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MANAGEMENT SUMMARY

Unit Economics, oder Einheitsokonomie, analysieren die direkten Erlése und variablen Kosten einer einzelnen,
grundlegenden Geschéftseinheit, typischerweise eines gewonnenen Kunden, Abonnements oder Vertrags. Wer-
den Fixkosten vorzeitig eingerechnet oder variable Betreuungskosten ausgeblendet, erzeugen Unit Economics
triigerische Skalierungssignale. Diese Abhandlung definiert die Kernformeln, trennt buchhalterische Bruttomar-
ge von operativer Deckungsbeitragsmarge, integriert Akquisitionskosten und liefert verbindliche
Governance-Regeln fiir profitables Wachstum.

Schlagworter: Unit Economics - Kundenakquisitionskosten - Deckungsbeitrag - Customer Lifetime Value - CAC Payback - Skalierbar-
keit
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Unit Economics, im deutschen Sprachraum als Einheitsokonomie bezeichnet, beschreiben die direkten Umsatzer-
[6se und die inkrementellen variablen Betriebskosten, die einer einzelnen, unteilbaren wirtschaftlichen Einheit
zugeordnet werden kdnnen. In vertragsbasierten B2B- und Software-as-a-Service-Geschaftsmodellen (SaaS) ist
diese elementare Einheit fast ausnahmslos der einzelne gewonnene Unternehmenskunde oder Vertrag. In Trans-
aktionsplattformen, digitalen Marktplatzen oder Cloud-Diensten kann es sich um eine verarbeitete Transaktion,
einen aktiven Workspace oder ein abgerechnetes Rechenvolumen handeln.

Der strategische Zweck der Unit Economics besteht in der Beantwortung einer existenziellen kaufméannischen
Frage: Erwirtschaftet das Geschaftsmodell auf seiner kleinsten atomaren Ebene nachhaltig positive Cashflows,
oder verschlingt jeder zusatzliche Kunde mehr Kapital fiir Akquisition und Betreuung, als er liber seine gesamte

Lebensdauer jemals wieder einspielen kann?

Ein verhangnisvolles Fehlverhalten in wachstumsorientierten Unternehmen ist das Feiern rasanter Umsatzsteige-
rungen bei gleichzeitig strukturell defizitdren Unit Economics. Fiihrungsteams erliegen regelmaRig dem klassi-
schen Skalierungsirrtum: dem fatalen Glauben, operative Verluste auf Kundenebene lieRen sich durch schiere
Vertriebsmasse in Gewinne verwandeln. Wer buchhalterische Bruttomargen mit echten Deckungsbeitragen ver-
wechselt, laufende Betreuungskosten in allgemeinen Gemeinkosten versteckt und auf spekulative mehrjahrige
Kundenwerte vertraut, investiert teures Eigenkapital in dauerhaft unrentable Kundenkohorten.

Drei Arbeiten werden hier meist zusammengeworfen, obwohl sie Verschiedenes leisten. Mulhern (1999) ist Metho-
de: Die Arbeit liefert eine konzeptionelle und methodische Grundlage fiir die Messung von Kundenprofitabilitat
und behandelt Konzentration als Verteilung, mit dem Hinweis, dass eine Lorenzkurve gerade jene Perzentile nicht
zeigen kann, die fiir das Unternehmen einen Verlust darstellen. Reinartz und Kumar (2000) untersuchen einen Ka-
talogversender Uber drei Jahre in einem nicht-vertraglichen Umfeld und finden, dass langlebige Kunden nicht
zwangslaufig profitable Kunden sind. Gupta u. a. (2004) verbinden Kunden mit dem Marktwert des Unternehmens
und sagen nichts tiber die Form der Verteilung. Dass einzelne Kunden unprofitabel sind, ist gut belegt; die konkre-
te Aufteilung ist kein Befund dieser Arbeiten, deshalb nennt diese Seite dafiir keine Zahl.
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Abbildung 1 Die Strukturkarte der Unit Economics
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Kommerzielles Governance-Framework des Autors, gestiitzt auf Kundenwert- und Profitabilitdtsforschung von Gupta u. a. (2004), Mulhern (1999) sowie

Reinartz und Kumar (2000).

Strategische Definition und betriebswirtschaftliche Relevanz

In der Unternehmensfinanzierung und strategischen Fuhrung bezeichnet Unit Economics die mikroékonomische

Modellierung der Grenzerlose, direkten Herstellungskosten, laufenden Kundenbetreuungsaufwande und voll be-

lasteten Akquisitionsausgaben, die einer einzelnen operativen Einheit zurechenbar sind. Sie liefert den unbe-

stechlichen Nachweis, ob ein Geschaftsmodell vor Abzug fixer Verwaltungsgemeinkosten (G&A) strukturell freie

Liquiditat generiert.

