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Silos, her mit System

Online-Marketing ohne technische Integration ist wie ein Ferrari ohne Motor —
sieht geil aus, bringt dich aber nirgends hin. Willkommen bei der Realitat
moderner Marketing-Workflows: Wer heute noch glaubt, Marketing und Technik
seien getrennte Welten, hat entweder 2006 verschlafen oder arbeitet in einer
Agentur mit Faxgerat. In diesem Artikel zeigen wir dir, wie du smarte
Workflows aufsetzt, die Marketing und Tech endlich effizient verheiraten —
mit echten Tools, echten Prozessen und null Bullshit.

e Warum die Trennung zwischen Marketing und Technik dein groBtes
Wachstumshemmnis ist

e Was moderne Marketing-Workflows ausmacht — und was sie zerstort

e Welche Tools du brauchst, um Tech und Marketing zu synchronisieren

e Wie du Automatisierung richtig einsetzt, ohne dich selbst zu sabotieren

e Welche APIs wirklich helfen — und welche nur Buzzword-Bingo sind

e Warum Datenqualitat das A und 0 ist — und wie du sie sicherstellst

e Wie du dein Team auf crossfunktionale Prozesse einstellst

e Eine Schritt-far-Schritt-Anleitung fur den Aufbau smarter Marketing-
Tech-Workflows

e Welche Fehler 90 % aller Unternehmen machen — und wie du sie vermeidest

e Fazit: Ohne technische Integration ist dein Marketing tot, du weilt es
nur noch nicht

Marketing und Technik: Warum
getrennte Silos dich 1in den
digitalen Abgrund fuhren

Die meisten Unternehmen strukturieren ihre Abteilungen wie in der Vor-Cloud-
Ara: Marketing hier, IT dort, Kommunikation irgendwo dazwischen — und jeder
redet von “Zusammenarbeit”, ohne zu wissen, was das eigentlich bedeutet. Die
Realitat: Jeder bastelt vor sich hin, Tools werden doppelt gekauft, Daten
flieBen nicht, und Workflows sind so manuell, dass man sich fragt, ob Excel
eigentlich Provision bekommt.

Das Ergebnis ist katastrophal: Kampagnen laufen ins Leere, weil Tracking
nicht funktioniert. Landingpages performen miserabel, weil Ladezeiten
ignoriert werden. Personalisierung bleibt ein Buzzword, weil die Datenbasis
MUll ist. Und das alles nur, weil Marketing und Technik nicht miteinander
sprechen — oder schlimmer: sich gegenseitig sabotieren.

Was es braucht, sind integrierte Workflows. Prozesse, die nicht bei der
Kampagnenidee enden, sondern technisch bis zur Zielerreichung durchgezogen
werden. Das heillt: gemeinsames Planen, gemeinsame Tools, gemeinsame KPIs. Und
vor allem: gemeinsame Verantwortung. Wenn der Marketer nicht versteht, was
ein Webhook ist, und der Entwickler keine Ahnung hat, was eine Conversion



bedeutet, wird daraus nie eine performante Einheit.

Die Ldésung ist unbequem, aber notwendig: Silos mussen weg. Und zwar komplett.
Das bedeutet nicht, dass jeder alles konnen muss — aber jeder muss die
Sprache des anderen sprechen. Wer das schafft, schafft die Basis fur
automatisierte, skalierbare und datengetriebene Prozesse, die 2025 nicht nur
nice, sondern Uberlebensnotwendig sind.

Was smarte Marketing-Workflows
ausmacht — und wo die meisten
schelitern

Smarte Workflows sind kein Buzzword, sondern ein strukturiertes System aus
Tools, Prozessen und Automatisierungen, das Marketing und Technik
synchronisiert. Der zentrale Punkt: Daten flieBen automatisch zwischen
Systemen, Aktionen werden durch definierte Trigger ausgeldst, und jeder
Schritt ist transparent, messbar und skalierbar.

