
verlangt eigenstandige Aufmerksamkeit und professionelle Steuerung — alles
andere ist Budgetverschwendung.

Technische Integration,
Tracking und Analyse: So holst
du das Maximum aus Microsoft
Advertising

Wer glaubt, Microsoft Advertising sei technisch limitiert, der irrt. Die
Plattform bietet umfangreiche Integrationsmdéglichkeiten fir Tracking,
Analytics und Conversion-Messung. Ohne saubere Datenbasis lauft jedoch keine
Kampagne profitabel — und genau hier patzen viele Marketer.

Die wichtigsten technischen Schritte:

e UET-Tag (Universal Event Tracking): Das Pendant zum Google Tag Manager.
Muss auf allen Conversion-relevanten Seiten eingebaut werden, um
Conversions, Zielvorhaben und Nutzerverhalten zu tracken. Unterstitzt
auch Remarketing.

e 0ffline-Conversions: Importiere Leads oder Verkaufe aus CRM-Systemen (z.



B. Dynamics, Salesforce), um auch Offline-Transaktionen dem Klick
zuordnen zu konnen.

e Integration in Analytics-Tools: Microsoft Advertising lasst sich mit
Google Analytics, Matomo oder Adobe Analytics verknupfen. So entsteht
ein ganzheitlicher Blick auf die Customer Journey.

e API-Anbindung: Fir groBe Accounts oder Agenturen gibt es umfangreiche
APIs zum Kampagnenmanagement, Reporting und Bid-Management. Auch
Skripting und Automatisierung werden unterstitzt.

e A/B-Testing: Splitte Anzeigengruppen, teste verschiedene Anzeigentexte,
Landingpages oder Gebotsstrategien. Nur so findest du die rentabelsten
Kombinationen.

Wichtig: Ohne sauberes Tracking ist jeder Optimierungsversuch
Kaffeesatzleserei. Das UET-Tag ist Pflicht — und sollte bei jedem Launch
einer neuen Kampagne, Landingpage oder Conversion-Aktion gepruft werden. Wer
schlampig integriert, verschenkt bares Geld.

Fazit: Microsoft Advertising —
das unterschatzte
Skalierungswunder

Microsoft Advertising ist langst mehr als das ,Google fir Arme”. Es ist eine
technisch ausgereifte, machtige und in vielen Bereichen unterschatzte
Plattform fir Suchmaschinenwerbung. Wer es ignoriert, gibt freiwillig
Marktanteile ab — und lasst Zielgruppen mit hohem Budget und Conversion-
Potenzial links liegen. Fur smarte Marketer ist Microsoft Advertising ein
Must-have im Performance-Mix: gunstigere Klickpreise, exklusive Targeting-
Optionen wie LinkedIn-Profile, starke Integration und eine Zielgruppe, die
man mit Google Ads oft schlicht nicht erreicht.

Das Fazit ist simpel: Wer digitales Marketing ernsthaft betreibt, kann
Microsoft Advertising nicht mehr ignorieren. Wer es strategisch richtig
aufsetzt, sauber integriert und fortlaufend optimiert, wird mit glnstigen
Klickpreisen, effizienter Skalierung und zusatzlicher Reichweite belohnt. Wer
es weiter verschlaft, bleibt im Schatten der Konkurrenz — und das ist 2024
keine clevere Strategie mehr.



