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Mehreren Kanalen
gleichzeitig zum
Marketing-Erfolg steuern:
Warum Einzelstrategien
2025 dein Budget


https://404.marketing/multichannel-marketing-2025-strategie/

verbrennen

Du pumpst Geld in Social Ads, ballerst Content auf LinkedIn, versendest
Newsletter wie ein Weltmeister — und trotzdem bleibt der groBe Durchbruch
aus? Willkommen im Multichannel-Dilemma: Einzelaktionen bringen dir genau gar
nichts, wenn sie nicht orchestriert sind. In diesem Artikel erfahrst du, wie
du 2025 endlich mehrere Marketingkanale strategisch synchronisierst — und
warum dein Return-on-Investment sonst weiter im Keller bleibt.

e Warum Multichannel-Marketing kein Buzzword ist, sondern dein
Uberlebenskonzept

e Die groBten Fehler bei der gleichzeitigen Nutzung mehrerer Kanale

e Welche Kanale sich 2025 wirklich lohnen — und welche du vergessen kannst

e Technische Voraussetzungen flr kanallbergreifende Kampagnen

e Wie du Attribution, Tracking und Budgetverteilung in den Griff bekommst

e Warum Content-Silos und Plattform-Ego der Tod jeder Strategie sind

e Step-by-Step: So baust du ein funktionierendes Multichannel-Setup

e Die besten Tools fiur kanaliubergreifende Kampagnensteuerung

e Wie du mit Automatisierung und Daten deine Kanale skalierst

e Fazit: Nur wer vernetzt denkt, gewinnt 2025 im digitalen Marketing

Multichannel-Marketing ist kein nice-to-have. Es ist der einzige Weg, im
digitalen Haifischbecken nicht gefressen zu werden. Wer heute noch auf einen
einzigen Kanal setzt — sei es Instagram, Google Ads oder E-Mail — der segelt
blind in die Conversion-Wiste. Die Realitat ist brutal: Deine Zielgruppe
springt zwischen Plattformen wie ein Flummi auf Koffein. Und wenn du nicht
auf jeder relevanten Station prasent bist — mit konsistenter Message,
abgestimmtem Timing und durchdachter Customer Journey — dann sieht sie dich
nicht. Punkt.

Das Problem: Viele Marketer machen Multichannel falsch. Sie schieben
unabhangig voneinander Inhalte in verschiedene Kanale, ohne zentrale
Steuerung, ohne Datenabgleich, ohne Strategie. Das Ergebnis? Verbranntes
Budget, doppelte Kommunikation, null Impact. Richtig gemacht bedeutet
Multichannel-Marketing: integrierte Workflows, synchronisierte Touchpoints,
konsolidiertes Tracking und datengetriebene Entscheidungen. In diesem Artikel
zeigen wir dir, wie du genau das auf die Stralle bekommst — technisch,
strategisch und messerscharf.

Multichannel-Marketing
verstehen: Ziele, Vorteile und
die bittere Wahrheit

Multichannel-Marketing bedeutet, mehrere Kommunikations- und Vertriebskanale
gleichzeitig zu nutzen — aber nicht einfach nur parallel, sondern strategisch
vernetzt. Ziel ist es, deine Zielgruppen dort zu erreichen, wo sie sich



tatsachlich aufhalten — und zwar mit abgestimmten Botschaften, konsistentem
Branding und einer durchgangigen Nutzererfahrung. Klingt simpel? Ist es
nicht.

Die Realitat ist: Viele Unternehmen betreiben Pseudo-Multichannel. Sie
bespielen LinkedIn, Facebook, eine Website und vielleicht noch E-Mail — doch
jeder Kanal lebt sein eigenes Leben. Keine einheitlichen Ziele, keine
abgestimmte Tonalitat, kein zentrales Reporting. Das Ergebnis: Verwirrte
Nutzer, ineffiziente Kampagnen und ein Gefuhl von Chaos im Marketingteam.