Die Etablierung einer disziplinierten Unit-Economics-Steuerung umfasst flinf fundamentale Fiihrungsaufgaben:

1 Prifung der echten Skalierbarkeit: Umsatzwachstum lasst sich kurzfristig durch aggressive Rabatte oder Mar-

ketingausgaben erkaufen. Unit Economics legen die 6konomische Wahrheit frei: Tragt jeder neu gewonnene

Kunde nach Abzug seiner Betreuungskosten und Amortisation seiner Akquisitionskosten positiv zum Unter-

nehmensergebnis bei, erzeugt Wachstum nachhaltigen Unternehmenswert. Sind die Unit Economics negativ,

flihrt schnelleres Wachstum geradewegs in die Zahlungsunfahigkeit.

2 Definition von Kapitalallokationsgrenzen: Vertriebs- und Marketingbudgets sind Investitionsentscheidungen.

Unit Economics liefern klare Rendite- und Amortisationsschwellen. Weist ein Vertriebskanal eine Amortisati-

onszeit von 10 Monaten und ein LTV:CAC-Verhaltnis von liber 4,0x auf, kann die Geschéftsfiihrung Marketing-

budgets mit hoher Planungssicherheit ausweiten.
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3 Entflechtung von Deckungsbeitrag und buchhalterischer Bruttomarge: Standard-Finanzberichte (HGB, IFRS,
GAAP) gruppieren Kosten nach starren Schemata, die kundenbezogene Betreuungsaufwande oft verschlei-
ern. Unit Economics definieren klare Kostengrenzen und isolieren alle operativen Personal- und Infrastruktur-
kosten, die zur dauerhaften Sicherung des Kundenvertrags erforderlich sind.

4 Aufdeckung von Quersubventionierungen im Kundenbestand: In gewachsenen Kundenstrukturen verdecken
margenstarke Groftkunden oft gravierende Verluste bei kleinen, betreuungsintensiven Konten. Die kohorten-
basierte Messung nach Mulhern (1999) offenbart unrentable Marktsegmente und ermdglicht die gezielte Be-
reinigung des Portfolios.

5 Schutz des Unternehmenswerts bei Kapitalrunden und M&A: Investoren und Ratingagenturen orientieren sich
an Kennzahlen wie der ,Rule of 40“ (Summe aus Wachstumsrate und freier Cashflow-Marge). Unternehmen
mit stabilen, deckungsbeitragsstarken Unit Economics generieren mit zunehmender Reife substanziellen frei-
en Cashflow und erzielen signifikant hohere Bewertungsmultiplikatoren.

Mathematische und methodische Grundlagen

Die quantitative Modellierung der Unit Economics basiert auf prazisen finanzmathematischen Formeln fiir Kun-
denwert, Akquisitionsaufwand, Amortisationsdauer und Kohortenbindung.

Das Customer-Lifetime-Value-Modell auf Deckungsbeitragsbasis

Ein Kunde darf niemals auf Basis von Bruttoumsatzen bewertet werden; Unternehmenswert entsteht ausschlieRR-
lich aus realisierter Netto-Liquiditat. Aufbauend auf dem Bewertungsmodell von Gupta u. a. (2004) berechnet sich
der diskontierte Customer Lifetime Value (LTV) auf Deckungsbeitragsbasis wie folgt:

LTV deckungsbeitrag=sumt=1infinity (1+d)t (ARPUt-CTSt) *rt
Dabei stehen:

* ARPU t: Der durchschnittliche Erl6s je Einheit in Periode t.

+  CTS t: Die variablen direkten Betreuungskosten (Cost to Serve) in Periode t (Cloud-Hosting, Datenbankabfra-
gen, Schnittstellen, dedizierte Customer-Success-Betreuung).

+  r:Die periodische Kundenbindungsrate (Retention Rate, mit 0 <r<1).

+ d: Der kalkulatorische Diskontierungssatz (Kapitalkostensatz) pro Periode.

