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Klaviyo Reporting: Daten
clever analysieren und
nutzen – Die Wahrheit
über E-Mail-Marketing-
Analytics
Du hast Klaviyo als “Gamechanger” für dein E-Mail-Marketing verkauft
bekommen, aber deine Reports klingen wie aus dem letzten Jahrzehnt? Die
meisten Marketer nutzen Klaviyo Reporting wie einen Taschenrechner aus den
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90ern – dabei schlummert darin ein Analytics-Kraftwerk, das deine Konkurrenz
alt aussehen lässt. Zeit, mit Halbwissen aufzuräumen, smarte Datenanalysen zu
fahren und endlich aus Zahlen echten Profit zu pressen. Willkommen beim
radikal ehrlichen Deep Dive in Klaviyo Reporting, den du garantiert nirgendwo
anders so findest.

Warum die meisten Unternehmen ihr Klaviyo Reporting sträflich
unterschätzen – und Geld verbrennen
Was Klaviyo Reporting technisch wirklich kann: Von Standardmetriken bis
tiefem Custom Analytics
Wie du die wichtigsten KPIs im E-Mail-Marketing clever auswertest – und
welche Zahlen komplett nutzlos sind
Die besten Klaviyo Reports, Dashboards und Segmente für echte
Umsatzhebel
Step-by-Step: Eigene Reports in Klaviyo bauen, Custom Properties nutzen
und Daten kombinieren
Wie du mit Klaviyo Analytics echtes Customer Lifecycle Marketing
betreibst
Grenzen, Stolperfallen und was Klaviyo dir garantiert NICHT erzählt
Top-Integrationen: So bringst du Klaviyo Reporting mit Shopify, Google
Analytics & Co. auf ein neues Level
Was 2024/2025 im Klaviyo Reporting State-of-the-Art ist – und was du
vergessen kannst

Klaviyo Reporting ist kein nettes Add-on, sondern das Rückgrat jeder
ernstzunehmenden E-Mail-Marketing-Strategie. Die traurige Wahrheit: Die
meisten Marketer nutzen maximal die Standard-Übersicht und feiern sich für
eine Open Rate von 20%, während die Konkurrenz längst tiefgreifende
Kohortenanalysen fährt, automatisierte Segmentierungen baut und mit
Predictive Analytics den Customer Lifetime Value hochschraubt. Wer Klaviyo
Reporting 2024 nicht versteht, hat keine Chance, seine Kampagnen zu skalieren
– und verschenkt bares Geld. In diesem Artikel erfährst du alles, was du
wissen musst, um mit Klaviyo Reporting nicht nur Zahlen zu sammeln, sondern
daraus echten, messbaren Mehrwert zu generieren. Schluss mit Marketing-
Märchen – jetzt kommt Analytics-Realität.

Klaviyo Reporting: Technische
Grundlagen und die größten
Missverständnisse
Klaviyo Reporting wird in der Marketing-Bubble gerne als “intuitiv” verkauft.
Übersetzt heißt das: “Wir zeigen dir ein paar hübsche Balken, damit du dich
schlau fühlst.” Die Wahrheit ist: Wer nur auf die Standard-Reports schaut,
hat Klaviyo Reporting nicht mal angekratzt. Das Tool bietet eine ausgefeilte
Analytics Engine, die bis tief in Event- und Attributionsdaten hineinreicht.
Aber nur, wenn du weißt, wie du sie nutzt. Das fängt bei den Basics an:
Klaviyo Reporting arbeitet mit Event-basierten Datenmodellen. Jeder Klick,



jede Öffnung, jede Conversion wird als Event mit individuellen Properties
gespeichert. Diese Events sind die Bausteine für alle weiteren Analysen,
Custom Reports und Segmentierungen.

Viele Marketer glauben, Klaviyo Reporting sei auf die üblichen KPIs wie Open
Rate, Click Rate und Revenue beschränkt. Falsch gedacht. Klaviyo Reporting
kann komplexe Funnels abbilden, Multi-Touch-Attribution berechnen,
Conversion-Pfade visualisieren und Predictive Analytics fahren. Aber nur,
wenn du über die Oberfläche hinausgehst und dich mit Custom Metrics, Event
Properties und Segment-Buildern auseinandersetzt. Wer das ignoriert, sieht
maximal die halbe Wahrheit – und optimiert im Blindflug.

