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OM-Stellen clever nutzen:
Marketing neu gedacht

Online-Marketing-Stellen sind das neue Gold — aber nur, wenn man sie nicht
wie 2008 behandelt. Wer glaubt, ein Social-Media-Manager mit Canva-
Kenntnissen sei die Losung fur sinkende Reichweite, verpasst gerade den
Anschluss. Dieser Guide zeigt dir, wie du OM-Stellen strategisch einsetzt,
sie technisch aufladst und aus deinem Team eine Performance-Maschine machst.
Keine Buzzword-Bullshit-Bingo, sondern harte Fakten fur echte Macher.

e Warum klassische Marketing-Rollen im digitalen Zeitalter nicht mehr
funktionieren

e Welche Online-Marketing-Stellen wirklich Sinn machen — und welche nur
Geld verbrennen

e Wie du OM-Stellen strukturiert aufbaust, skalierst und mit Tech
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verknupfst
e Die wichtigsten Skills 2025 — von Marketing Automation bis Conversion

Engineering

e Wie du Silos killst und aus deinem Team ein vernetztes Growth-Setup
machst

e Technologie-Stack: Welche Tools zu welchen Rollen passen (und welche
nicht)

e Warum der “Allrounder” ein Mythos ist — und wie du stattdessen mit
Spezialisierung gewinnst

e Fehler, die 90 % der Unternehmen bei der OM-Team-Besetzung machen

e Wie du mit datengetriebenen Stellenprofilen wirklich impact lieferst

Online-Marketing-Stellen 2025:
/wischen Buzzword-Bingo und
echtem Business Impact

Online-Marketing-Stellen (OM-Stellen) haben sich in den letzten zehn Jahren
von ,kreativem Nebenjob” zu einem der grofSten Wachstumstreiber fur digitale
Unternehmen entwickelt. Aber wahrend sich das Spielfeld radikal verandert hat
— Automatisierung, KI, MarTech, Echtzeit-Tracking — stecken viele Unternehmen
noch in der Personalstruktur von vor 2010 fest. Social Media Manager ohne
Datenkompetenz, Content-Marketer ohne SEO-Basiswissen, oder SEA-Spezialisten,
die Excel fir Magie halten. Willkommen im Status Quo.

Der Kerndenkfehler liegt in der Annahme, dass Online-Marketing ein homogenes
Feld sei. Falsch. Es ist ein Cluster aus hochspezialisierten Disziplinen —
jede mit eigenen Tools, KPIs und technischen Anforderungen. Wer OM-Stellen
pauschal vergibt, ohne zu verstehen, welche Rolle welchen Hebel bedient,
produziert ineffiziente Teams, verbrannte Budgets und stagnierende KPIs.

Wenn du heute ein OM-Team aufstellen willst, musst du zwei Dinge verstehen:
Erstens, welche Disziplinen in deiner Branche wirklich relevant sind.
Zweitens, wie du diese Skills sauber voneinander abgrenzt, aber dennoch als
System orchestrierst. Nur dann entsteht ein Setup, das nicht auf Sicht fahrt,
sondern datengetrieben skaliert.

Die Realitat: Die meisten Unternehmen haben entweder zu viele Generalisten
oder zu viele Spezialisten ohne Schnittstellenkompetenz. Beides flihrt zum
selben Ergebnis — Chaos. Wer seine OM-Stellen clever nutzen will, braucht
einen klaren Plan. Und den liefern wir dir jetzt.

Die 7 OM-Stellen, die 2025



wirklich Sinn machen (und was
sie leisten mussen)

Vergiss den “Digital Marketing Manager”, der alles kann und nichts richtig
macht. Die Zukunft gehdrt spezialisierten Rollen mit klaren
Verantwortlichkeiten, die technisch versiert sind und strategisch denken
kdonnen. Hier sind die sieben Stellen, die in einem hochperformanten OM-Team
nicht fehlen durfen — inklusive ihrer Kernkompetenzen:

1. Performance Marketer
Zustandig fur Paid Traffic, Conversion-Optimierung und Funnel-Logik.
Muss mit Google Ads, Meta Business Suite, LinkedIn Ads und Retargeting-
Technologien umgehen kdonnen. KPI-getrieben, Daten-nerdig, A/B-Test-
affin.

2. SEO Engineer
Kein Texter, sondern ein technischer SEO mit OnPage-, OffPage- und Core-
Update-Verstandnis. Kennt sich mit Crawling, Indexierung, Schema Markup
und Logfile-Analyse aus. Arbeitet eng mit Entwicklern.

3. Content Strategist
Verantwortlich fir Content-Hubs, semantische Keyword-Strukturen und
Redaktionsplane auf Basis von Search Intent. Muss mit Tools wie Ahrefs,
Semrush und Surfer SEO umgehen kdnnen.

4. Marketing Automation Specialist
Baut automatisierte E-Mail-Sequenzen, Lead Funnels und CRM-Workflows.
Arbeitet mit Tools wie HubSpot, ActiveCampaign oder Salesforce Marketing
Cloud. Muss API-Logik verstehen.

5. Conversion Designer
UX/UI-Designer mit Fokus auf Performance. Kennt die psychologischen
Trigger fur gute CTAs, baut Landingpages mit Fokus auf Micro-Conversions
und testet Hypothesen mit Heatmaps & Session Recordings.

6. Data Analyst
Verbindet alle Disziplinen. Verantwortlich fur Dashboards, Attribution
und Reporting. Arbeitet mit Google Looker Studio, GA4, BigQuery und
eventuell sogar mit Python-Skripten fir Daten-Cleansing.