Unter der Annahme konstanter Zahlungsstrome und bei Definition der Deckungsbeitragsmarge DB % = ARPU
ARPU - CTS vereinfacht sich diese unendliche Reihe zur Standard-LTV-Formel:

In der B2B-Praxis, in der Softwaremarkte schnellen technologischen Zyklen unterliegen, verbieten sich unendli-
che Zeithorizonte. Solide Governance begrenzt den Zeithorizont auf maximal 36 bis 60 Monate:

LTVT=sumt=1T(1+d)tARPU*DB% *rt(mit T <60 Monate)

Voll belastete Kundenakquisitionskosten (Fully Loaded CAC)

Ein schwerer Managementfehler besteht darin, die CAC lediglich aus den reinen Werbeausgaben zu berechnen. Im
B2B-Bereich dominieren Personalkosten den Vertriebsaufwand. Die voll belasteten Akquisitionskosten miissen
samtliche kommerziellen Ressourcen erfassen:
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CAC voll = N neue Kunden Geh a " lter S&M + Provisionen + Nebenkosten + Werbebudgets + Agenturkosten +

Vertriebs-Software + Reisen + F u " hrungskosten

Werden Solution Engineers, Vertriebsmanagement oder CRM-Lizenzen aus der Berechnung ausgeklammert, wer-
den die wahren Akquisitionskosten um 30 bis 50 Prozent kiinstlich geschont.

Die Amortisationsdauer auf Deckungsbeitragsbasis (Payback Period)

Die Amortisationszeit misst den Zeitraum, den ein gewonnener Kunde bendtigt, um seine Akquisitionskosten voll-
standig einzuspielen. Die Berechnung auf Basis des Bruttoumsatzes ist unzuldssig, da Umsatzerldse nicht zur
Schuldentilgung zur Verfligung stehen, bevor die laufenden Bereitstellungskosten gedeckt sind.

Die reale Amortisationszeit T payback (in Monaten) lautet:
T payback = Monats-ARPU * DB % CAC voll = Monats-ARPU - Monats-CTS CAC voll
Operative Benchmark-Kriterien im Enterprise-Sektor:
Hervorragend: T payback < 12 Monate. Das Akquisitionskapital flieRt innerhalb des ersten Vertragsjahres voll-

standig zurtick.

+ Akzeptabel: 12 < T payback = 18 Monate. Typisch fiir beratungsintensive Groffkunden mit Bindungsraten tber
90 Prozent.

+ Kritisch: T payback > 24 Monate. Hochgradig riskant; kiindigt der Kunde vor Ablauf von zwei Jahren, entsteht
ein permanenter Vermdogensverlust.

Das L'TV:CAC-Verhiltnis und Kapitaleffizienz

Das Verhaltnis von Kundenwert zu Akquisitionsaufwand spiegelt die Rendite des eingesetzten Vertriebskapitals
wider:

Ratio LTV:CAC = CAC voll LTV deckungsbeitrag

+  Unter 2,0x: Defizitares Geschaftsmodell. Die Akquisitionskosten verbrauchen den Grof3teil des Deckungsbei-
trags; es verbleibt kein Kapital zur Deckung von R&D und Gemeinkosten.

3,0x bis 5,0x: Ausgewogenes, hochprofitables Wachstumsmodell.

Uber 7,0x: Haufig ein Hinweis auf Unterinvestition. Das Unternehmen agiert zu vorsichtig und tiberlasst Wett-
bewerbern wertvolle Marktanteile.

Konzentration und Ungleichverteilung der Kundenprofitabilitit

Mulhern (1999) liefert die Methode zur Messung von Kundenprofitabilitat und behandelt Konzentration als Vertei-
lung, nicht als Regel. Sein einziger empirischer Datensatz, die von einem Pharmaunternehmen betreuten Arzte, ist
stark konzentriert: ,20% of the customers account for 65.5% of the profits and half the customers account for
95.5% of the profits“, und die Perzentile jenseits des Scheitelpunkts seiner invertierten Lorenzkurve, ,about 15%
of the customers®, senken die Profitabilitat des Gesamtbestands. Das sind Zahlen aus einem Markt. Ubertragbar
sind die Methode und die Form der Kurve, nicht die Aufteilung.
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Mulherns methodischer Punkt ist, dass Durchschnittswerte verdecken, was innerhalb der Kohorten passiert, in
beide Richtungen. Genau deshalb miissen Unit Economics auf Kohorten- und Segmentebene analysiert werden,
und dieser Satz gilt ohne angehangte Zahl.

Das Rentabilitdats-Paradoxon langjahriger Kunden

Reinartz und Kumar (2000) priiften die verbreitete These, dass treue Kunden automatisch die profitabelsten sind,
und berichten: ,Long-life customers are not necessarily profitable customers.“ Die Evidenz ist ein grof3er Katalog-
versender Uiber ein Dreijahresfenster in einem nicht-vertraglichen Umfeld. Der Befund ist damit eine Warnung vor
der Annahme, kein Gesetz fiir jeden Markt.

