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Retargeting neu gedacht:
Mehr Umsatz mit smarter
Ansprache
Retargeting ist tot? Ach, bitte. Tot ist nur dein alter Facebook-Pixel, den
du seit 2018 nicht mehr angefasst hast. Wer glaubt, dass Retargeting heute
noch aus ein bisschen Cookie und Banner besteht, der hat den Schuss nicht
gehört. Willkommen in der Welt von First-Party-Data, KI-basierten Zielgruppen
und personalisierter Re-Ansprache auf Steroiden. Dieser Artikel zeigt dir,
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warum Retargeting nicht out, sondern einfach nur schlecht gemacht ist – und
wie du es smarter, effektiver und profitabler aufziehst als deine Konkurrenz.

Was Retargeting eigentlich ist – und warum du es (vermutlich) falsch
machst
Warum herkömmliches Retargeting im Cookie-Zeitalter ausgedient hat
Wie du mit First-Party-Daten, Server-Side-Tracking und CRM-Sync neue
Power bekommst
Segmentierung und Attribution: Warum deine Zielgruppe nicht gleich
Zielgruppe ist
Smartere Kanäle: Retargeting jenseits von Facebook und Google
KI, Automatisierung und Predictive Audiences – der neue Goldstandard
Technische Umsetzung: Tools, Pixel, APIs und Plattformen im Detail
Rechtliche Stolperfallen: DSGVO, Consent Management & Co.
Konkrete Best Practices für B2C, E-Commerce und B2B
Warum 2025 ohne smartes Retargeting im Performance Marketing nichts mehr
läuft

Retargeting ist kein Trick. Es ist ein strategisches Instrument zur
Umsatzmaximierung – wenn es richtig eingesetzt wird. Und genau da liegt das
Problem: Viele Marketer haben sich auf veraltete Methoden verlassen, die im
heutigen Ökosystem einfach nicht mehr funktionieren. Der Third-Party-Cookie
stirbt. Browser blockieren Tracker. Nutzer sind genervt von plumpen Banner-
Blindgängern. Wer jetzt nicht umdenkt, verliert – Reichweite, Relevanz und
letztlich Geld. In diesem Artikel gehen wir tief rein: in die Technik, die
Strategie und die Umsetzung von modernem Retargeting, das wirklich performt.

Retargeting 2025: Definition,
Missverständnisse und das Ende
der Cookie-Ära
Retargeting – oft auch Remarketing genannt – bezeichnet die gezielte
Wiederansprache von Nutzern, die bereits mit deiner Marke, Website oder App
interagiert haben. Klingt simpel, wird aber selten smart umgesetzt. Denn
klassisches Retargeting basiert fast immer auf Third-Party-Cookies. Und genau
da liegt der Haken: Diese Cookies sind auf dem Weg in die digitale Tonne.

Chrome zieht nach, Safari und Firefox blockieren schon lange standardmäßig
Third-Party-Cookies. Add-Blocker und Consent-Banner erledigen den Rest.
Ergebnis: Deine mühsam aufgebauten Retargeting-Zielgruppen lösen sich in
Pixelstaub auf – wenn du keine Alternativen hast. Und nein, einfach „mehr
Budget auf Broad Audience“ zu werfen, ist keine Lösung, sondern digitales
Glücksspiel.

Die Wahrheit: Retargeting funktioniert auch 2025 – wenn du es neu denkst. Das
heißt konkret: Fokus auf First-Party-Daten, serverseitiges Tracking, CRM-
Integration, Event-basiertes Targeting und kanalübergreifende
Synchronisation. Die Zeiten, in denen ein Facebook-Pixel und ein statisches



Banner „Remarketing“ bedeuteten, sind vorbei. Wer heute noch so arbeitet,
verbrennt Geld.

Retargeting ist heute datengetrieben, personalisiert, kanalübergreifend und
technisch komplex. Wer die Möglichkeiten nutzt, kann mit minimalen
Streuverlusten maximale Conversion-Raten erreichen. Wer das nicht tut, wird
von smarteren Wettbewerbern überholt – oder von Algorithmen ignoriert.

First-Party-Daten und Server-
Side-Tracking: Die neue
Retargeting-Basis
Wenn Third-Party-Cookies sterben, brauchst du einen Plan B. Und der heißt:
First-Party-Daten. Das sind Daten, die du direkt vom Nutzer bekommst – über
Formulare, Logins, Transaktionen oder Verhalten auf deiner eigenen Website.
Der Vorteil: Diese Daten gehören dir, sind präzise und DSGVO-konform nutzbar
– sofern du ein sauberes Consent Management hast.