Richtiges Multichannel-Marketing hat klare Vorteile: mehr Reichweite, hohere
Conversion Rates, bessere Kundenbindung und ein robusteres Geschaftsmodell.
Aber nur, wenn es orchestriert ist. Du brauchst zentrale Steuerung,
konsolidierte Daten und eine Plattform-libergreifende Content-Strategie. Ohne
das ist deine Multichannel-Strategie ein Kartenhaus — und der nachste
Algorithmuswechsel blast es weg.

Und hier kommt die bittere Wahrheit: Die meisten Unternehmen sind strukturell
gar nicht in der Lage, echtes Multichannel-Marketing zu betreiben. Ihre
Systeme sind nicht integriert, ihre Teams nicht synchronisiert, ihre Daten
nicht sauber. Wer das nicht radikal andert, wird 2025 in der digitalen
Mittelmaligkeit versinken.

Technische Basis fur
kanalubergreifendes Marketing:
Ohne sauberes Setup keine
Skalierung

Bevor du auch nur ein Posting planst oder ein Budget verteilst, musst du dein
technisches Fundament in Ordnung bringen. Multichannel-Marketing ohne
zentrale Datenbasis, ohne Tracking-Infrastruktur und ohne Automatisierung ist
wie ein Orchester ohne Dirigent. Klingt chaotisch? Ist es auch.

Das zentrale Element ist dein Customer Data Platform (CDP) oder zumindest ein
zentralisiertes CRM mit Omnichannel-Fahigkeit. Es muss in der Lage sein,
Nutzerinteraktionen kanalubergreifend zu erfassen, zu segmentieren und fur
automatisierte Workflows bereitzustellen. Tools wie HubSpot, Salesforce,
Emarsys oder Klaviyo bieten hier robuste Ansatze — vorausgesetzt, du nutzt
ihre API-Fahigkeiten konsequent.

Ebenso essenziell ist ein sauberes Tracking-Setup. Google Tag Manager,
serverseitiges Tracking, UTM-Parameter-Standards, Consent-Management — das
ist nicht optional, sondern Pflicht. Nur mit konsistentem Event-Tracking und
kanalubergreifender Attribution kannst du deine Kampagnen optimieren. Und ja,
das bedeutet auch: Finger weg von Facebook Ads ohne dediziertem Conversion
API-Tracking.



Auch dein Content Management System (CMS) muss mitspielen. Plattformen wie
Contentful oder Storyblok bieten API-first-Architekturen, mit denen du
Inhalte flexibel in verschiedene Kanale pushen kannst. Headless ist hier kein
Buzzword, sondern die Voraussetzung fur echte Kanalunabhangigkeit.

Welche Kanale 2025
funktionieren — und welche du
vergessen kannst

Im Jahr 2025 herrscht Plattform-Inflation. TikTok, Instagram, LinkedIn,
Pinterest, E-Mail, Podcasts, Newsletter, SEO, Paid Search, Programmatic,
WhatsApp, YouTube — die Liste ist endlos. Aber nicht jeder Kanal ist flr
jedes Business sinnvoll. Und manche kannst du getrost in die Tonne treten.

Was funktioniert? E-Mail-Marketing ist trotz aller Unkenrufe noch immer der
ROI-Kénig — vorausgesetzt, du segmentierst intelligent, automatisierst Events
und personalisierst Inhalte. LinkedIn ist Pflicht fir B2B, aber nur dann,
wenn du nicht einfach nur “Thought Leadership” nachspielst, sondern echten
Mehrwert bietest. Content-Marketing funktioniert — aber bitte nicht als Blog-
Friedhof, sondern als orchestriertes Storytelling lber mehrere Touchpoints.

Was nicht funktioniert: TikTok fur jeden. Wenn du keine visuelle, snackable
Contentstrategie hast und deine Marke sich nicht in 15 Sekunden erklaren
lasst — lass es. Auch Facebook ist fir viele tot, zumindest organisch. Und
Podcasts? Nur sinnvoll, wenn du eine klare Nische besetzt und regelmafig
lieferst. Einmal-pro-Monat-Laberformate bringen exakt null.

Wichtig ist: Nicht der Kanal ist entscheidend, sondern seine Rolle in deiner
Gesamtstrategie. Und die ist nur so stark wie ihr schwachstes Glied. Wenn ein
Kanal nicht messbar zum Conversion Funnel beitragt — raus damit.