Steigen die Betreuungskosten (CTS) im Zeitverlauf schneller als die vertraglichen Erlose, erodiert der Deckungs-
beitrag reifer Kunden. Unit Economics verlangen daher ein kontinuierliches Monitoring der Betreuungsaufwande

Uiber die gesamte Vertragslaufzeit.

Vollstandige Taxonomie und Architekturmodelle

Je nach Geschéaftsmodell unterscheiden sich atomare Einheiten, Kostenstrukturen und Zielkennzahlen funda-

mental.

Tabelle 2 Vollstandige Taxonomie und Architekturmodelle

Geschéaftsmodell-Typ Atomare Ein-  Direkte Kos- Ziel-DeckungsbeifragAmortisatiorBenchmark
heit tentreiber % LTV:CAC
(CTS)
Enterprise B2B SaaS Vertragskun-  Dedizierte 75% bis 85% 12 bis 18 Mo-  4,0x bis 6,0x
de / Account CSM, Cloud- nate
Server, SLA-
Garantien
Product-Led Growth (PLG) Aktives Team  Automati- 80% bis 90% 6 bis 12 Mo- 3,5x bis 5,0x
/ Workspace sches Hos- nate
ting, Daten-
banken, APIs
Zweiseitige Marktplatze Abgewickel- Zahlungsab- 20% bis35%  0bis3Mona-  2,5x bis 4,0x
te Transakti- wicklung, Be (Take Rate) te
on trugsabsiche
rung, Sup-
port
Cloud-Verbrauchsdienste Verbrauchte Rechenzen- 64% bis 75% 9 bis 15 Mo- 4,5x bis 7,0x
Compute-Ein  trum, Strom, nate
heit Daten-Egress
Tech-Enabled Services Monatliches Direkte Bera-  40% bis 55% 4 bis8 Mona-  2,5x bis 3,5x
Mandat/Pod  tergehalter, te
Projektleitun
g

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

1. Enterprise B2B SaaS
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Merkmale: Jahresvertragswerte (ACV) von 30.000 bis tiber 250.000 Euro. Vertrieb liber Key-Account-Teams mit
langen Zyklen.

Kostenstruktur: Hohe Vorab-CAC (25.000 bis 80.000 Euro), moderate laufende CTS.

+  Schlusselfaktor: Bindungsraten von tiber 90 Prozent, um hohe Vorabkosten sicher zu amortisieren.

2. Product-Led Growth (PLG)
Merkmale: Geringe Einstiegspreise (20 bis 300 Euro pro Monat). Self-Service-Registrierung.
Kostenstruktur: Minimale CAC, nahezu keine manuelle Kundenbetreuung.

Schliisselfaktor: Sehr schnelle Amortisation (< 9 Monate), um hoéhere Fluktuation im Kleinunternehmensbe-
reich auszugleichen.

3. Digitale Transaktionsmarktplitze
Merkmale: Monetarisierung tiber prozentuale Transaktionsgebiihren.

Kostenstruktur: CAC muss fiir beide Marktseiten (Anbieter und Nachfrager) berechnet werden; direkte Kosten
umfassen Zahlungsgebiihren und Betrugsreserven.

Schliisselfaktor: Hohe Wiederkaufsfrequenz der Kunden.

4. Cloud-Infrastruktur und Verbrauchsmodelle
+ Merkmale: Abrechnung rein nach tatsachlicher technischer Nutzung.
«  Kostenstruktur: Hohe variable Server- und Netzkosten (oft 25 bis 35 Prozent des Erldses).

Schliisselfaktor: Absicherung durch Mindestabnahmevertrage zur Glattung von Fixkosten.

5. Technologiegestiitzte Dienstleistungen (Tech-Enabled Services)

+ Merkmale: Software kombiniert mit manueller Expertenarbeit.
*  Kostenstruktur: Direkte Personalkosten driicken den Deckungsbeitrag auf 40 bis 55 Prozent.

+  Schlisselfaktor: Strikte Auslastungssteuerung der Berater und Amortisationszeiten unter 6 Monaten.

Umfassende Fallstudie: 3-jahriger B2B-Turnaround zu erstklassi-
gen Unit Economics

Zur Veranschaulichung einer erfolgreichen Sanierung defizitarer Unit Economics untersuchen wir die dreijahrige
Restrukturierung bei der fiktiven europdischen Technologiegesellschaft AcuityFlow Cloud Platforms AG, einem
Anbieter von Unternehmens-Integrationslosungen.

Ausgangslage: Die Illusion profitabler Skalierung

Zum Ende von Jahr 0 prasentierte der Vorstand dem Aufsichtsrat scheinbar hervorragende Zahlen:

Kundenbestand: 400 Unternehmenskunden.
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Durchschnittlicher Jahresvertragswert (ACV): 30.000 Euro (2.500 Euro/Monat).
Jahresumsatz (ARR): 12.000.000 Euro.

