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Was ist ROI? Klar erklärt
für Marketing-Profis
ROI ist das Buzzword, das auf jedem Marketingdeck steht – aber frag mal in
der Kaffeeküche nach, was es wirklich bedeutet, und du hörst Schweigen oder
Bullshit. Dabei ist der Return on Investment kein nice-to-have KPI, sondern
der brutale Reality-Check für alles, was du im Marketing tust. In diesem
Artikel rechnen wir gnadenlos ab – mit Märchen, Mythen und Missverständnissen
rund um den ROI. Und zeigen dir detailliert, technisch und ohne Bullshit, wie
du deinen echten Marketing-ROI findest, optimierst und nutzt. Zahlen lügen
nicht. Marketer schon manchmal.

Was ROI im Kern ist – und warum er mehr als nur eine Zahl ist
Die exakte Formel zur Berechnung des Marketing-ROI
Unterschiede zwischen ROI, ROAS, ROMI und anderen Metriken

https://404.marketing/marketing-roi-richtig-berechnen/
https://404.marketing/marketing-roi-richtig-berechnen/


Warum viele Marketer den ROI falsch interpretieren (und dafür zahlen)
Wie du deinen ROI in digitalen Marketingkanälen wirklich misst
Tools und Tracking-Setups, die du brauchst, um korrekte Daten zu
bekommen
Wie Attribution, Conversion-Tracking und Customer Lifetime Value deinen
ROI verzerren – oder retten
Typische ROI-Fallen und wie du sie vermeidest
Ein praxisnahes Schritt-für-Schritt-Framework zur ROI-Optimierung
Warum der ROI 2025 kein KPI mehr ist, sondern dein Überlebensindikator

Was ist der ROI? Definition,
Bedeutung und Abgrenzung
ROI steht für Return on Investment – also die Rendite, die du aus einer
Investition ziehst. Im Marketing bedeutet das konkret: Wie viel Umsatz oder
Gewinn erzeugt eine Maßnahme im Verhältnis zu den eingesetzten Mitteln?
Klingt simpel, ist in der Praxis aber alles andere als das. Denn der ROI ist
kein Feel-Good-Score, sondern ein harter, betriebswirtschaftlicher
Performance-Indikator.

Die Grundformel des ROI lautet:

ROI = (Ertrag – Investition) / Investition

Oder in Marketing-Sprech: Wenn du 10.000 Euro in eine Kampagne investierst
und daraus 30.000 Euro Umsatz generierst, beträgt dein ROI: (30.000 – 10.000)
/ 10.000 = 2,0 oder 200 %. Klingt gut? Kommt drauf an. Denn Umsatz ist nicht
gleich Gewinn, und ein positiver ROI sagt noch lange nicht, ob deine Maßnahme
strategisch sinnvoll war oder nachhaltig wirkt.

Wichtig ist auch die Abgrenzung zu verwandten Metriken wie ROAS (Return on Ad
Spend), ROMI (Return on Marketing Investment) oder CPL (Cost per Lead). Der
ROAS etwa betrachtet nur die Werbekosten, nicht aber das gesamte
Marketingbudget. Der ROMI hingegen versucht, den gesamten Marketing-Output zu
bewerten – inklusive Branding, Awareness und langfristigem Kundenwert.

Fazit: Der ROI ist die Mutter aller Performance-KPIs – aber nur dann, wenn du
ihn korrekt misst, verstehst und nicht als Alibi-Kennzahl missbrauchst. Und
genau da fängt der Spaß an.

Die Formel verstehen:
Marketing-ROI korrekt



berechnen
Wie misst man nun den echten ROI im Marketing – und nicht nur die PowerPoint-
Version für die nächste Agenturpräsentation? Der Schlüssel liegt in einer
sauberen Datenbasis, klaren Zieldefinitionen und konsequenter Attribution.
Und in der Bereitschaft, auch unbequeme Wahrheiten zu akzeptieren.

Die Standardformel für den Marketing-ROI lautet:

ROI = (Marketing-Ertrag – Marketing-Kosten) / Marketing-Kosten

Doch was genau ist der „Marketing-Ertrag“? Hier beginnt der Graubereich.
Zählt der Umsatz? Der Deckungsbeitrag? Der Customer Lifetime Value (CLV)? Die
Antwort: Es kommt darauf an. Wer nur kurzfristige Kampagnen misst, kann mit
Umsatz arbeiten. Wer strategisch denkt, muss den CLV einbeziehen – also den
durchschnittlichen Gesamtumsatz, den ein Kunde über seine gesamte Beziehung
zum Unternehmen generiert.

Und die Marketing-Kosten? Auch hier wird oft geschönt. Zählen nur die Media-
Spendings? Oder auch Agenturhonorare, Tools, Personal, Content-Produktion,
CRM, Tracking-Infrastruktur? Wer ernsthaft ROI berechnen will, muss ALLE
Kosten einbeziehen – nicht nur die, die gut aussehen.

Fazit: Der ROI ist nicht schwer zu berechnen – aber verdammt schwer ehrlich
zu berechnen. Wer es nicht tut, optimiert an der falschen Stelle. Und
verbrennt Budget, statt Return zu erzeugen.

