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Eine eigene Facebook-Page innerhalb des größten sozialen Netzwerks in 
Deutschland ist für Unternehmen mit Social Media Ambitionen schon lange 
ein Muss. Aber die schönste Facebook-Page und die interessantesten 
Inhalte bringen wenig, wenn keiner von der Seite erfährt. Insofern man nicht 
schon über eine starke Marke verfügt, ist es oft mühsam eine ansehnliche 
Anzahl von Interessenten (Fans)  für die eigene Page aufzubauen. Dass 
Facebook Ads dabei eine große Hilfe sind, ist schon lange kein Geheimnis 
mehr. Und auch für Unternehmen, welche (noch) keine eigene Facebook-
Page haben, konnte über Anzeigen bei Facebook schon Traffic auf die 
eigene Homepage gelenkt werden. Nicht umsonst ist Facebook einer der 
größten Publisher von Online Display Werbung.

Eine Anzeige ist schnell erstellt und mit der Ansprache der richtigen 
Zielgruppe auch schnell erfolgreich. Das allein reicht aber in den meisten 
Fällen noch nicht. Um auf Dauer die Kampagne bei Facebook zu optimieren 
und um die Werbekosten bei gleicher Leistung zu senken ist auch die 
kontinuierliche Kontrolle und Auswertung der Facebook Ads-Kampagnen 
erforderlich. 

Zur Überwachung und Optimierung der Kampagne(n)  stellt Facebook 
seinen Werbekunden ein Statistik- und Berichts-Tool zur Verfügung, das 
über den Werbeanzeigenmanager erreicht werden kann. 

Im Folgenden sollen die Berichte und Statistiken vorgestellt und detailliert 
erklärt werden, um vor allem Einsteigern die Handhabung und Auswertung 
zu erleichtern. Anschließend werden Hinweise und Tipps gegeben, wie sich 
aus den erhobenen Daten Optimierungsmöglichkeiten für die eigene 
Facebook Ad-Kampagne gewinnen lassen. 
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1. Das Facebook Ads Dashboard – die wichtigsten 
Daten auf einen Blick

Betreut man mehrere Werbekonten (z.B. als Betreuer mehrerer Facebook-
Pages) erscheint im Facebook Werbeanzeigenmanager zunächst das 
Facebook Ads Dashboard. Hier bekommt man  einen schnellen Überblick 
über die wichtigsten Daten der einzelnen Kampagnen, bzw. Accounts. Das 
Prinzip ist hier ähnlich dem des MyClientCenters bei Google Adwords.

(Übersicht über mehrere Konten im Facebook Ad Dashboard)

Wählt man ein einzelnes Konto aus oder betreut man ein einzelnes 
Werbekonto, gelangt man zu einer Übersicht über alle Kampagnen in 
diesem Konto.  Hier sieht man auf einen Blick den Stand der einzelnen 
Kampagnen, der Betrag der in den letzten Tagen und am aktuellen Tag 
ausgegeben wurde, neuste Benachrichtigungen über genehmigte Anzeigen 
oder eingegangene Zahlungen. 
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(Übersicht über die verschiedenen Kampagnen innerhalb eines 
Werbekontos)

Anhand der beigefügten Graphik kann man schnell die Leistungen der 
einzelnen Kampagnen vergleichen. Zur Auswahl stehen Klicks, 
Impressionen und die Klickrate (CTR). 

Der Aufruf des Werbeanzeigenmanagers und die Kontrolle der wichtigsten 
Statistiken zu einer Facebook Ads Kampagne sollte regelmäßig und häufig 
erfolgen um über die Leistung  der eigenen Anzeigen im Bilde zu sein. 
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2. Berichte – Der Schlüssel zur Optimierung der 
Facebook Ads Kampagne

In der linken Auswahlleiste kann man über den Unterpunkt „Berichte“ 
individuelle Berichte zu mehreren oder einzelnen Kampagnen oder für 
mehrere oder einzelne Werbeanzeigen erstellen.  Hier wird nun zunächst ein 
Überblick über die zur Verfügung stehenden Berichtsarten gegeben, bevor 
die einzelnen Berichte im Detail erklärt werden. 