Ein Beispiel: Ein Nutzer klickt auf eine Facebook-Ad, landet auf einer
Landingpage, fullt ein Formular aus. Dieser Lead wird automatisch ins CRM
eingetragen, mit UTM-Parametern versehen, getaggt, und je nach Verhalten in
ein E-Mail-Nurturing-System uberfihrt. Gleichzeitig wird der Event an Google
Analytics, das Data Warehouse (z. B. BigQuery oder Snowflake) und das interne
Reporting-Dashboard geschickt. Kein Copy-Paste, kein Exportieren von CSV-
Dateien, kein “Ich frag mal die IT”. Das ist Workflow.

Der Grund, warum das in vielen Unternehmen nicht funktioniert: fehlende API-
Anbindungen, ein Zoo aus inkompatiblen Tools, keine strukturierte
Datenstrategie und Prozesse, die auf Zuruf basieren. Das ist nicht nur
ineffizient, das ist brandgefahrlich. Denn es verhindert Skalierung, macht
Fehler zur Regel und frisst Ressourcen, die du besser fir Wachstum nutzen
solltest.

Was du brauchst, ist ein durchdeklinierter Prozess inklusive:

e Definierter Trigger (z. B. Formulareintrag, Buttonklick, Newsletter-
Anmeldung)

e Automatisierte Verarbeitung (z. B. Validierung, Dublettenprufung,
Anreicherung)

e Verteilung an Tools (z. B. CRM, Analytics, E-Mail-Systeme, Slack-Alerts)

e Monitoring und Logging (z. B. via Segment, Zapier Logs, Cloud Functions)

e Fehler-Handling (Fallbacks, Retry-Mechanismen, Alerting)

Wenn nur einer dieser Schritte fehlt, hast du keinen Workflow — sondern Chaos
mit Automatisierungs-Label. Und das bringt dich exakt nirgends hin.



Die besten Tools und APIs fur
integrierte Marketing-Tech-
Workf lows

Naturlich hangt die Tool-Auswahl stark von deinem Stack ab — aber es gibt
eine Reihe von Plattformen, die sich in fast jedem Setup bewdhrt haben.
Wichtig ist: Du brauchst Tools mit offenen Schnittstellen (RESTful APIs),
Webhooks, stabilen Integrationen und idealerweise einer aktiven Entwickler-
Community.

Hier eine Auswahl der Tools, die in modernen Marketing-Tech-Stacks haufig zum
Einsatz kommen:

e Zapier / Make (Integromat): No-Code-Automatisierung fur fast alles.
Ideal fur schnelle Prototypen und einfache Verbindungen ohne
Entwicklungsaufwand.

e Segment: Kundendatenplattform, die Events aus verschiedensten Quellen
einsammelt, bereinigt und an andere Systeme weiterleitet (z. B. GA4,
Amplitude, HubSpot).

e HubSpot / Salesforce: CRM-Systeme mit starker Marketing-Automatisierung
und stabilen APIs fir externe Integrationen.

e Google Tag Manager (GTM): Flexibles Tagging ohne IT-Support.
Unerlasslich fir sauberes Tracking und Event-Triggering.

e Firebase Functions / AWS Lambda: Serverless Functions fir individuelle
Automatisierungen, Datenvalidierungen und Trigger-basierte Prozesse.

e Data Warehouses wie BigQuery oder Snowflake: Fir zentrales Reporting,
Attribution und Data Science-Modelle.

Die Magie passiert, wenn du diese Tools orchestrierst — und das geht nur mit
einem klaren Plan und der Bereitschaft, auch mal ins Backend zu schauen. Wer
sich nur auf Drag-and-Drop verlasst, kommt irgendwann an die Grenzen.
Spatestens dann brauchst du Entwickler, die wissen, wie man APIs
authentifiziert, JSON payloads verarbeitet oder serverseitige Logging-Systeme
aufsetzt.