Ausgewiesene Bruttomarge: 82,0 % (nach HGB/GAAP).

Ausgewiesene CAC: 18.000 Euro.

Berechnete Amortisationszeit: 2.500 x 0, 82 18.000 = 8, 8 Monate.

Jahrliche Kiindigungsrate: 22,0 % (Bindungsrate r =78, 0%).

Auf Basis der vermeintlichen 8,8-monatigen Amortisation forderte das Management 15 Millionen Euro Expansi-

onskapital. Gleichzeitig verbrannte das Unternehmen jedoch lber 7,5 Millionen Euro operative Liquiditat pro
Jahr.

Aufdeckung der wahren Kostentreiber

Eine forensische Uberpriifung der Unit Economics legte drastische Fehleinschatzungen offen:

1

Der blinde Fleck bei den Betreuungskosten (CTS): Wahrend die reinen Serverkosten nur 450 Euro pro Monat
ausmachten, beschaftigte AcuityFlow 25 spezialisierte Integrationsingenieure, die Kundenprobleme manuell
losten. Diese Personalkosten waren in den allgemeinen Verwaltungskosten versteckt. Die realen Betreuungs-
kosten lagen bei 1.350 Euro pro Monat. Der wahre operative Deckungsbeitrag betrug nur 46,0 % (1.150
Euro/Monat).

Die geschonten Akquisitionskosten: Die ausgewiesenen 18.000 Euro CAC erfassten nur reine Werbebudgets
und Verkduferprovisionen. Bei Einrechnung von Pre-Sales-Ingenieuren, Vertriebsleitung, Reisekosten und
Softwarelizenzen beliefen sich die voll belasteten CAC auf 38.000 Euro.

Die reale Amortisationsdauer: Auf Basis realer Deckungsbeitrage ergab sich eine dramatische Wahrheit: T pay-
back=2.500x 0,46 38.000 =1.150 38.000 = 33, 0 Monate

Strukturelle Kapitalvernichtung: Bei einer Kundenlebensdauer von nur 3,2 Jahren (Kiindigungsrate 22 %) und
10 % Diskontierungssatz lag der 3-Jahres-LTV bei nur 21.642 Euro. Das reale LTV:CAC-Verhaltnis lag bei katas-
trophalen 0,57x. AcuityFlow verlor mit jedem neu gewonnenen Kunden iiber 16.000 Euro Eigenkapital.

Das operative Sanierungsprogramm

Die Geschéftsfiihrung stoppte die ungebremste Vertriebsausweitung und initiierte vier KernmaRnahmen:

1. Standardisierung der Schnittstellen: Entwicklung automatisierter Konnektoren; Reduktion manueller Inge-
nieursstunden um 70 Prozent; Senkung der monatlichen CTS von 1.350 auf 550 Euro.

2. Paket- und Preisreform: Einflihrung von Good-Better-Best-Tarifen gekoppelt an aktive Datenleitungen; An-
hebung des durchschnittlichen ACV von 30.000 auf 42.000 Euro (3.500 Euro/Monat).

3. Konzentration auf das Idealprofil (ICP): Einstellung von Kampagnen fiir churn-anfallige Kleinbetriebe; Kon-
zentration auf den gehobenen Mittelstand; Steigerung der Bindungsrate von 78,0 % auf 92,5 %.

4, Vertriebseffizienz: Reduktion der voll belasteten CAC von 38.000 auf 24.500 Euro durch verbesserte Konver-

sionsraten und straffere Prozesse.
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Dreijahrige Entwicklung von Unit Economics und Geschiftszahlen

Die nachfolgende Tabelle zeigt die finanzielle Sanierung liber drei Jahre.

Tabelle 3 Dreijéhrige Entwicklung von Unit Economics und Geschéftszahlen

Leistungskennzahl Jahr 0 (Basis defi-  Jahr 1 (Stabilisie-  Jahr 2 (Effizienz) Jahr 3 (Exzellenz)
zitar) rung)

Kundenbestand 400 440 520 680

Durchschnittlicher Vertragswert (ACV) 30.000 EUR 34.000 EUR 38.000 EUR 42.000 EUR

Jahresumsatz (ARR)

Monatsumsatz pro Kunde (ARPU)

Monatliche Betreuungskosten (CTS)

Operativer Deckungsbeitrag %

Monatlicher Deckungsbeitrag (Cash)

Voll belastete CAC pro Kunde

Amortisationszeit (Payback)

Jahrliche Kundenbindungsrate (r)