   

„Leistung der Werbeanzeigen“:  Informationen in diesem Bericht ähneln 
den Daten, die im Ads Dasboard tabellarisch aufgeführt sind, denn auch 
hier kann man kann die Impressionen, Klicks, Klickraten und Kosten 
ablesen. Der Bericht bietet aber auch zusätzliche Daten, z.B. soziale 
Statistiken und Informationen über Handlungen und Besuchsaktionen.

„Demographie der Antwortenden“: Der Bericht führt demographische 
Informationen zu den Nutzern auf, welche die Anzeige gesehen oder 
geklickt haben. Hier kann man wertvolle Informationen für die 
Zielgruppenauswahl gewinnen.
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„Profile der Antwortenden“: Basierend auf den Angaben, welche die 
Nutzer – die auf die Anzeige klicken – in ihrem Profil angegeben haben (z.B. 
Musik, Sport, Interessen usw.) werden die Informationen gefiltert und 
Häufigkeiten aufgezeigt. Hier lassen sich interessante Aspekte für die 
Zielgruppenansprache und das Targeting finden.

„Besuchsaktionen nach Impressionszeit“: Mit Besuchsaktionen sind 
Handlungen wie das Klicken des „Gefällt mir“ Buttons oder die Zusage für 
eine Veranstaltung direkt in der Anzeige oder nach Klick auf die Anzeige auf 
der Page gemeint (auch: Conversions).  In diesem Bericht wird aufgeführt, 
wie viel Zeit zwischen der Impression der Anzeige und der Besuchsaktion 
vergangen ist und wo die Besuchsaktion erfolgte. 

(Besuchsaktion durch Klicken des „Gefällt mir“ Buttons direkt in der 
Anzeige)
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3. Berichte erstellen: 

Nach Auswahl der Berichtsart legt man weitere Parameter fest. Berichte 
können nach Kampagne, Konto oder Werbeanzeige zusammengefasst 
werden.  Hat man mehrere Kampagnen oder Werbeanzeigen und möchte 
einen Bericht für eine einzelne oder eine Auswahl von Kampagnen oder 
Anzeigen im Vergleich haben, kann man die Ergebnisse durch Auswahl 
filtern.  Individuell einzustellen ist auch der Zeitraum, für den der Bericht 
erstellt werden soll. Nur bei der Berichtsart „Profile der Antwortenden“ 
stehen lediglich die letzten 14 Tage zur Verfügung. Den Bericht kann man 
sich dann in den Formaten .html und .csv anzeigen lassen und exportieren.
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4. Wie liest man die einzelnen Berichte?

„Leistung der Werbeanzeigen“:

Bezeichnung der Metrik Erklärung

Impressionen Eine Impression wir immer dann gezählt, wenn die 
Anzeige einem Nutzer gezeigt wurde, egal ob dieser die 
Anzeige geklickt hat oder nicht.

Soziale Impressionen Die Anzahl der Impressionen der Anzeige, wenn diese 
social context enthält.

Soziale Impressionen und andere „soziale“ Metriken 
werden nur bei Anzeigen erstellt, die auf Facebook-interne 
Seiten (Facebook-Page, Veranstaltung, Apps, 
Marktplatzeinträge) verlinken. 

Soziale % Anteil der sozialen Impressionen an den „normalen“ 
Impressionen

Klicks Ein Klick wird immer gezählt, wenn ein Nutzer auf die 
Anzeige Klickt und damit auf deren Landingpage gelangt. 
Außerdem wird als Klick gezählt, wenn innerhalb der 
Anzeige „Gefällt mir“ geklickt wird oder zu einer 
Veranstaltung zugesagt wurde.