ROI vs. ROAS, ROMI & Co:
Verdammt viele Abkürzungen,
verdammt viele Fehler
Im Performance-Marketing wimmelt es nur so von Metriken – und von
Missverständnissen. Besonders bei ROI, ROAS, ROMI und Co wird gerne alles in
einen Topf geworfen. Das ist nicht nur falsch, sondern geschäftsschädigend.
Hier die wichtigsten Unterschiede auf einen Blick:

ROI (Return on Investment): Betrachtet den Gesamtertrag im Verhältnis
zur Gesamtinvestition – idealerweise auf Gewinnbasis.
ROAS (Return on Ad Spend): Misst den Umsatz im Verhältnis zu den
Werbekosten. Formel: Umsatz / Werbekosten. Achtung: Kein Gewinn, keine
Gesamtkosten.
ROMI (Return on Marketing Investment): Bewertet den Beitrag des gesamten
Marketingbudgets zum Unternehmenserfolg – inkl. Branding und
langfristiger Effekte.
CAC (Customer Acquisition Cost): Was kostet es dich, einen neuen Kunden
zu gewinnen? Wichtig für die CLV-Bewertung.
CLV (Customer Lifetime Value): Wie viel Umsatz bringt dir ein Kunde über



seine gesamte Lebensdauer? Grundlage für strategisches Marketing-
Rendite-Denken.

Der größte Fehler: ROAS mit ROI gleichzusetzen. Nur weil eine Kampagne 600 %
ROAS liefert, heißt das nicht, dass sie profitabel ist. Denn ROAS blendet
alle Fixkosten, Personalkosten und langfristigen Faktoren aus. Wer nur auf
ROAS optimiert, spielt mit Scheuklappen – und landet am Ende in der
Budgethölle.

Tracking, Attribution und
Datenqualität: Ohne Tech kein
ROI
Der größte ROI-Killer? Schlechte Daten. Oder schlimmer: falsche Daten. Denn
wenn du deine Conversions, Kosten und Kanäle nicht korrekt trackst, ist jede
ROI-Berechnung ein Ratespiel. Willkommen in der Matrix des Digitalmarketings.

Um deinen ROI korrekt zu messen, brauchst du ein stabiles Tracking-Setup.
Dazu gehören:

Ein sauber implementiertes Tag Management System (z. B. Google Tag
Manager)
Conversion-Tracking, das kanalübergreifend funktioniert (z. B. via GA4,
Server-Side Tracking)
Attribution-Modelle, die nicht nur Last-Click zeigen, sondern
ganzheitlich bewerten (Data-Driven Attribution, Time Decay, Position-
Based etc.)
Integration mit CRM-Systemen, um echte Customer Journeys zu verfolgen
Umsatzdaten, die nicht nur am Frontend gemessen werden, sondern aus dem
Backend kommen (Stichwort: API-Integrationen)

Tools wie Google Analytics 4, Matomo, Adobe Analytics, Funnel.io, Hubspot
oder Segment.io können dir helfen – aber nur, wenn du sie richtig
konfigurierst. Und das ist der Punkt: Ohne technisches Know-how bleibt ROI-
Tracking ein frommer Wunsch.

Besonders kritisch: Cookie-Consent-Mechanismen, iOS-Tracking-Restrictions und
Adblocker. Sie verzerren deine Daten – und damit deinen ROI. Wer hier nicht
mit Server-Side Tracking, Consent Mode v2 und dedizierten Data Pipelines
arbeitet, hat keine Chance auf valide Zahlen.

So optimierst du deinen



Marketing-ROI: Ein Framework
für Profis
Du willst deinen ROI verbessern? Dann brauchst du ein Framework – kein
Bauchgefühl. Hier ist ein erprobter Ablauf, der dich aus dem KPI-Nebel führt:

Ziele definieren: Was ist dein Ziel-ROI? Welche Marge brauchst du, um1.
profitabel zu sein?
Kostenstruktur analysieren: Welche Kosten fallen wirklich an – direkt2.
und indirekt?
Tracking-Setup auditieren: Funktioniert dein Tracking in allen Kanälen?3.
Gibt es Datenlücken?
Attribution anpassen: Nutze Multi-Touch-Attribution, um den wahren4.
Beitrag jedes Kanals zu erfassen.
Kampagnen segmentieren: Welche Zielgruppen, Creatives und Kanäle liefern5.
welchen Beitrag?
Conversion-Kette optimieren: Von Ad bis Checkout – wo verlierst du Geld?6.
CLV steigern: Arbeite an Retention, Up-Sell, Cross-Sell und Customer7.
Experience.
Skalierung testen: Welche Maßnahmen lassen sich profitabel ausweiten?8.
Monitoring etablieren: Automatisiere deine ROI-Reports und erkenne9.
Trends frühzeitig.
Iterieren: Kein ROI bleibt stabil – teste, lerne, verbessere10.
kontinuierlich.

Wichtig: ROI-Optimierung ist kein Quick Fix. Es ist ein Prozess. Und er
beginnt mit brutal ehrlicher Analyse und dem Mut, auch heilige Kühe zu
schlachten – inklusive schlechter Kampagnen, ineffizienter Tools oder
überbezahlter Agenturen.

Fazit: ROI ist kein KPI – er
ist dein wirtschaftliches
Überlebenssignal
Wenn du diesen Artikel bis hierhin gelesen hast, weißt du: ROI ist kein
Buzzword, sondern die maximale Wahrheit über dein Marketing. Er zeigt, ob du
Geld verbrennst oder Werte schaffst. Ob deine Kampagnen echte Performance
liefern oder nur hübsch aussehen. Und ob dein ganzes Marketing überhaupt
einen wirtschaftlichen Sinn ergibt.

2025 ist ROI nicht mehr optional. Wenn du ihn nicht messen, verstehen und
optimieren kannst, hast du auf dem digitalen Spielfeld nichts verloren. Dein
CEO fragt nicht nach Likes, CTRs oder Impressionen – er fragt nach Impact.
Und der heißt: Return on Investment. Zeit, ehrlich zu rechnen. Und zu
liefern.


