
ONLINE ACADEMY

Google Ads & YouTube 
Erfolgsmessung: Kampagnen live 

schalten und Resultate effektiv 
auswerten

Präsentiert von Sam Hänni und 
Mireille van Reenen



Die verschiedene 
Ebenen der 
Auswertung18



Vorbereitung einer Google & YT Max Performance Kampagne

1. Google Grundeinstellungen
2. Verstehen wie Kampagnen aufgebaut sind
3. Eigene Strukturierung und Ideenfindung
4. Anzeigen verfassen und vorbereiten
5. Zielgruppen definieren
6. Tracking einrichten (Conversion Script, optional: Google 

Analytics 4 und Tag Manager)
7. Kampagne anhand vorbereiteter Vorlage aufbauen und starten
8. Tägliche Überwachung der Werbekampagne
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Kampagne

Asset-Gruppe

Mehrere Überschriften

Mehrere Beschreibungstexte

Mehrere
Bilder, Videos

Die verschiedene Ebenen der Auswertung

Auf Kampagnenebene wird in 
unserem Vorschlag die Effektivität 
des Gesamtfunnels ausgewertet

Auf Asset-Gruppe Ebene wird 
in unserem Vorschlag die 
Effektivität der verschiedenen 
Blickwinkel ausgewertet

Auf dieser Ebene können Sie 
überprüfen, welche Assets besser 
funktionieren. Der Google-Algorithmus 
handelt schon entsprechend. Dies 
sollte kein Schwerpunkt der 
Auswertung sein.
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Fokus auf die Erfolgsindikatoren 





Effektivität des Gesamtfunnels1



An welcher Stelle 
gibt es ein ‘Leck’ / springen die Leute ab?

Erstkontakt Trainingsvideo Kalendertool Gespräch 
(30 Min)

Verkauf

Springen z.B viele Leute hier ab, muss 
ev. das Trainingsvideo neu gefilmt 
werden, oder der CTA ist nicht klar 
genug, oder vielleicht braucht es sogar 
einen anderen Ablauf (z.B. direkt auf 
den Termin)



Die Datenauswertung in Google Ads

Übersicht über die Kampagnen

Sie können die Spalten anpassen, um 
einen Überblick über die für Sie 
wichtigen Metriken zu erhalten



Tipp: Führen Sie Ihre eigene Datenauswertung

Sie können einen Teil Ihrer Funnel Daten in Google Ads analysieren 

Nutzen Sie jedoch auch andere Quellen. Abhängig von Ihrem genauen Funnel, zum 
Beispiel:

- Webinar-Anmeldungen (Webinar-Programm)
- Termine (Kalender-Tool)
- Neue Leads (evtl. aus Newsletter-Tool)
- usw. 

Bleiben Sie selbst kritisch, aber verlieren Sie sich nicht in Details

Unsere Empfehlung:
Erstellen Sie Ihre eigene Datenauswertung (unsere Vorlage kann helfen)



Nach unseren Erfahrungen: 
Gute Werte bei ‘High Pricing Dienstleistungen’ 

Faustregel
Optimieren Sie ungefähr auf 
diese Kennzahlen:
● Leads: EUR 10
● Termine: EUR 100
● Kauf: EUR 400 

(jedes 3. - 5. Gespräch)

Bild: micheile .com auf Unsplash.com



Nach unseren Erfahrungen: 
Gute Werte bei Direktverkauf auf Einstiegsprodukt

Faustregel
Optimieren Sie ungefähr auf 
diese Kennzahlen:
● Kauf: EUR 100

Bild: micheile .com auf Unsplash.com



Auf Kampagnenebene kann die Kampagne mit 
anderen Kampagnen verglichen werden …



… und innerhalb einer Kampagne können Erkenntnisse 
über die Effektivität des Ablaufs gewonnen werden



Effektivität der verschiedenen Blickwinkel2



Aus unterschiedlichen Blickwinkeln lassen sich 
unterschiedliche Anzeigen bauen …

Kampagne

Asset-Gruppe
Blickwinkel 
‘Kostenersparnis

Asset-Gruppe
Blickwinkel          
‘Zufriedene Gäste’ 

Asset-Gruppe
Blickwinkel                 
‘Notfall Rettungsdienst’ 

Asset-Gruppe
… … … …  



Jeder Blickwinkel hat eine Lebensdauer und jeder 
Blickwinkel wird einzigartig funktionieren

● Es ist unmöglich 
Voraussagen zu 
treffen

● Deshalb: testen,
testen, testen 

● Testen = live 
schalten, 
auswerten und 
anpassen!

Anzahl
Ergebnisse

Zeit



Wie findet man heraus, welcher Blickwinkel am besten 
funktioniert und was wann zu tun ist?

Übersicht über die 
Asset-Gruppen

Sie können die Spalten 
anpassen, um einen 
Überblick über die für Sie 
wichtigen Metriken zu 
erhalten



Blickwinkel-Prozess Google Max. Performance Ads

Ideen
Phase
(laufend)

Test 
Phase
(4 - 7 
Tage)

Start
Phase
(2 Tage)

Etablierte
Phase
(+ 7 Tage)

Abendrot
Phase
(+ 7 Tage)

● Kreativität 
laufen 
lassen

● Blickwinkel 
Gruppieren

● Pro 
Blickwinkel 
eigene 
Asset-
Gruppe 
erstellen

● Verschiedene 
Formate in 
Asset Gruppe
Nach 2 Tagen 
min. 1 Ergebnis 
(Lead, Termin, 
Kauf)?

ja

nein
✓

✗deaktivieren

Zielwert 
erreicht?

● Zielwert 
definieren, z.B. 
100 Euro pro 
Termin

ja

nein
✓

Mäßig? 
ja

nein
✓

✗deaktivieren 
(wenn klar negativ)

Profitabel? (im 
Zielwert-Bereich)?

Profitabel? (im 
Zielwert-Bereich)?

ja
✓

zurück in 
etabliert

nein

✗deaktivieren
(wenn länger als 7 - 
14 Tage unter 
Zielwert)

ja

nein
✓

in Abendrot

Richtwerte!
Auf eigenes 

Risiko

● Blickwinkel 
erhält letzte 
Chance



Bei der Erstellung vieler Blickwinkel: (Lean) 
Projektmanagement-Tools, wie zB KanbanFlow



Ihre konkreten Handlungen



Ihr (2-)täglicher PPC-Optimierungs-Ablauf

Blickwinkel-Schwellenwerte im Auge behalten. Sind wir ungefähr auf 
Kurs?



Ihr wöchentlicher PPC-Optimierungs-Ablauf

1. Kampagnen Daten in Auswertungsvorlage eingeben und eventuell 
Veränderungen am Funnel-Ablauf / an der Landing Page 
durchführen

2. Blickwinkel ausführlich auswerten und nach Kriterien des 
Blickwinkel-Prozess ‘verschieben’

3. Evtl. die Details pro Text/Bild/Video anschauen. Inspiration für 
zukünftige Anzeigen sammeln, schlechte Varianten evtl. deaktivieren 
(Google wird dies mehr oder weniger automatisch bereits tun)



Bild: www.reddit.com



support@swissmademarketing.com