Soziale Klicks Klicks auf eine Anzeige, welche social context enthält

CTR = Click-Through-Rate oder Klickrate.  Die Anzahl der 
Klicks geteilt durch die Anzahl der Impressionen innerhalb 
des gleichen Zeitraums

Soziale CTR Soziale Klicks geteilt durch soziale Impressionen
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Handlungen Eine Handlung wird immer dann gezählt, wenn ein Nutzer 
eine – je nach Anzeige – gewünschte Handlung vollzogen 
hat, d.h. wenn er z.B. auf der Seite „gefällt mir“ geklickt 
hat oder zu einer Veranstaltung zugesagt hat. 

Handlungsrate Anzahl der Handlungen geteilt durch Anzahl der 
Impressionen.

Besuchsaktionen Die Erhebung der „Besuchsaktionen“ (Facebooks 
Übersetzung für Conversion) ist wahrscheinlich ein 
Überbleibsel des nicht mehr vorhandenen Conversion 
Trackings.  Es sind hier eventuell Klicks auf den „Gefällt 
mir“-Button oder die Zusage zu einer Veranstaltung direkt 
innerhalb der Anzeige gemeint.  Das ist allerdings nicht 
offiziell von Facebook bestätigt und die Daten stimmen 
auch nicht immer mit Zuwachsrate an Interessenten/Fans 
überein. 

Kosten pro Besuchsaktion Gesamtausgaben geteilt durch die Anzahl der 
Besuchsaktionen.

CPC = Cost per Click, Preis pro Klick. Wenn man für die 
Abrechnung der Kosten das CPC-Modell ausgewählt hat,  
bezahlt man für jeden erfolgten Klick den aktuellen CPC 
Preis.

CPM = Cost per Thousand Impressions, Tausend-Kontakt-
Preis. Preis, der dafür bezahlt wird, wenn die Anzeige 
tausend Mal angezeigt wurde (insofern man CPM als 
Abrechnungsmodell angegeben hat).

Ausgaben (Euro) Die im ausgewählten Zeitraum entstandenen 
Gesamtkosten.

Einmalige Impressionen Anzahl der Nutzer, denen die Anzeige mindestens einmal 
gezeigt wurde. Sieht ein Nutzer die Anzeige mehrmals, 
werden die weiteren Impressionen in dieser Statistik nicht 
mehr gezählt.

Einmalige Klicks Klickt ein Nutzer mehrmals auf eine Anzeige, wird nur der 
erste Klick gezählt. Damit hat man die Anzahl der Nutzer, 
die die Anzeige mindestens einmal geklickt haben.

Einmalige CTR Einmalige Klicks geteilt durch Einmalige Impressionen

„Demographie der Antwortenden“:

Bezeichnung der Metrik Erklärung

Demographie Bezeichnung für die Daten der aktuellen Zeile. Wenn die 
Demographie „Geschlecht_Alter“ lautet, gibt die Zeile 
Auskunft über Reaktionen auf die Anzeige einer 
bestimmten männlichen oder weiblichen Altersgruppe. 
Weitere Demographie-bezeichnungen können „Länder“ 
und „Regionen“ sein.
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Segment 1 Diese beiden Spalten enthalten Informationen zum Wert 
der Spalte „Demographie“,  also z.B. bei 
„Geschlecht_Alter“ zur Altersgruppe und zum Geschlecht.

Segment 2

% der Impressionen Anteil der einmaligen Impressionen, welche die Anzeige 
für die ausgewählte demographische Gruppe erzielt hat 
an der Gesamtanzahl der Impressionen. Enthält diese 
Spalte keinen Wert, liegen nicht genügend Daten zur 
Auswertung vor, was aber nicht heißt, dass keine 
Impressionen erzielt wurden. Bei zu wenigen Daten ist die 
Anonymität der Nutzer nicht mehr gewährleistet, weshalb 
FB diese nicht anzeigt.

% der Klickenden Anteil der einmaligen Klicks, welche die Anzeige für die 
ausgewählte demographische Gruppe erzielt hat, an der 
Gesamtanzahl der Klicks.

