
 

Wie viel Budget sollte ein Konzern investieren, um 
mit Google Ads zu starten? 

Key Takeaways 

●​ Erfolgreiche Google-Ads-Setups beginnen nicht mit maximalen Budgets, sondern mit 
klaren Erwartungen 

●​ Ein vorsichtiger Einstieg ist sinnvoll und oft sogar notwendig 
●​ Kritisch wird es erst, wenn aus Vorsicht Stillstand wird 
●​ Sobald klar ist, dass Google Ads wirtschaftlich funktioniert, wird Budget zu einem 

strategischen Hebel. Wer diesen Moment verpasst, muss später meist deutlich mehr 
investieren, um aufzuholen 

 

 

Warum fühlt sich der Start mit Google Ads selbst für Konzerne 
oft unsicher an? 

Wir erleben es häufig: Das Budget ist grundsätzlich da, trotzdem fühlt sich der Einstieg in 
Google Ads unangenehm an.  

In Gesprächen hören wir dann Sätze wie „Lasst uns erst einmal klein anfangen“ oder „Wir 
wollen nichts überstürzen“. Dahinter steckt selten mangelnder Wille, sondern Verantwortung, 
die auf den Entscheidern lastet. 

 

Diese Unsicherheit entsteht meist aus sehr nachvollziehbaren Gründen: 

●​ Es fehlen eigene Erfahrungswerte, auf die man sich intern berufen kann 
●​ Erste Ergebnisse wirken oft widersprüchlich oder schwer einzuordnen 
●​ Erwartungshaltungen sind hoch, während die Datenlage noch dünn ist 

 

Das erinnert ein wenig an den Moment, wenn man ein neues Auto fährt. Man kennt die 
Theorie, aber erst auf der Straße merkt man, wie es sich wirklich verhält. Genau so fühlt sich 
der Start mit Google Ads für viele Entscheider an. 

 

 



 

Wie viel Budget braucht es, um überhaupt sinnvoll mit Google 
Ads starten zu können? 

Der Wunsch, „erst einmal mit wenig zu testen“, ist menschlich absolut nachvollziehbar.  

Problematisch wird es nur, wenn das Budget so niedrig ist, dass keine echten Erkenntnisse 
entstehen.  

Wir empfehlen daher unseren Kunden mit mindestens 2.000€ Kampagnenbudget zu 
beginnen. Darunter fehlen die nötigen Mittel, um solide und aussagekräftige Kampagnen zu 
schalten.  

Ein Startbudget sollte aus unserer Sicht vor allem eines leisten: Antworten liefern. Nicht 
perfekte Antworten, aber ehrliche.  

Wer zu knapp plant, bekommt oft ein verzerrtes Bild und trifft Entscheidungen auf Basis von 
Momentaufnahmen. Das ist ein bisschen so, als würde man bei einer Probefahrt nur 
ausparken und sich dann entscheiden, ob ein Fahrzeug für die nächsten Jahre taugt. 

 
 

Was sollte stehen, bevor wir über mehr Budget bei Google Ads 
sprechen? 

Bevor wir empfehlen, Budgets zu erhöhen, schauen wir immer zuerst auf die Grundlagen. 
Nicht auf die Performance im Detail, sondern auf das gemeinsame Verständnis. 

 

Ist klar, was Google Ads im Gesamtkontext leisten soll? Gibt es Vertrauen in die Daten? 
Sind Diskussionen faktenbasiert oder drehen sie sich noch um Vermutungen?  

 

Sobald diese Fragen beantwortet sind, verändert sich die Dynamik spürbar. Gespräche 
werden ruhiger, Entscheidungen klarer und der Blick geht nach vorne. 

 

 

Woran merken Konzerne, dass es Zeit ist, das Budget bei 
Google Ads zu erhöhen? 

Das ist selten ein einzelner Aha-Moment. Meist ist es ein schleichender Übergang.  



 

In Meetings wird weniger über Ausreißer gesprochen und mehr über langfristige Tendenzen. 
Ergebnisse überraschen nicht mehr, sondern bestätigen Erwartungen. 

 

Typische Anzeichen, die wir in solchen Phasen sehen: 

●​ Die Kosten entwickeln sich nachvollziehbar und nicht sprunghaft 
●​ Ergebnisse wiederholen sich über mehrere Zeiträume hinweg 
●​ Optimierungen basieren auf den individuellen Daten und nicht mehr auf allgemeinen 

Strategien 

 

Ab diesem Punkt ist Zurückhaltung oft keine Vorsicht mehr, sondern eine verpasste Chance. 

 

Warum Mut bei Google Ads für Konzerne so entscheidend ist 

An diesem Punkt wird häufig gezögert. Nicht, weil etwas nicht funktioniert, sondern weil die 
Angst größer ist als das Vertrauen in die eigenen Zahlen. 

 

Google Ads fühlt sich in solchen Momenten nicht mehr wie ein Test an, sondern wie ein 
funktionierendes System. Und genau das macht Entscheidungen plötzlich schwer. 

 

Ein Beispiel aus unserem Alltag: Wir betreuen einen Kunden, bei dem Google Ads seit 
längerer Zeit sehr stabil läuft. Der ROI liegt bei 15.  

Vereinfacht gesagt kommt für jeden investierten Euro ein Vielfaches zurück.  

 

Trotzdem ist der Wunsch groß, Budget einzusparen.  