Ein weiteres Missverständnis: Klaviyo Reporting sei nur für E-Mail-Kampagnen
relevant. Tatsächlich analysiert Klaviyo auch SMS, Push-Notifications,
Signup-Formulare, Onsite-Events und sämtliche Integrationen (z.B. Shopify,
WooCommerce, Magento). Kurz: Klaviyo Reporting ist ein zentrales Data Hub für
nahezu alle Marketing- und Commerce-Aktivitäten – vorausgesetzt, du verstehst
die Event-Architektur und weißt, wie du die Daten verknüpfst. Wer das nicht
tut, bleibt auf dem Niveau von “Open Rate gut, alles andere egal”. Willkommen
im Mittelmaß.

Die wichtigsten Klaviyo
Reporting KPIs: Was wirklich
zählt – und was du vergessen
kannst
Wer Klaviyo Reporting ernst nimmt, muss gnadenlos priorisieren. Die meisten
Marketer verlieren sich im KPI-Dschungel und feiern Vanity Metrics, während
die echten Wachstumstreiber ignoriert werden. Die Open Rate ist 2024/25 durch
iOS Privacy, Bot-Traffic und Tracking-Blocker fast wertlos geworden. Click
Rate? Besser, aber immer noch ungenau, solange du kein dediziertes Link-
Tracking und Custom Events einsetzt. Die einzige Metrik, die zählt: Umsatz –
und zwar sauber attribuiert auf Kampagnen, Flows und Touchpoints.

Doch Klaviyo Reporting kann mehr. Wer clever ist, analysiert:

Revenue per Recipient: Wie viel Umsatz generiert ein Empfänger pro
Kampagne oder Flow? Essentiell für echte Performance-Bewertung.
Conversion Rate (unique und total): Wie viele Empfänger führen die
gewünschte Aktion aus? Die Basis für jede Funnel-Optimierung.
Kohortenanalysen: Wie entwickeln sich Neukunden im Zeitverlauf? Welcher
Flow bringt langfristig den höchsten CLV?
Customer Lifetime Value (CLV): Klaviyo kann CLV predicten – nutze diese
Funktion, um profitable Segmente zu identifizieren.
Attribution Windows: Definiere, wie lange ein Sale einer E-Mail
zugeordnet wird – Standard sind 5 Tage, aber je nach Produktlebenszyklus



können andere Werte sinnvoll sein.
Flow Performance by Step: Welcher Step im Flow verursacht Absprünge? Wo
geht Umsatz verloren?
Engagement Score: Klaviyo berechnet einen eigenen Engagement Score pro
Kontakt – ideal für intelligente Reaktivierungskampagnen.
Custom Events und Properties: Tracke z.B. welche Produkte im Warenkorb
landen, welche Preisbereiche performen oder welche Nutzergruppen auf
welche Trigger reagieren.

Vergiss alles, was nicht direkt auf Umsatz, Engagement oder Customer
Lifecycle einzahlt. Alles andere ist statistisches Rauschen – und
Zeitverschwendung.

Klaviyo Custom Reporting:
Eigene Analysen, Segmente und
Dashboards bauen
Standard-Reports sind was für Hobby-Marketer. Wer ernsthaft mit Klaviyo
Reporting arbeitet, baut sich eigene Dashboards und Reports, die exakt auf
die eigenen Business-Ziele und -prozesse zugeschnitten sind. Klaviyo bietet
mit dem Segment Builder und den Custom Analytics Tools nahezu unbegrenzte
Möglichkeiten, eigene KPIs, Kohorten, Funnels und Segmente zu definieren –
auch wenn die Oberfläche oft mehr Design als echte Data Science ist.

