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testen und nutzen

Alle reden von Innovation, alle wollen agil, digital, disruptiv — aber wenn’s
konkret wird, scheitern die meisten an der Umsetzung. Willkommen in der Welt
der Proof of Concepts (POC) im Marketing: Die geheime Superwaffe, mit der du
Ideen nicht nur brainstormst, sondern endlich testest, validierst und — wenn
sie funktionieren — skalierst. Aber Vorsicht: Ein POC ist kein hipper
Buzzword-Stunt, sondern knallharte Realitat mit klarer Methodik. Wer'’s falsch
macht, verliert Zeit, Geld und Glaubwirdigkeit. Wer’'s richtig macht, gewinnt
den Markt.

e Was ein Proof of Concept (POC) im Marketing wirklich ist — und warum du
ihn brauchst

e Wie du POCs nutzt, um Innovationen effektiv und risikoarm zu testen

e Die wichtigsten Schritte fiur einen erfolgreichen Marketing-POC

e Welche Tools, Technologien und KPIs du kennen musst

e Wie du POCs skalierst, wenn sie funktionieren — und sie killst, wenn
nicht

e Die haufigsten Fehler beim POC — und wie du sie vermeidest

e Warum POCs nicht nur was fur Start-ups sind, sondern auch fir Corporates

Uberlebenswichtig

e Beispiele aus der Praxis: So sehen erfolgreiche POCs im Online-Marketing
aus

e Fazit: Warum du ohne POC-Strategie 2025 im Marketing nicht uUberleben
wirst

Was 1st ein Proof of Concept
(POC) 1im Marketing — und warum
er unverzichtbar 1ist

Ein Proof of Concept (POC) im Marketing ist mehr als nur ein Testballon. Es
ist ein strukturierter, datengetriebener Versuch, eine Idee, Strategie,
Technologie oder Kampagne in kleinem Malstab zu validieren, bevor sie in
groBem Stil ausgerollt wird. POCs sind das genaue Gegenteil von Bauchgefuhl-
Marketing — sie sind faktenbasiert, messbar und brutal ehrlich.

Im Kern geht es darum, herauszufinden: Funktioniert das wirklich? Erreicht
dieses neue Tool, dieser Funnel, dieser Kanal, diese Automation wirklich das,
was sie verspricht? Oder ist es nur ein weiteres Buzzword, das in der
Realitat scheitert? Durch einen POC kannst du genau das mit minimalem Risiko
testen. Und das ist in einer Welt, in der Marketingbudgets unter
Dauerbeschuss stehen, ein verdammt wichtiger Vorteil.

Ein POC im Marketing kann viele Formen annehmen. Ein A/B-Test fur eine neue
Landingpage, ein begrenzter Launch eines neuen Werbekanals, der Einsatz eines
neuen Marketing-Tech-Stacks in einem isolierten Use Case — all das sind POCs.



Wichtig ist: Du testest unter realen Bedingungen, mit echten Usern, echten
Daten und echten KPIs. Kein Laborexperiment. Kein Wunschdenken. Sondern
Realitat.

POC bedeutet auch: Schnell scheitern durfen. Und zwar mit Ansage. Wer seine
Ideen nicht testet, sondern direkt ausrollt, riskiert massive Verluste —
sowohl finanziell als auch imagebezogen. Mit einem gut aufgesetzten POC
kannst du fruh erkennen, ob du auf dem Holzweg bist. Und du kannst mutige
Ideen wagen, die sonst niemals durch ein Corporate-Approval-Board gekommen
waren.

POC-Marketing-Strategie: So
setzt du Innovationen
systematisch um

Die groBRte Starke von POC im Marketing ist ihre strukturelle
Herangehensweise. Statt auf gut Glick neue Tools oder Strategien einzufihren,
definierst du klare Hypothesen, messbare Ziele und einen kontrollierten
Testzeitraum. Kein Bullshit-Bingo, sondern wissenschaftliches Arbeiten — nur
eben im Marketing.

Ein typischer POC-Aufbau folgt einem bewdhrten Muster:

e Hypothese definieren: Beispiel: “Wenn wir TikTok Ads fir unsere D2C-
Marke testen, erreichen wir eine niedrigere CPA als mit Meta Ads.”

e Testumgebung festlegen: Budget, Zielgruppe, Zeitraum, Kanale, Tools.

e KPIs definieren: Conversion Rate, CPA, ROAS, Engagement Rate, Time-on-
Site — was auch immer relevant ist.

e Durchfuhren: Kampagne oder MaBnahme im kleinen Rahmen live bringen.

e Auswertung: Daten analysieren, Hypothese bewerten, Entscheidung treffen:
Kill or Scale?

Das Entscheidende: Ein POC ist kein MVP. Wahrend ein Minimum Viable Product
ein marktfahiges Produkt darstellt, das mit minimalem Aufwand live geht, ist
ein POC ein Validierungsschritt davor. Es geht nicht darum, ein Produkt zu

launchen, sondern eine Idee zu verifizieren. Bevor du Ressourcen verbrennst.

Und noch was: Ein POC braucht Commitment. Wer “mal testet”, aber keine klaren
Erfolgskriterien definiert, kann nichts daraus lernen. Dann ist es kein POC,
sondern ein teurer Blindflug. Also: Hypothese formulieren, Setup definieren,
Ergebnisse bewerten. Alles andere ist Spielerei.