Nicht, weil der Kanal schwächelt, sondern weil die Vorstellung, das Budget zu erhöhen, 
Unsicherheit auslöst.  

Die Sorge, einen gut laufenden Zustand durch Skalierung zu gefährden, ist stärker als das 
Vertrauen in die Daten, obwohl unsere Empfehlung klar ist. 

 

Dabei ist Google Ads kein ruhiges Gewässer. Sichtbarkeit wird täglich neu verteilt. Wer 
heute präsent ist, kann morgen bereits an Boden verlieren, wenn andere entschlossener 
agieren. 



 

 

Gerade Konzerne haben in dieser Phase eigentlich einen klaren Vorteil: 

●​ Sie können schneller skalieren, wenn es sinnvoll ist 
●​ Sie müssen nicht auf kurzfristige Effekte optimieren 
●​ Sie können Marktanteile aktiv gestalten 

 

Dieser Vorteil entfaltet sich allerdings nur dann, wenn man bereit ist, ihn auch zu nutzen.  

Mut bedeutet in diesem Kontext nicht, unkontrolliert Budget zu erhöhen, sondern den 
eigenen Zahlen zu vertrauen und konsequent zu handeln, wenn sie eindeutig sind. 

 

 

Was passiert, wenn Konzerne zu lange mit Google Ads 
abwarten? 

Dann bleibt Google Ads ein Dauertest. Wir sehen das oft: Zahlen sind eigentlich solide, 
trotzdem wird weiter gezögert.  

Intern entstehen Zweifel, obwohl der Kanal längst gezeigt hat, dass er funktioniert. 

 

Gleichzeitig passiert draußen etwas ganz anderes: Wettbewerber sammeln Daten, bauen 
Sichtbarkeit auf und werden effizienter.  

Im schlimmsten Fall sichern sie sich als erste die wichtigen Marktanteile in den 
Suchergebnissen und es wird schwerer, sie nachträglich zu verdrängen. 

 

Fazit 

Aus unserer Erfahrung heraus muss ein Konzern Google Ads nicht mit einem riesigen 
Budget starten.  

Aber er sollte den Mut haben zu erkennen, wann der Start abgeschlossen ist.  

 

Sobald klar ist, dass Kampagnen wirtschaftlich funktionieren, sollte Budget nicht mehr 
bremsen, sondern ermöglichen.  



 

 

Genau an diesem Punkt entscheidet sich, ob Google Ads ein kontrollierter Test bleibt oder 
zu einem echten strategischen Instrument wird. 

 

FAQs 

Ist es normal, dass sich der Start mit Google Ads unsicher anfühlt? 

Ja, absolut. Wir erleben diese Unsicherheit regelmäßig, selbst bei sehr erfahrenen 
Marketing- und Management-Teams.  

 

Google Ads ist ein transparenter Kanal, aber genau das kann am Anfang verunsichern. 
Plötzlich sind Klickpreise, Suchbegriffe und Kosten sichtbar, die vorher eher abstrakt waren.  

 

Diese Offenheit führt oft zu vielen Fragen und Diskussionen, was grundsätzlich positiv ist. 
Wichtig ist, diese Phase als Teil des Prozesses zu akzeptieren und nicht vorschnell Schlüsse 
zu ziehen. 

 

Kann ein zu kleines Budget für Google Ads problematisch sein? 

Ja, und zwar häufiger, als viele erwarten. Ein sehr kleines Budget fühlt sich zunächst sicher 
an, führt aber oft zu falschen Annahmen.  

 

Wir sehen immer wieder, dass Kampagnen vorschnell als ineffizient bewertet werden, 
obwohl schlicht nicht genug Daten vorhanden sind.  

 

Das Problem ist dabei nicht das Sparen selbst, sondern die fehlende Aussagekraft der 
Ergebnisse.  

Wer zu knapp investiert, bekommt oft ein verzerrtes Bild und trifft Entscheidungen auf 
unsicherer Grundlage. 

 



 

Wie schnell sollten Konzerne mit Google Ads skalieren, wenn es gut 
läuft? 

Diese Frage lässt sich nicht pauschal beantworten, aber aus unserer Erfahrung heraus gilt: 
schneller, als es sich emotional oft richtig anfühlt.  

 

Sobald Ergebnisse stabil sind und sich erklären lassen, sollte Skalierung nicht unnötig 
verzögert werden.  

Google Ads ist ein dynamischer Wettbewerbskanal. Wer zu lange wartet, überlässt anderen 
die Möglichkeit, Sichtbarkeit und Routine aufzubauen.  

 

Skalierung bedeutet dabei nicht blindes Hochfahren, sondern bewusstes Erhöhen mit klarer 
Beobachtung der Effekte. 

 

 

Wann entfaltet Google Ads aus unserer Sicht den größten Mehrwert für 
Konzerne? 

Google Ads entfaltet seinen größten Mehrwert dann, wenn Budget nicht mehr nur verwaltet, 
sondern strategisch eingesetzt wird.  

 

Sobald klar ist, dass jeder investierte Euro einen nachvollziehbaren Beitrag leistet, verändert 
sich die Rolle des Kanals.  

Google Ads wird dann nicht mehr als Experiment gesehen, sondern als Werkzeug, um 
Marktanteile aktiv zu gestalten.  

 

Genau in dieser Phase zeigt sich der Vorteil von Konzernstrukturen: die Fähigkeit, Chancen 
konsequent zu nutzen, wenn sie sich bieten. 
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