CTR = Klickrate der ausgewählten demographischen Gruppe. 
Klicks der demographischen Gruppe geteilt durch 
Impressionen der Demographischen Gruppe

„Profile der Antwortenden“:

Bezeichnung der Metrik Erklärung

Interesse Hier werden die Interessen aufgeführt, die eine 
ausreichend große Gruppe an Nutzern, welche mit der 
Anzeige in Kontakt getreten sind, in ihrem Profil 
angegeben haben.

#Klicker (Interessen) Die genaue Zahl der Personen, die auf die Anzeige 
geklickt haben und ein bestimmtes Interesse in ihrem 
Profil angegeben haben

Rang durch geschätzte CTR 
(Interessen)

Je höher die geschätzte Klickrate von Nutzern mit den 
gleichen Interessen, desto höher der Rang dieses 
Interesses.
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Buch Hier werden die Daten wie bei der Angabe von 
„Interessen“ erhoben. Es werden die Daten erfasst, die in 
den dafür vorgesehenen Spalten für Profilinformationen 
eingetragen wurden. Mit der Umstellung auf das neue 
Profil kamen neue Kategorien wie „Spiele“ oder „Leute, 
die dich inspirieren“ hinzu. Eventuell könnten diese Daten 
mit der Zeit auch im Bericht auftauchen.

#Klicker (Bücher)

Rang durch geschätzte CTR 
(Bücher)

Film

#Klicker (Filme)

Rang durch geschätzte CTR 
(Filme)

Musik

#Klicker (Musik)

Rang durch geschätzte CTR 
(Musik)

Fernsehsendung

#Klicker 
(Fernsehsendungen)

Rang durch geschätzte CTR 
(Fernsehsendungen)

„Besuchsaktionen nach Impressionszeit“:

Bezeichnung der Metrik Erklärung

SKU = Stock Keeping Unit (Bestandseinheit). Der Begriff 
wird hier für die Klassifizierung der einzelnen 
Besuchsaktionen (Conversions) verwendet.  Da es das 
Conversiontracking von Facebook die Testphase nicht 
überstanden hat, gibt es nur noch zwei Arten, auf 
denen eine Besuchsaktion („Klick auf den „gefällt mir“-
Button oder Zusage zu einer Veranstaltung) zustande 
kommen kann: entweder auf der Facebook-Page oder 
direkt innerhalb der Werbeanzeige. Die Bezeichnung 
„like_page“ bezieht sich auf ersteres, „like_page_inline“ 
auf die zweite Variante. „rsvp_yes“ bezeichnet eine 
Besuchsaktion für die Zusage einer Veranstaltung.

Besuchsaktion Anzahl der Besuchsaktionen (Conversions)

Post-Impression Hier sind die Besuchsaktionen aufgeführt, die innerhalb 
eines bestimmten Zeitraums nach  der Impression der 
Anzeige erzielt wurden. Die Zeiträume können 0-24 
Stunden, 1-7 Tage oder 8-28 Tage betragen

Post-Klick Hier sind die Besuchsaktionen aufgeführt, die innerhalb 
eines bestimmten Zeitraums nach  dem Klick auf die 
Anzeige erzielt wurden. Die Zeiträume können 0-24 
Stunden, 1-7 Tage oder 8-28 Tage betragen. 
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5. Die Auswertung der Berichte und Tipps zur 
Optimierung der Anzeigen 

„Leistung der Werbeanzeigen“: 

Dieser Bericht ist für die Auswertung und Optimierung der Facebook Ads 
am wichtigsten. Hier lässt sich schnell die Leistung der Werbeanzeigen 
anhand verschiedener Kriterien ermitteln und vergleichen. Ideal ist es 
mindestens zwei Anzeigen gegeneinander laufen zu lassen, die sich in Text 
und Bild leicht unterscheiden, um herauszufinden, welche der beiden bei 
den Nutzern besser ankommt. Wichtiges Kriterium für die Qualität der 
Anzeige ist die Klickrate (CTR). Hier gilt: Je höher desto besser! Allerdings 
sollte man hier nicht mit zu hohen Erwartungen herangehen, da die Werte 
meist sehr niedrig erscheinen. Ein Kennwert für eine gute Klickrate ist oft 
gefragt, aber nur schwer zu nennen, da immer auch das beworbene 
Produkt, das Gebot und die Targeting-Optionen ausschlaggebend sind. 
Was für eine Anzeige für ein Facebook-Game eine schlechte Klickrate ist, 
kann bei einer Anzeige für Versicherungen schon sehr gut sein. Wichtiger ist 
es die Klickraten verschiedener Anzeigen innerhalb einer Kampagne zu 
vergleichen und daran zu erkennen, welche Bilder oder Texte besser 
funktionieren und mehr Klicks generieren.  