Mittlere Kundenlebensdauer

Diskontierter 5-Jahres-LTV

LTV:CAC-Verhaltnis (DB-Basis)

Operativer Cashflow (Verlust / Gewinn)

Bewertungsmultiplikator (ARR)

Impliziter Unternehmenswert

12.000.000 EUR

2.500 EUR

1.350 EUR

46,0%

1.150 EUR

38.000 EUR

33,0 Monate

78,0%

3,2 Jahre

34.800 EUR

0,57x (Defizitar)

-7.500.000 EUR

4{,}0x

48.000.000 EUR

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

Strategische Analyse der Ergebnisse

14.960.000 EUR

2.833EUR

950 EUR

66,5%

1.883 EUR

32.000 EUR

17,0 Monate

85,0%

4,8 Jahre

68.500 EUR

2,14x

-1.800.000 EUR

6{,}J0x

89.760.000 EUR

Die Transformation belegt die Hebelwirkung solider Unit Economics:

19.760.000 EUR

3.167 EUR

680 EUR

78,5%

2.487 EUR

27.500 EUR

11,1 Monate

90,0%

7,2 Jahre

108.200 EUR

3,93x

+2.400.000 EUR

8{,}0x

158.080.000 EUR

28.560.000 EUR

3.500 EUR

550 EUR

84,3%

2.950 EUR

24.500 EUR

8,3 Monate

92,5%

10,5 Jahre

139.800 EUR

5,71x (Weltklasse)

+8.200.000 EUR

10{,}5x

299.880.000 EUR

1 Verkiirzung der Amortisation von 33,0 auf 8,3 Monate: Durch die Ausweitung der monatlichen Deckungsbei-

trage von 1.150 auf 2.950 Euro amortisiert sich das Akquisitionskapital nun sicher innerhalb des ersten Ver-

tragsjahres.

2 Steigerung des LTV:CAC-Verhaltnisses von 0,57x auf 5,71x: Jeder investierte Vertriebseuro generiert Giber die

Vertragslaufzeit 5,71 Euro an freiem Deckungsbeitrag.

3 Liquiditatswende von -7,5M Verlust zu +8,2M Gewinn: AcuityFlow finanzierte sein Wachstum ab Jahr 2 voll-

standig aus dem operativen Cashflow und bendtigte keine verwdssernden Kapitalerh6hungen mehr.
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4 Versechsfachung des Unternehmenswerts: Dank erstklassiger Einheitsokonomie stieg der Firmenwert von 48
Millionen auf knapp 300 Millionen Euro.

Kritische Fehlermuster und organisatorische Risiken

Bei der Steuerung von Unit Economics treten in Unternehmen fiinf typische Fehlermuster auf:

1. Die Vermischung von Vertriebskanilen (Blended CAC)

Zusammenrechnen gilinstiger organischer Neukunden mit teuren Direktvertriebskunden zu einem einzigen
Durchschnittswert.

+  Gefahr: Hoher organischer Traffic verschleiert, dass der Direktvertrieb 40.000 Euro fiir Kunden ausgibt, die nur
20.000 Euro einspielen. Unrentable Kanale werden weiter finanziert.

+  Gegenmalnahme: Strikte kanalgetrennte CAC-Berechnung fiir Outbound, Paid Marketing, Partner und Orga-
nik.

2. Die Verschleierung von Betreuungskosten (COGS Hiding)

Verlagerung von Customer-Success-Managern und Betreuungspersonal in die allgemeinen Verwaltungskosten
(G&A), um eine kiinstliche Bruttomarge von 80 Prozent auszuweisen.
Gefahr: Das Management feiert Scheingewinne, wahrend die Liquiditat auf dem Bankkonto schmilzt.

GegenmalRnahme: Einflihrung einer operativen Deckungsbeitragsrechnung, die alle kundenbezogenen Auf-
wande den Betreuungskosten (CTS) zuordnet.

3. Die unendliche L'TV-Fantasie

Nutzung vereinfachter Formeln ohne Diskontierungssatz und ohne zeitliche Obergrenze.

+  Gefahr: Bei 5 Prozent Kiindigungsrate unterstellt das Modell 20 Jahre Zahlungsdauer. In dynamischen Softwa-
remarkten veralten Produkte jedoch nach wenigen Jahren.

+ Gegenmalnahme: Begrenzung aller LTV-Berechnungen auf maximal 36 bis 60 Monate und Anwendung realis-
tischer Diskontierungssatze.

4. Der Skalierungstrugschluss (Scale Fallacy)

Der Glaube, negative Deckungsbeitrage auf Kundenebene lieRen sich durch mehr Vertriebsvolumen heilen.