So gehst du Schritt für Schritt vor, um das Maximum aus Klaviyo Reporting
herauszuholen:

Definiere deine wichtigsten Business-KPIs und mappe sie auf Klaviyo
Events (z.B. “Placed Order”, “Viewed Product”, “Started Checkout”).
Nutze den Segment Builder, um Zielgruppen nach beliebigen Kriterien zu
clustern (z.B. nach letzter Aktivität, Umsatzpotenzial,
Produktinteresse, etc.).
Erstelle Custom Properties auf Profilebene (z.B. “AOV”, “Customer Tier”,
“Churn Risk”) und nutze diese für personalisierte Reports.
Bau eigene Funnels im Flow-Report, um zu sehen, wo Nutzer abspringen und
welche E-Mails wirklich konvertieren.
Kombiniere mehrere Datenquellen über Integrationen (Shopify, GA4,
Facebook Ads), um kanalübergreifende Attribution und Customer Journey
Maps zu erstellen.

Die Kunst im Klaviyo Reporting besteht darin, nicht einfach alles zu messen,
sondern gezielt die Metriken und Segmente zu verfolgen, die einen echten
Unterschied machen. Das klingt nach Arbeit? Ist es auch. Aber genau hier
trennt sich die Spreu vom Weizen – und der ROI von der Placebo-Optimierung.



Predictive Analytics, Kohorten
und Customer Lifecycle –
Klaviyos geheime Waffen
Die wenigsten kennen die wirklich mächtigen Features im Klaviyo Reporting:
Predictive Analytics und Kohortenanalysen. Klaviyo kann anhand von Machine
Learning-Modellen den Customer Lifetime Value (CLV), das nächste Kaufdatum
und sogar das Churn-Risiko vorhersagen – auf Profilebene, segmentiert nach
beliebigen Kriterien. Wer das ignoriert, verschenkt massives Umsatzpotenzial
und betreibt Marketing wie 2015.

So nutzt du Predictive Analytics in Klaviyo Reporting richtig:

Aktiviere Predictive Analytics in den Profileinstellungen –
Voraussetzung sind mindestens 500 Bestellungen im Account.
Analysiere die Werte “Predicted CLV”, “Predicted Next Order Date” und
“Churn Risk” pro Kontakt.
Erstelle Segmente für High-Value-Kunden, Churn-Kandidaten und One-Time-
Buyer.
Spiele gezielte Flows (z.B. Reaktivierung, Upsell, Loyalty) auf Basis
der Predictive Analytics aus.
Miss den Erfolg dieser Flows in Custom Reports und vergleiche sie mit
Standard-Flows.

Kohortenanalysen bringen zusätzlich Licht ins Dunkel: Du siehst, wie sich
Nutzergruppen entwickeln, wie lange sie aktiv bleiben und welcher Funnel sie
langfristig am meisten wertvoll macht. Klaviyo Reporting erlaubt hier tiefe
Zeitreihenanalysen und das Tracking von Nutzerverhalten über Wochen und
Monate. Wer das nicht nutzt, optimiert nur kurzfristige KPIs – und lässt
Lifetime Value und Retention völlig außen vor.

Klaviyo Reporting
Integrationen: Shopify, GA4
und der Multi-Channel-Ansatz
Klaviyo Reporting entfaltet seine volle Power erst, wenn es nicht als
Insellösung, sondern als Data Hub im Marketing Tech Stack genutzt wird. Die
wichtigsten Integrationen: Shopify, Google Analytics 4 (GA4), Facebook Ads,
und CRM-Systeme. Jede Integration bringt zusätzliche Events, Properties und
Kontextdaten ins Klaviyo Reporting – und ermöglicht echten Multi-Touch-
Attribution statt simpler Last-Click-Logik.

Shopify und Klaviyo sind das Dream-Team für E-Commerce-Daten. Jeder Bestell-,
Produkt- und Kunden-Event landet als Property im Klaviyo Reporting und kann



für Segmentierung, Trigger und Revenue-Attribution genutzt werden. Mit GA4
kannst du zusätzlich kanalübergreifende Customer Journeys auswerten, Cross-
Device-Tracking fahren und Conversion-Pfade analysieren, die über E-Mail
hinausgehen.