Doch damit diese Daten auch wirklich für Retargeting nutzbar sind, brauchst
du ein serverseitiges Tracking-Setup. Statt JavaScript-Snippets auf dem
Browser feuert dein Server die Events direkt an die entsprechenden
Plattformen – z. B. über das Facebook Conversion API oder das Google Enhanced
Conversions Protokoll. Das bringt nicht nur mehr Datenqualität, sondern auch
Tracking-Stabilität bei Ad-Blockern und iOS-Beschränkungen.

So funktioniert’s in der Praxis:

Der Nutzer besucht deine Website und akzeptiert den Consent.
Alle relevanten Events – z. B. Page Views, Add to Cart, Purchase –
werden serverseitig erfasst.
Diese Events werden via API an Facebook, Google & Co. übergeben –
inklusive User-Identifier wie E-Mail (gehasht), Telefonnummer oder
Login-ID.
Die Plattformen matchen diese Daten mit ihren Nutzern und bauen daraus
hochqualitative Custom Audiences.

Das Ergebnis: Du erreichst Nutzer präzise, datenschutzkonform und unabhängig
von Third-Party-Cookies. Und das ist die Voraussetzung für jedes
zukunftssichere Retargeting-Setup.

Segmentierung, Attribution und
Predictive Audiences:



Retargeting mit Hirn
Wer alle Nutzer gleich behandelt, hat Retargeting nicht verstanden.
Segmentierung ist das Fundament jeder erfolgreichen Kampagne. Denn ein User,
der ein Produkt in den Warenkorb gelegt, aber nicht gekauft hat, braucht eine
andere Botschaft als jemand, der sich nur auf der Startseite verloren hat.

Effektive Zielgruppen-Segmente im Retargeting sind zum Beispiel:

Produkt-Viewer ohne Kaufabschluss (mit Produktspezifischem Creative)
Warenkorbabbrecher (mit Zeitdruck oder Rabatt)
Bestandskunden mit Wiederkaufpotenzial (per CRM-Sync)
Nutzer, die längere Zeit inaktiv waren (Re-Engagement)
Newsletter-Abonnenten ohne Conversion (Lead-Nurturing)

Doch Segmentierung allein reicht nicht. Die nächste Evolutionsstufe heißt:
Predictive Audiences. Dabei nutzt du Machine Learning, um Nutzerverhalten zu
analysieren und vorherzusagen, wer mit hoher Wahrscheinlichkeit konvertieren
wird. Plattformen wie Facebook und Google bieten diese Funktionen bereits
nativ – wenn du ihnen genug Daten gibst.

Und dann wäre da noch das leidige Thema Attribution. Wer nicht weiß, welche
Retargeting-Maßnahmen welchen Impact haben, optimiert blind. Multi-Touch-
Attribution, Conversion-Modeling und dedizierte UTM-Strategien gehören zum
Pflichtprogramm. Sonst wird dein Retargeting zur Blackbox – und dein Budget
zur Spende.

Retargeting-Kanäle 2025: Mehr
als nur Facebook und Google
Ja, Meta und Google sind immer noch die Platzhirsche im Performance-
Ökosystem. Aber wer sein Retargeting ausschließlich dort betreibt, verschenkt
Potenzial – und Abhängigkeit ist selten eine gute Strategie. Die smarte
Lösung: Diversifikation. Und zwar datengetrieben.

Diese Kanäle bieten 2025 echte Retargeting-Power:

LinkedIn: Ideal für B2B-Retargeting auf Basis von Job-Titeln, Branchen
oder Unternehmensgrößen. Mit Insight Tag und CRM-Upload kombinierbar.
Programmatic Advertising: Über DSPs wie Adform oder The Trade Desk
kannst du Nutzer plattformübergreifend retargeten – auch auf Premium-
Websites.
Email & CRM: Automatisierte E-Mail-Strecken auf Basis von Verhalten sind
Retargeting in Reinform – DSGVO-konform und hochpersonalisierbar.
Push Notifications & In-App Retargeting: Gerade im Mobile-Bereich extrem
effektiv – für Re-Engagement und Up-Selling.
Retail Media & Marktplätze: Amazon, Zalando, Otto und Co. bieten eigene
Retargeting-Funktionen – oft mit kaufnahen Zielgruppen.