Gefahr: Jeder zusatzliche Kunde vergréRRert den monatlichen Mittelabfluss und beschleunigt die Insolvenz.

GegenmalRnahme: Einstellungs- und Vertriebsstopp flir Produkte mit Deckungsbeitragsmargen unter 60 Pro-
zent.

5. Das Uberdecken von Kiindigungen durch Neugeschiift

Hohe Kundenverluste werden durch aggressive Neukundenakquise tiberdeckt.
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Gefahr: Da abwandernde Kunden ihre Amortisationszeit nie erreichen, verbrennt das Unternehmen perma-
nent Akquisitionskapital und erschopft seinen Zielmarkt.

Gegenmalnahme: Uberwachung kohortenbasierter Bindungskurven; Mindestbindung von 85 Prozent vor
Budgetfreigaben.

Diagnostischer Audit-Leitfaden und Priifkriterien

Flhrungskrafte und CFOs sollten ihre Unit Economics anhand einer 10-Punkte-Matrix auditieren.
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Tabelle 4 Diagnostischer Audit-Leitfaden und Prifkriterien

Priifbereich

Vorbildliche Reife (2
Punkte)

Akzeptable Praxis (1
Punkt)

Kritisches Defizit (0 Punk-
te)

1. Definition der Einheit

2. Vollstandigkeit der CAC

w

. Kostengrenze Betreuung (CTS)

4. Amortisationszeit (Payback)

5. LTV:CAC-Verhaltnis

6. Segmentierte Analyse

~

. Zeitliche LTV-Deckelung

8. Kanalgetrennte CAC

©

. Liquiditatsausrichtung

10. Vertriebsvergtitung

Atomare Einheit tiber
alle Segmente und Ver-
trage eindeutig definiert

Alle Gehalter, Provisio-
nen, Nebenkosten, Soft-
ware und Reisen erfasst

Erfasst Cloud-Server,
APIs, CSM-Personal und
technischen Support

Auf Deckungsbeitrags-
basis berechnet; liegt
stabil unter 12 Monaten

Liegt auf Deckungsbei-
tragsbasis zwischen 3,5x
und 5,5x

Unit Economics separat
fiir Enterprise,
Mid-Market und KMU be-
rechnet

LTV strikt auf maximal
36 bis 60 Monate be-
grenzt

Outbound, Digital Mar-
keting und Partnerkana-
le separat gemessen

Jahrliche Vorabzahlung
sichert positives Wor-
king Capital

Provisionen an De-
ckungsbeitrag und Zah-
lungseingang gekoppelt

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

Auswertung und Handlungsbedarf

Einheit im Wesentlichen
klar, leichte Unschéarfen
bei GroBkunden

Gehalter und Medien er-
fasst; Software und Rei-
sen fehlen

Erfasst Server und Sup-
port; Vor-Ort-Betreuung
fehlt

Auf Deckungsbeitrag be-
rechnet; zwischen 12
und 18 Monaten

Liegt zwischen 2,0x und
3,5x; Optimierungsbeda-
rf

Nach Segmenten ge-
trennt, aber mit pau-
schalen Umlageschlis-
seln

LTV auf 7 Jahre begrenzt
mit moderatem Diskon-
tierungssatz

Kanale getrennt, aber
Softwarelizenzen nicht
zugeordnet

Jahrliche Zahlung mit
gelegentlichen Quartals-
zahlungen

Provisionen nach Ver-
tragswert gestaffelt
ohne CTS-Bezug

Definition wechselt quar-
talsweise zur Schénung
von Zahlen

Nur Werbebudgets ge-
zahlt; Vertriebspersonal
komplett ignoriert

Nur reine Serverkosten er-
fasst; Betreuungspersonal
in G&A

Auf Bruttoumsatz berech-
net oder Amortisation
liber 24 Monate

Unter 1,5x (defizitar) oder
mit unendlichen Horizon-
ten gerechnet

Einheitlicher Unterneh-
mensdurchschnitt ver-
schleiert Problemfelder

Unendlicher Zeithorizont
unterstellt 15+ Jahre Ver-
tragstreue

Blended CAC vermischt
organische Zugange mit
teurem Vertrieb

Monatliche Nachzahlung
bei 18 Monaten Payback;
Liquiditatskrise

Volle Provision auf mar-
genschwache oder kiindi-
gungsgefahrdete Kunden

+ 18 bis 20 Punkte: Vorbildliche kaufméannische Fiihrung. Das Wachstumsmodell generiert nachhaltig freie Li-

quiditat und skaliert profitabel.

+ 12 bis 17 Punkte: Tragfahiges Modell mit spiirbaren Erloslecks bei Betreuungskosten oder Amortisationszei-

ten.