Step-by-Step: So baust du ein
funktionierendes Multichannel-
Setup

Multichannel-Marketing ist wie ein Uhrwerk: Jeder Zahn muss greifen. Hier ist
deine Schritt-flur-Schritt-Anleitung fir ein Setup, das nicht nur gut
aussieht, sondern auch konvertiert:

1. Zielgruppenanalyse:
Segmentiere deine Zielgruppen nach Verhalten, Interessen und
Kanalnutzung. Nutze Tools wie Google Analytics 4, Hotjar oder CDPs, um
echte Insights zu gewinnen.

2. Touchpoint-Mapping:



Visualisiere die Customer Journey uber alle relevanten Kanale hinweg.
Identifiziere, wo Nutzer abspringen und wo du sie mit dem richtigen
Content abholen kannst.

3. Content-Strategie entwickeln:
Definiere Content-Formate, Tonalitat und Frequenz pro Kanal — aber immer
synchronisiert. Ein Content-Piece = mehrere Touchpoints.

4. Technische Integration:
Verknupfe deine Tools: CRM, CMS, E-Mail-Tool, Social Scheduling,
Analytics. Baue eine zentrale Datenbasis auf, am besten API-basiert.

5. Tracking & Attribution aufsetzen:
Implementiere kanalubergreifendes Event-Tracking, Conversion-Pixel, UTM-
Standards und Attribution-Modelle. Nutze serverseitiges Tracking, wo
moglich.

6. Automatisierung etablieren:
Erstelle kanallibergreifende Automationen: E-Mail-Workflows, Retargeting-
Ketten, Dynamic Content. Tools wie Zapier, Make.com oder native
Integrationen helfen.

7. Testing & Optimierung:
A/B-Testing, Multivariate Tests, Segmentanalysen — kontinuierliches
Testen und Lernen ist Pflicht. Nicht raten. Messen.

8. Monitoring & Reporting:
Dashboards mit KPI-Ubersicht pro Kanal, Funnel-Performance und ROI-
Auswertung. Reporting muss automatisch, transparent und handlungsleitend
sein.

Die besten Tools fur echtes
Multichannel-Marketing

Ohne die richtigen Tools ist dein Multichannel-Ansatz eine Excel-Holle mit
Copy-Paste-Panik. Hier die wichtigsten Tools, die 2025 wirklich liefern:

e CRM/CDP: HubSpot, Salesforce, Klaviyo — je nach Unternehmensgrofe und
API-Anforderungen

e CMS: Contentful, Storyblok, Sanity — Headless fir maximale Kanalfreiheit

e Tracking & Attribution: Google Tag Manager, Segment, Matomo,
serverseitiges GA4

e Marketing Automation: ActiveCampaign, Autopilot, Customer.io

e Social Publishing: Hootsuite, Buffer, Kontentino — mit zentralem
Content-Calendar

e Reporting: Looker Studio, Databox, Funnel.io — KPI-Monitoring in
Echtzeit

Wichtig: Tool-Auswahl ist kein Selbstzweck. Entscheidend ist die Integration.
Silos sind dein Feind. APIs sind dein Freund. Und wer 2025 keine saubere
Toolchain hat, verliert nicht nur Daten — sondern Kunden.



Fazit: Multichannel 1st keiln
Trend — es 1st deiln
Rettungsanker

Wer 2025 im digitalen Marketing bestehen will, muss mehrkanalig denken,
handeln und auswerten. Multichannel ist kein Buzzword, sondern die Realitat
deiner Zielgruppe. Sie springt zwischen Geraten, Plattformen und Formaten —
und erwartet, dass du mithaltst. Nicht mit mehr Budget, sondern mit mehr
Intelligenz, besserer Technik und konsequenter Strategie.

Die gute Nachricht: Es ist machbar. Mit der richtigen Architektur, den
passenden Tools und einem klaren Plan kannst du deine Kanale synchronisieren,
deine Daten konsolidieren und deine Ergebnisse skalieren. Die schlechte
Nachricht: Du musst es ernst meinen. Multichannel ist nicht das nachste
Projekt. Es ist dein neuer Standard.