7. Campaign Engineer
Plant, koordiniert und steuert Kampagnen Uber alle Kanale. Versteht die
Mechanik hinter Multichannel-Setups, kennt Media Buying und orchestriert
Timing, Botschaften und Targeting-Logik.

Jede dieser Rollen erfullt eine spezifische Funktion im Online-Marketing-
Okosystem. Nur wenn alle sauber definiert und technisch ausgestattet sind,
entsteht ein Setup, das nicht nur hibsch aussieht, sondern skaliert.

Technologie-Stack & Tool-



Mapping: Was zu wem passt —
und was nicht

Kein OM-Setup funktioniert ohne Technologie-Stack. Aber Tools sind keine
Losung, sondern nur Verstarker. Falsches Tool zur falschen Rolle? Reine
Ressourcenverschwendung. Deshalb hier ein klarer Mapping-Vorschlag:

e Performance Marketer: Google Ads, Meta Ads Manager, LinkedIn Campaign
Manager, Funnel.io, AdEspresso

e SE0 Engineer: Screaming Frog, Sitebulb, Ahrefs, Google Search Console,
JetOctopus

e Content Strategist: Semrush, Surfer SEO, Clearscope, Frase, Notion (fur
Redaktionsplanung)

e Marketing Automation Specialist: ActiveCampaign, HubSpot, Pipedrive,
Zapier, Integromat

e Conversion Designer: Figma, Adobe XD, Hotjar, VWO, Unbounce

e Data Analyst: GA4, BigQuery, Looker Studio, Tableau, R/Python (optional)

e Campaign Engineer: Monday.com, Airtable, Trello, Asana, Slack + Zapier
fir Workflow-Automation

Diese Tools sind keine Nice-to-haves, sondern Mindestvoraussetzung. Wer seine
Mitarbeiter mit Excel und Screenshots durch den Kampagnen-Alltag schickt,
betreibt Marketing wie 2004 — und verdient auch 2004er-Ergebnisse.

Silos killen: Wie du OM-
Stellen zu einem vernetzten
Performance-System machst

Der groRte Fehler: Jeder macht seins. Der SEO redet nicht mit dem Paid-Team.
Der Content-Plan hangt in einem PDF auf dem Server. Und der Automation-
Spezialist weiB nichts vom letzten Kampagnenlaunch. Diese Silostrukturen sind
nicht nur ineffizient — sie toten Performance.

Die Losung: Crossfunktionales Arbeiten und technische Integration. Alle Tools
missen via APIs oder Automationsplattformen wie Zapier oder Make (ehemals
Integromat) miteinander verbunden sein. Datenflisse missen transparent, KPIs
teamibergreifend gemessen und Verantwortlichkeiten dynamisch auf Kampagnen
abgestimmt werden.

So funktioniert’s konkret:

e Ein zentrales Dashboard (Looker Studio oder Tableau), das alle KPIs
aggregiert

e Slack-Channels pro Kampagne statt pro Abteilung

e Wochentliche Sprint-Meetings mit allen Rollen



e Einheitliche Namenskonventionen flr Kampagnen, Zielgruppen und UTM-Tags
e Automatisierte Reports via Google Sheets + Apps Script oder Supermetrics

Das Ziel: Ein integriertes System, in dem jede Rolle ihre technische
Exzellenz ausspielt, aber alle auf ein gemeinsames Ziel hinarbeiten:
Wachstum. Alles andere ist Ressourcenverschwendung.

Haufige Fehler bei der
Besetzung von OM-Stellen — und
wie du sie vermeildest

Die meisten Unternehmen scheitern bei der Besetzung von OM-Stellen nicht an
mangelndem Budget, sondern an mangelndem Verstandnis. Hier die haufigsten
Kardinalfehler — und wie du sie vermeidest:

1. “One fits all”-Denken: Einen Allrounder einstellen und hoffen, dass er
SEO, SEA, Content, CRM und Analytics rockt. Spoiler: Wird er nicht.
Setze stattdessen auf Spezialisierung + Teamwork.

2. Technische Ignoranz: OM-Rollen ohne technisches Fundament besetzen —
z. B. Content ohne SEO oder SEA ohne Tracking. Ergebnis: viel Output,
null Wirkung.

3. Keine klare Zielstruktur: Wenn niemand weil, was “Erfolg” konkret
bedeutet (CPL? ROAS? CTR? MQLs?), wird auch keiner geliefert.

4. Tool-Overkill: 12 Tools im Stack und keiner weifll, wie sie
zusammenspielen. Lieber weniger, daflr smarter integriert.

5. Fehlende Datenstrategie: Wenn niemand Ownership Uber die Daten hat,
versinkt dein OM in Reporting-Chaos. Losung: dedizierter Data Analyst.

Fazit: OM-Stellen sind keiln
Selbstzweck — sie sind deiln
Wachstumsmotor

Online-Marketing-Stellen clever zu nutzen heiBft: Sie nicht als Kostenstelle
zu sehen, sondern als strategischen Wachstumstreiber. Wer seine OM-Rollen
technisch, datengetrieben und systemisch aufbaut, gewinnt nicht nur
Sichtbarkeit, sondern auch Umsatz, Effizienz und Skalierbarkeit.

Der Schlissel liegt in der Verbindung: zwischen Mensch und Maschine, zwischen
Spezialisten und Systemen, zwischen Strategie und Technik. Die OM-Teams der
Zukunft sind keine Departments — sie sind vernetzte, agile Growth Units. Und
wer das nicht versteht, wird vom Markt gefressen. Willkommen bei der
Realitat. Willkommen bei 404.