Die Zahl der Impressionen kann direkt auf die Targetingoptionen 
zurückgeführt werden. Hier gilt ganz klar: Je größer die Zielgruppe, desto 
mehr Impressionen erreiche ich im Normalfall auch. Interessant ist hier der 
Anteil der „sozialen Impressionen“ und auch der „sozialen Klicks“. Ist zu 
erkennen, dass Anzeigen mit social context eine deutlich bessere Klickrate 
aufweisen als Anzeigen ohne, könnte man eine separate Anzeige mit der 
Targetingoption „Nutzer Ansprechen deren Freunde verbunden sind mit…“ 
erstellen und diese Zielgruppe damit direkt ansprechen (z.B. „Deinen 
Freunden gefällt das. Werde auch Fan!“). Damit erhöht sich die 
Wahrscheinlichkeit, dass die Freunde bestehender Interessenten auch auf 
den „gefällt mir“ Button klicken. 

Eine weitere wichtige Statistik ist die Anzahl der Handlungen, die durch 
bestimmte Anzeigen erreicht werden. Denn die Generierung von 
Interessenten oder Veranstaltungsteilnehmern ist schließlich das Hauptziel 
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der Anzeigenschaltung. Es bietet sich an zu testen ob durch direkte 
Handlungsaufforderungen („Werde jetzt Fan!“, „Sage zu der Veranstaltung 
zu!“) die Anzahl der Handlungen steigt. 

Beobachten sollte man auf jeden Fall auch die Entwicklung der CPCs und 
CPMs.  Um diese zu verringern kann man entweder die Zielgruppe und 
damit die Reichweite vergrößern oder versuchen die Klickraten zu steigern. 
Bessere Klickraten wirken sich oft positiv auf die Verringerung des CPCs 
oder CPMs aus. Dies sollte aber immer anhand der Berichte über einen 
längeren Zeitraum überprüft werden. Auch die Auswirkungen von 
Gebotserhöhungen und Gebotssenkungen lassen sich anhand des 
Leistungsberichts nachvollziehen und die Ergebnisse für die Optimierung 
nutzen. Wichtig ist es Änderungen erst eine Weile zu beobachten und nicht 
voreilig Schlüsse zu ziehen oder allzuschnell erneute Änderungen zu 
machen. Sonst kann man nicht mehr genau nachvollziehen, welche 
Änderung die jeweils besseren oder schlechteren Ergebnisse erzielt hat.

Demographie der Antwortenden:

Auf den ersten Blick scheint es, als würde der Bericht keine neuen Daten zu 
den Facebook Insights der jeweiligen Facebook-Page liefern. Ist in den 
Facebook Insights schon zu sehen, dass der Großteil der Interessenten 
Frauen im Alter zwischen 25 und 34 Jahren sind, ist es wenig 
verwunderlich, dass diese auch häufig auf die entsprechenden Anzeigen 
klicken. Einen Mehrwert bietet der Bericht allerdings durch die Klickraten der 
einzelnen demographischen Gruppen und dem Anteil einer bestimmten 
demographischen Gruppe an den Gesamtimpressionen. 