Technologien und Tools fur



deinen Marketing-POC

Ein guter POC steht und fallt mit den richtigen Technologien. Je nach Use
Case brauchst du Tools, die schnell einsatzbereit sind, einfach zu bedienen
und vor allem: messbar. Hier eine Auswahl der wichtigsten Tech-Komponenten,
die bei Marketing-POCs immer wieder zum Einsatz kommen.

e Tracking & Analytics: Google Analytics 4, Matomo, Mixpanel, Hotjar, Heap
— je nach Datenschutzlage und Use Case.

e A/B-Testing-Tools: Google Optimize (noch verfugbar?), VWO, Optimizely,
Convert — fur alle, die Landingpages, CTAs oder Funnels testen wollen.

e Ad-Management: Meta Business Manager, Google Ads, TikTok Ads, LinkedIn
Campaign Manager — je nachdem, wo dein POC stattfindet.

e CRM & Marketing Automation: HubSpot, ActiveCampaign, Klaviyo, Salesforce
— fur Use Cases rund um Retargeting, Lead Nurturing oder Lifecycle
Marketing.

e No-Code/Low-Code-Tools: Webflow, Zapier, Airtable, Bubble — perfekt, um
schnell POCs zu bauen, ohne Entwickler einzuspannen.

Die wichtigste Regel: Don’t overengineer. Du brauchst keine Enterprise-Ldsung
fir einen POC. Du brauchst Schnelligkeit, Flexibilitat und Daten. Ein gut
gebauter MVP mit Google Sheets, Zapier und einem simplen Landingpage-Tool
kann mehr Insights liefern als ein 6-stelliges Martech-Setup, das drei Monate
implementiert wird.

Und ja, auch Excel zahlt. Wenn du damit Hypothesen sauber validieren kannst —
go for it. Ein POC ist kein Showroom, sondern ein Labor.

Kill or Scale: Was du aus
deinem POC ableiten musst

Ein POC ist nur so viel wert wie die Entscheidung, die du danach triffst.
Wenn du den Test durchfihrst, die Ergebnisse hast — und dann trotzdem nicht
handelst, hast du nichts gewonnen. Der wichtigste Teil eines POCs ist das,
was danach passiert.

Es gibt drei moégliche Outcomes:

e Success — Scale: Die Hypothese wurde bestatigt, die KPIs sind stark, das
Setup funktioniert. Jetzt wird skaliert: HOheres Budget, breitere
Zielgruppe, Integration in die Gesamtstrategie.

e Fail — Kill: Die Hypothese war falsch, die Ergebnisse sind schlecht. Der
POC wird beendet, und die Idee landet im Archiv. Kein Drama — sondern
genau der Sinn des Ganzen.

e Mixed — Rework: Teile funktionieren, andere nicht. Neue Hypothese, neuer
POC. Lernen, iterieren, verbessern.

Wichtig: Skalierung bedeutet nicht Copy-Paste. Du musst das Setup auf
Skalierbarkeit prifen — Infrastruktur, Budget, Ressourcen, Prozesse. Ein POC,



der in kleinem MaBstab funktioniert, kann im grofen Setup scheitern, wenn du
die Learnings nicht richtig uUbertragst.

Und beim Kill gilt: Sei radikal. Wenn’s nicht funktioniert, dann weg damit.
Kein “Vielleicht konnen wir’s ja doch noch irgendwie retten”. Marketing ist
kein Charity-Event. Es geht um Effizienz, Wirkung, ROI. Und ein POC ohne
Wirkung ist ein Fall fur die Tonne.

Beispiele fur gelungene POCs
im Online-Marketing

Du brauchst noch Inspiration? Hier ein paar reale Use Cases, wie Unternehmen
durch POCs echte Durchbriche erzielt haben:

e D2C-Brand testet TikTok-Ads: Mit einem Budget von 3.000 € wird ein POC
fuar TikTok-Kampagnen gestartet. Ergebnis: CPA 35 % glnstiger als bei
Meta. Skalierung auf 50.000 € Monatsbudget — mit konstantem ROAS.

e B2B-Startup pruft LinkedIn-Automation: Einsatz von Expandi und
Phantombuster, um automatisiert Leads Uber LinkedIn zu generieren. POC
lauft 4 Wochen, bringt 45 qualifizierte Leads. Danach: Integration ins
CRM, Ausbau mit Sales Enablement.

e E-Commerce testet neue Produktkategorie via MVP-Shop: Statt den
Hauptshop zu belasten, wird ein Subshop mit Shopify gebaut. 30 Tage
Testlauf, 1.200 € Umsatz, Conversion Rate 3,2 %. Kategorie wird in
Hauptshop uUbernommen.

In allen Fallen war der Proof of Concept der Turoffner fur echte Innovation —
ohne Risiko, ohne Bullshit, ohne Politik. Genau so soll'’s sein.

Fazit: Warum du ohne POC kelne
Innovation leben kannst

POC im Marketing ist kein Trend, sondern Uberlebensstrategie. Wer heute
innovativ sein will, muss testen. Wer testen will, braucht Struktur. Und wer
Struktur braucht, kommt am POC nicht vorbei. Es geht nicht darum, jedes
Buzzword zu integrieren — sondern darum, herauszufinden, was flur dein
Business wirklich funktioniert. Mit Daten. Mit Tempo. Und mit der
Bereitschaft, auch mal was gegen die Wand zu fahren.

Also: HOr auf, auf den perfekten Plan zu warten. Starte deinen ersten POC.

Jetzt. Mit echten Daten, echten Hypothesen und echten Entscheidungen. Denn

ohne POCs bleibt Innovation nur ein Wort auf deiner PowerPoint — und bringt
dir genau null. Willkommen im echten Marketing. Willkommen bei 404.



