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ROI-Berechung für SEM und SEO 
bei Nachrichten-Portalen
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(geht das überhaupt?)



Warum überhaupt SEM für Nachrichtenportale?

• Wenn man ein gutes Produkt hat, warum sollte man es nicht bewerben?
• Jedes gute Produkt wird beworben!



Warum SEM für Nachrichtenportale?

• Natürlich wäre gratis-Marketing wie SEO, Mund-zu-Mund-Propaganda oder 
Guerilla-Markting toller, aber das lässt sich nicht planen oder steuern

• SEM ist die schnellste und unkomplizierteste Marketingmaßnahme (keine 
Grafiken, keine Verhandlung, kein großes Budget)



Herausforderung SEM-Controlling für Nachrichten-
Portale

• Bei Content-Portalen gibt es kein klares Abverkaufsziel (Newsletter, Abos 
usw. sind nicht Kernprodukt)

• Die Inhalte (=Nachrichten) ändern sich ständig
• Der sprachliche Anspruch an den Werbetext ist oft hoch, d.h. kaum 

Automatisierung möglichAutomatisierung möglich
• Die Anzeigen-Freischaltung von Google dauert oft so lange, dass das 

Nachrichten-Thema schon wieder vorbei ist (Ausnahmen sind langfristige 
Themen wie Schweinegrippe, Bahnstreik)

• Der Branding-Effekt ist schwer nachweisbar (Wiederkehrquote aufgrund 
des Erstkontaktes?)



Herausforderung SEM-Controlling für Nachrichten-Por tale

• Es ist sehr schwer, den wahren Wert dieser Marketing-Maßnahmen 
zu bestimmen

• Wenn man keinen Wert bestimmen kann, dann ist es oft schwierig, 
ein Budget zu bekommen

• Im Gegensatz zu Print-Werbung kann man nicht (intern oder mit • Im Gegensatz zu Print-Werbung kann man nicht (intern oder mit 
anderen Verlagen) bartern

• Auch ex-Post ist die Bewertung des Erfolges nicht leicht

� ROI-Berechnung ist kaum möglich



Annäherung an sinnvolles SEM-Controlling

Ziele möglichst einfach und kontrollierbar definieren!
1. Möglichst viele Visits (Klicks) fürs Geld � niedriger CPC
2. Möglichst viele Visits in gut vermarkteten Bereichen der Seite � aber wo 

und wann ist die Seite gut vermarktet? Wer gibt mir rechtzeitig die Infos?
3. Möglichst viele Page Impressions fürs Geld � d.h. bei welchen Klicks ist 

das PI/Visit-Verhältnis bei niedrigem CPC besonders hoch? (aber ist ein PI 
wirklich etwas wert?)wirklich etwas wert?)

4. Günstige PI in gut vermarkteten Bereichen kaufen - Arbitrage für Display 
möglich? � bei 0,05€ CPC und 5 PI/Klick kosten 1.000 PI €10,00,-

5. PI mit Arbitrage-Ziel so kaufen, dass die Wiederkehrquote möglichst hoch 
ist � Branding-Effekt des Marketings nachweisen und Kosten weiter 
senken

6. Zukünftig: Automatischer Traffic-Zukauf, wenn der AdServer in Arbitrage-
fähigen Bereichen eine Unterlieferung von Kampagnen feststellt



• Der Markt ist sehr neu, d.h. es gibt keinen langfristigen Erfahrungswerte
• Der Markt und die Wettbewerber stehen nicht still
• Google verbessert/verändert die Technik kontinuierlich
• Man führt nie nur 1 SEO Maßnahme zur gleichen Zeit durch, sondern dreht 

an vielen „Schräubchen“ gleichzeitig

ROI von SEO – Herausforderungen bei der Berechnung

an vielen „Schräubchen“ gleichzeitig
• Es gibt selten exakt abgrenzbare SEO-Projekte, deren Erfolg kurzfristig 

messbar ist
• SEO ist immer Ressort-übergreifend (wer zahlt die Rechnung?)

� Optimierung ist ein fortlaufender, kontinuierlicher, langfristiger Prozess
� Das Management muss erkennen, dass SEO eine absolut notwendige 

Tätigkeit ist, die langfristig viel bringen kann, aber schwierig nachzuweisen ist
� Festlegung von sehr exakten Erwartungen ist eher hinderlich 



Henry Ford:

„Wer aufhört zu werben, um Geld zu sparen, kann genau so gut seine 
Uhr anhalten, um Zeit zu sparen. „

Henry Ford:

„Fünfzig Prozent dessen, was man für Werbung ausgibt, ist 
hinausgeworfenes Geld; man weiß nur nicht, welche fünfzig Prozent es hinausgeworfenes Geld; man weiß nur nicht, welche fünfzig Prozent es 
sind.“

David Radicke:

„Was ist der ROI der Werbung auf einer einzelnen Litfass-Säule oder 
Bushaltestelle?

� Man steckt als Onliner hier in einer Rechtfertigungsfalle (der 
Nachweis ist zu genau…..)



1. Relativer und absoluter Anteil des Suchmaschinentraffics am Gesamttraffic
2. Bestimmung des Rankings für 500 wichtigste Keywords
3. Qualitative Beurteilung der top Seiten im Index (z.B. in Bezug auf die 500 Top 

Keywords)
4. Messung der externen Verlinkungen (Linktexte, Linkquellen, Heterogenität, 

ROI von SEO – Nullmessung und regelmäßige Kontrolle

4. Messung der externen Verlinkungen (Linktexte, Linkquellen, Heterogenität, 
Relevanz)

5. Wettbewerbsvergleich: wieviel SEO-Traffic bekommen die Wettbewerber (z.B. 
referrer-Zahlen aus Nielsen)

Diese Messungen sind auch 
unabhängig von konkreten 
SEO-Aktivitäten interessant 
und aufschlussreich! 



• Wieviel Geld wird für SEM ausgegeben, obwohl die Seite nicht gut optimiert ist? 
(SEO kann oft den CPC reduzieren)

• Wieviel Geld wird für SEM ausgegeben, obwohl die Usability nicht gut ist? (SEO 
verbessert oft die Usability)

• Wieviel Geld wird für offline-Marketing ausgegeben (Litfass-Säulen, City-Lights, 
PR)?

ROI von SEO – Indirekte Faktoren

PR)?
• Wird der Online Auftritt sowieso überarbeitet, so dass SEO-Aktivitäten frühzeitig 

eingeplant werden können? Bitte mehr Geld für SEO als für das Design 
ausgeben!!!

• Sind die Mitarbeiter persönlich interessiert am Thema Google/SEO, so dass 
Schulungen die Motivation erhöhen können?



• Erhöhung des relativen and absoluten Suchmaschinenanteils am 
Referrer-Mix (bei gleichzeitiger Steigerung des gesamten Traffics)

• Verbesserung der Rankings und der Qualität der gerankten Seiten 
für die Top 500 Keywords

• Erhöhung des relativen und absoluten Referrer-Anteils von dritten 
Seiten, d.h. bessere Linktexte, Linkquellen, Heterogenität, 

ROI von SEO – Definition von weichen Zielen

Seiten, d.h. bessere Linktexte, Linkquellen, Heterogenität, 
Relevanz

• Erhöhung des SEO-Traffics im Wettbewerbsvergleich
• Reduzierung des SEM-Budgets durch niedrigere CPC
• Verbesserung der Usability und dadurch der Konvertierung



Vielen Dank!