Entscheidend ist: Alle Kanäle sollten zentral aus einem Customer Data
Platform (CDP) oder zumindest einem sauberen CRM orchestriert werden. Nur so
erreichst du echte Cross-Channel-Performance – und keine fragmentierten
Einzelsilos.

Technik-Stack: Tools,
Schnittstellen und Plattformen
im Retargeting-Setup
Ein modernes Retargeting-Setup ist kein Zufallsprodukt, sondern das Ergebnis
technischer Präzision. Wer hier improvisiert, verliert. Deshalb brauchst du
einen klaren Tech-Stack – bestehend aus Tracking-Infrastruktur, Datenhaltung,
API-Verbindungen und Kampagnensteuerung.

Die wichtigsten Bausteine:

Tag Management: Google Tag Manager, Tealium oder Adobe Launch – für
Event-Erfassung und zentrale Steuerung
Server-Side Tracking: z. B. über Google Tag Manager Server, Segment,
JENTIS oder eigene Lösungen
Consent Management: Usercentrics, Cookiebot oder Custom CMP –
rechtssicher und API-fähig
CRM & CDP: Salesforce, HubSpot, Klaviyo, Bloomreach – zur
Zielgruppensynchronisation
Advertising APIs: Facebook CAPI, Google gtag.js, TikTok Events API,
LinkedIn Matched Audiences

Wichtig: Die Systeme müssen miteinander sprechen. Events aus dem Shop müssen
ins CRM, Nutzerverhalten aus dem CRM zurück in die Ads-Plattform,
Kampagnenergebnisse wieder zurück ins BI-System. Wer hier nicht integriert,
sondern manuell CSVs hochlädt, bremst sich selbst aus.

Recht und Retargeting: DSGVO,
Consent und der schmale Grat
Kein Retargeting ohne Daten – und keine Daten ohne Zustimmung. DSGVO, TTDSG
und ePrivacy-Richtlinie machen das Spiel nicht einfacher. Aber: Es geht. Wer
Consent sauber einholt, dokumentiert und technisch korrekt verarbeitet, kann
Retargeting auch 2025 rechtssicher betreiben.

Wichtige Voraussetzungen:

Einwilligung via Consent Banner (CMP) – granular, dokumentiert und
jederzeit widerrufbar
Datenverarbeitung auf Basis von Art. 6 Abs. 1 lit. a DSGVO
(Einwilligung) oder lit. f (berechtigtes Interesse, mit Prüfung)



Tracking und API-Nutzung nur bei aktivem Consent – kein „legitimer
Trick“, keine Grauzone
Präzise Datenschutzerklärung mit allen Plattformen, Tools und
Datenflüssen

Wer das auf die leichte Schulter nimmt, riskiert nicht nur Bußgelder, sondern
auch Blacklisting durch Plattformen. Facebook und Google sind inzwischen
gnadenlos, wenn es um nicht konforme Datenströme geht. Ergebnis: Kampagnen
werden abgelehnt, Accounts gesperrt – oder die Performance sinkt ins
Bodenlose.

Fazit: Retargeting ist nicht
tot – sondern deine Chance auf
mehr Umsatz
Retargeting ist 2025 kein Relikt aus der Cookie-Ära, sondern ein
hochpräzises, datengetriebenes Instrument zur Umsatzsteigerung. Wer es neu
denkt, smart segmentiert, technisch sauber umsetzt und kanalübergreifend
orchestriert, kann aus bestehenden Besuchern maximalen ROI herausholen. Die
Tools sind da. Die Daten sind da. Was fehlt, ist oft das Verständnis für
moderne Architektur und Strategie.

Wer Retargeting heute noch wie 2017 betreibt, verliert – Geld, Reichweite und
Vertrauen. Wer sich aber traut, alte Zöpfe abzuschneiden, neue Technologien
zu integrieren und die Brücke zwischen CRM, Tracking und Ads zu schlagen,
gewinnt. Mehr Umsatz, mehr Relevanz, mehr Kontrolle. Smarte Ansprache ist
kein Zufall. Sie ist das Ergebnis technischer Exzellenz und strategischer
Klarheit. Willkommen in der Zukunft. Willkommen bei Retargeting 2.0 – oder,
wie wir sagen: Willkommen bei 404.