Eine Anzeige erreicht z.B. zu 64% Frauen zwischen 13 und 17 Jahren. 
Diese demographische Gruppe hat allerdings nur eine Klickrate von 
0,146%. Frauen zwischen 18 und 24 Jahren haben dagegen eine viel 
höhere Klickrate von 0,223%, aber nur 23% der Impressionen fallen auf 
diese. Mit einer Anzeige, bei der ausschließlich Frauen zwischen 18 und 24 
Jahren als Zielgruppe definiert sind, ließe sich also eine höhere 
Gesamtklickrate erreichen, als mit einer Anzeige, mit der alle Altersklassen 
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angesprochen werden. Die höhere Klickrate führt zu niedrigeren 
Gebotspreisen und damit zu niedrigeren Gesamtkosten. 

Auch lassen sich in diesem Bericht demographische Gruppen erkennen, 
welche die Anzeige zwar sehen, diese aber nicht klicken. Mit solchen 
Erkenntnissen lassen sich durch Veränderung der Targeting-Optionen die 
Leistung der Anzeige verbessern und die Kosten senken.

Profile der Antwortenden:

Damit dieser Bericht brauchbare Daten liefert, ist es nötig, dass eine 
ausreichend große Anzahl von Nutzern auf die Anzeige klickt. Zudem sind 
die Daten auch mit Vorsicht zu behandeln, denn nicht alle sind wirklich 
aussagekräftig. So ist es meist keine Überraschung, dass einem Großteil 
der Nutzer, die auf die Anzeige klicken, auch die Fernsehsendung „Die 
Simpsons“ gefällt. Diese Serie hat schließlich fast 600.000 deutsch-
sprachige Fans. Man sollte deshalb nicht sofort seine Anzeige auf die 
Zielgruppe der Simpsons-Fans umstellen. Ein Blick in den Bericht lohnt sich 
aber trotzdem. Lässt sich z.B. erkennen, dass der Großteil derjenigen, die 
auf meine Anzeige zum Thema Snowboards klicken, auch Surfen als 
Interesse angegeben hat, wäre es eine Überlegung wert, eine Anzeige zu 
erstellen, welche direkt Nutzer anspricht, denen Surfen gefällt (auch wenn 
sie nicht angegeben haben, dass ihnen Snowboarden gefällt). Damit erhöht 
sich die Reichweite der Anzeige mit verhältnismäßig überschaubaren 
Streuverlusten.

Besuchsaktionen nach Impressionszeit:

Durch das nicht mehr vorhandene Conversiontracking sind die Daten dieses 
Berichts nur wenig aussagekräftig. Interessant ist eventuell zu sehen, ob die 
Besuchsaktionen eher auf der Facebook-Page (nach dem Klicken der 
Anzeige) oder direkt in der Anzeige geschehen.  Durch direkte 
Handlungsaufforderungen in der Anzeige lassen sich die Klicks auf den 
„Gefällt mir“ Button oder die Zusage zu einer Veranstaltung direkt in der 
Anzeige wahrscheinlich steigern. Zum Teil sind aber Abweichungen zu den 
Angaben im Bericht „Leistungen der Werbeanzeigen“ zu beobachten, 
weshalb die Angabe der Besuchsaktionen im Allgemeinen eher kritisch zu 
sehen ist. 
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6. Facebook Insides zur Auswertung nutzen

Zusätzlich zur Auswertung der Berichte im Werbeanzeigen-Manager sollten 
die Insights zur Auswertung hinzugezogen werden. In diesem Statistik Tool 
lässt sich der Anstieg der Interessenten einer Seite verfolgen. Die positive 
Auswirkung der Anzeigen auf die Anzahl der Interessenten einer Facebook-
Page lässt oft sich gerade hier gut sehen:

Eine Kontrolle der Interessenten-Entwicklung sollte regelmäßig erfolgen. 
Damit und mit fortlaufender Kontrolle und Auswertung der Daten des 
Werbeanzeigen Managers, lassen sich mit etwas Übung und Erfahrung 
schnell Optimierungsmöglichkeiten für die eigene Facebook Ads-Kampagne 
finden.

Weitere Informationenen:

www.facebook.com/ads

http://www.facebook.com/help/?page=866
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