Schritt-fur-Schritt: So baust
du einen funktionlierenden
Marketing-Tech-Workflow

Genug Theorie — Zeit fur Praxis. So setzt du einen echten Workflow auf, der
Marketing und Technik verbindet. Wir nehmen als Beispiel einen klassischen
Lead-Workflow mit Formular, CRM-Integration und Reporting.

1. Formular-Erfassung mit Event-Trigger



Verwende ein Tracking-fahiges Formular (z. B. uUber Typeform, HubSpot
oder custom-built), das Events an GTM oder Segment sendet.

2. Validierung und Aufbereitung
Nutze Webhooks oder serverseitige Functions, um die Daten zu validieren
(z. B. E-Mail-Format, Double-Opt-in, Dublettenprifung via CRM-API).

3. Verteilung an Zielsysteme
Sende den validierten Lead an CRM (z. B. Salesforce), E-Mail-Marketing
(z. B. Mailchimp), Slack (Benachrichtigung ans Team) und Analytics.

4. Datenlogging und Fehlerbehandlung
Schicke jeden Schritt an ein internes Logging-System (z. B. Google
Sheets, BigQuery) und baue Fallbacks fur API-Ausfalle ein (Retry-Logik,
Alerting per E-Mail).

5. Monitoring und Reporting
Baue ein Dashboard auf Basis deines Data Warehouses oder Tools wie
Looker Studio, das dir zeigt, wie viele Leads durch welchen Kanal kamen
— und ob sie sauber verarbeitet wurden.

Wichtig: Jeder dieser Schritte muss dokumentiert, getestet und gewartet
werden. Workflows sind keine Einmal-Ldsungen, sondern lebende Systeme, die
regelmaBig uUberprift und angepasst werden missen. Und ja, du brauchst dafir
Kompetenzen in Frontend, Backend, Data Engineering und Marketing. Willkommen
im Jahr 2025.

Warum Datenqualitat der
unsichtbare Killer deiner
Workflows 1ist

Alle reden Uber Automatisierung — aber kaum jemand redet dariber, was
passiert, wenn die Daten, die automatisiert werden, Schrott sind. Schlechte
Datenqualitat ist der stille Workflow-Killer: Sie sabotiert deine Reports,
fuhrt zu fehlerhaftem Targeting, verstopft dein CRM mit Dubletten und macht
jede Personalisierung zur Farce.

Die haufigsten Ursachen fir miese Datenqualitat:

e Fehlende Validierungen in Formularen

Unklare Felddefinitionen zwischen Systemen (z. B. “Status” in CRM #
“Stage” in Marketing Tool)

Manuelle Exporte und Importe, die Daten inkonsistent machen
Fehlende Dubletten-Checks oder Merge-Logiken

Unstrukturierte UTM-Parameter, die das Reporting zerstdren

Die LOsung: saubere Datenpipelines. Das bedeutet: Automatisierte
Validierungen, zentrale Standardisierung (z. B. via Data Layer), Mapping-
Tabellen zwischen Systemen und regelmalige Audits. Wer das ignoriert,
verliert nicht nur Leads, sondern auch Vertrauen — intern wie extern.



Fazit: Ohne integrierte
Workflows 1st dein Marketing
ein teurer Blindflug

Marketing und Technik sind keine Gegensatze — sie sind zwei Seiten derselben
Medaille. Wer im Jahr 2025 noch glaubt, man kénne erfolgreich Kampagnen
fahren, ohne tief in technische Prozesse einzusteigen, ist entweder
beratungsresistent oder bereits irrelevant. Die Wahrheit ist: Ohne smarte,
automatisierte, datengetriebene Workflows bist du nicht skalierbar. Punkt.

Der Weg dahin ist nicht einfach, aber alternativlos: Du brauchst Prozesse,
die sitzen. Du brauchst Tools, die sprechen. Und du brauchst Teams, die beide
Welten verstehen — oder zumindest respektieren. Alles andere ist Spielerei.
Willkommen in der Realitat. Willkommen bei 404.