So setzt du Integrationen im Klaviyo Reporting optimal ein:

Verbinde Shopify, um transaktionsbezogene Events und Produktdaten
automatisch zu synchronisieren.
Verknüpfe GA4, um Multi-Channel-Attribution, UTM-Tracking und
kanalübergreifende Funnels zu analysieren.
Nutze Facebook Ads-Integration, um Custom Audiences und Lookalikes aus
Klaviyo-Segmenten zu pushen – und deren Performance direkt im Klaviyo
Reporting zu tracken.
Exportiere Daten via API oder CSV, um sie in BI-Tools wie Tableau oder
Power BI weiterzuverarbeiten und komplexe Analysen zu fahren.

Nur wer die Datenflüsse versteht und sauber integriert, bekommt ein
vollständiges Bild und kann datengetriebene Entscheidungen treffen. Alles
andere ist Stückwerk – und verschenkte Chance.

Limitierungen, Stolperfallen
und Best Practices im Klaviyo
Reporting
Klaviyo Reporting ist mächtig, aber nicht perfekt. Wer glaubt, das Tool sei
die ultimative Analytics-Maschine, hat den Werbeprospekt zu wörtlich
genommen. Klaviyo Reporting hat Limitierungen: Komplexe SQL-Abfragen, Multi-
Touch-Attribution über mehr als drei Kanäle, oder tiefe Custom
Visualisierungen sind nur mit Umwegen oder externen Tools möglich. Auch das
Datenmodell ist starr – Events sind zwar flexibel, aber Properties können
nicht beliebig verschachtelt oder mit relationalen Joins gemappt werden.

Stolperfallen lauern bei der Datenqualität: Wer seine Integrationen nicht
sauber aufsetzt, bekommt falsche Daten, doppelte Events oder unklare
Attribuierung. Auch die Standard-Attribution von Klaviyo (5 Tage Last Touch)
ist für viele Shops zu kurz oder zu lang und sollte regelmäßig geprüft und
angepasst werden. Ein weiteres Problem: Bot-Traffic, Spam-Events und falsche
E-Mail-Opens verfälschen die Reports – hier helfen nur eigene Filter, Custom
Properties oder dedizierte Tracking-Parameter.

Best Practices für Klaviyo Reporting:

Arbeite immer mit Custom Events und Properties, statt dich auf Standard-
Events zu verlassen.
Nutze regelmäßige Data Audits, um Integrationen, Events und Properties
zu prüfen und zu bereinigen.
Erstelle eigene Dashboards für unterschiedliche Nutzergruppen im



Unternehmen (Management, Marketing, Produkt, Support).
Kombiniere Klaviyo Reporting mit externen BI-Tools für tiefe Analysen,
Visualisierungen und Forecasts.
Automatisiere Reports und Alerts, damit du bei Abweichungen sofort
reagieren kannst.

Fazit: Klaviyo Reporting
richtig nutzen – oder weiter
im Blindflug optimieren?
Klaviyo Reporting ist das Schweizer Taschenmesser für datengetriebenes
Marketing – wenn du es richtig einsetzt. Die meisten Marketer kratzen nur an
der Oberfläche, weil sie sich mit Standardmetriken zufriedengeben oder die
technischen Möglichkeiten gar nicht kennen. Wer Klaviyo Reporting 2024/25
ernsthaft nutzt, baut sich eigene Dashboards, segmentiert nach echten
Business-KPIs und verknüpft alle relevanten Kanäle zu einem konsistenten
Analytics-Framework. Das Ergebnis: Weniger Raten, mehr Wissen, mehr Umsatz.

Die Realität ist brutal: Wer Klaviyo Reporting ignoriert oder falsch
einsetzt, verschenkt massiv Potenzial und bleibt im Mittelmaß stecken. Es
reicht nicht, “Open Rate” und “Revenue” abzulesen und sich auf die Schulter
zu klopfen. Wer skalieren will, muss tief in die Daten einsteigen, Custom
Analytics nutzen, Integrationen sauber fahren und die Reports auf seine
echten Ziele zuschneiden. Klaviyo Reporting ist kein Spielzeug – sondern der
Unterschied zwischen Wachstum und Stagnation. Willkommen im Data-Driven
Marketing. Willkommen bei 404.