+ Unter 12 Punkte: Akute finanzielle Schieflage. Das Unternehmen verbrennt Kapital fiir unrentable Kunden

und bendotigt eine grundlegende Sanierung.
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Operative Governance, SLAs und Steuerungsmatrix

Die Einhaltung robuster Unit Economics verlangt klare institutionelle Zustandigkeiten.

RACI-Matrix der Einheitsokonomie

Tabelle 5 RACI-Matrix der Einheitsokonomie

Aufgabenbereich CFO (Finan- CRO (Ver- Head of Re- Head of CS VP Engineering
zen) trieb) vOps

Definition der Betreuungskostengrenzen (CTS) Accountable Consulted Responsible Consulted Consulted
Auditierung der voll belasteten CAC Accountable  Consulted Responsible Informed Informed
Kohortenbasierte LTV- und Payback-Modelle Accountable Informed Responsible Consulted Informed
Durchsetzung von Rabattobergrenzen Consulted Responsible Accountable  Informed Informed
Optimierung variabler Serverkosten Informed Informed Informed Consulted Accountable
Bereinigung unrentabler Kundensegmente Accountable Responsible Consulted Consulted Informed

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

Feste Steuerungsroutinen und Schutzschranken

1 Monatliches Deckungsbeitrags-Audit (Finance + RevOps): Abgleich der tatsachlichen variablen Betreuungs-
kosten je Kundensegment. Fallt der Deckungsbeitrag eines Segments unter 65 Prozent, greifen sofortige Prei-

sanpassungen.

2 Quartalsweiser Amortisations-Stopp: Uberschreitet die Amortisationszeit eines Vertriebskanals in zwei auf-
einanderfolgenden Quartalen 18 Monate, werden die Werbebudgets fiir diesen Kanal eingefroren.

3 Jahrliche Kundenbereinigung (CFO + CRO): Priifung der Kundenprofitabilitdt nach Mulhern (1999). Die unren-
tabelsten 15 Prozent der Kunden werden bei anstehenden Verlangerungen nachverhandelt oder kontrolliert
gekindigt.

Empirische Forschung und wissenschaftlicher Belegstand

Die mathematische Formulierung und operative Steuerung der Unit Economics stiitzt sich auf fundierte Erkennt-
nisse der Kundenwert- und Profitabilitatsforschung.

Gupta u. a. (2004) liefern die Verbindung zur Bewertung, und die hier maligebliche Sensitivitat ist ihre eigene: Ein
Prozentpunkt mehr Bindung, Marge oder Akquiseeffizienz ,improves firm value by 5%, 1%, and .1%,
respectively®, und ,,a 1% improvement in retention has almost five times greater impact on firm value than a 1%
change in discount rate or cost of capital“. Die Methode wird an &ffentlichen Daten fiir flinf Unternehmen demon-
striert, was eine Demonstration ist und kein allgemeines Ergebnis. Ihr Gegenstand ist die Verbindung von Kunden

zum Unternehmenswert, nicht die Form der Profitabilitatsverteilung.
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Mulhern (1999) ist hier die methodische Quelle, kein empirisches Gesetz. Die Arbeit ,provides a conceptual and
methodological foundation for measuring customer profitability“ und behandelt Konzentration als Verteilung,
mit dem Hinweis, dass eine Lorenzkurve gerade jene Perzentile nicht zeigen kann, die einen Verlust darstellen. In
seinem eigenen Datensatz ist die Konzentration ausgepragt, und der allgemein tragfahige Satz ist schmaler als
der, der meist in seinem Namen behauptet wird: Durchschnitte verdecken das Verhalten der Kohorten, deshalb
mussen Unit Economics je Kohorte gemessen werden. Wie unprofitabel ein Randbereich ist, und ob es ihn gibt,

entscheiden die eigenen Daten.

Reinartz und Kumar (2000) priften, ob lange Beziehungen mit hoherer Lebenszeitprofitabilitat, steigenden Ge-
winnen, niedrigeren Betreuungskosten und hoheren Preisen einhergehen, und fassen zusammen, die Befunde
»Cchallenge all the expectations derived from the literature®. Als Governance-Warnung statt als Koeffizient gele-
sen, sagt das das Niitzliche: Unit Economics diirfen nicht nur zum Zeitpunkt des Erstabschlusses bewertet wer-
den, denn Vertragsdauer ist selbst kein Margenbeleg. Ob ein reifer Vertrag deckungsbeitragspositiv ist, muss ein
Unternehmen messen, und ihr Untersuchungsfeld war ein Katalogversender, kein Abonnementgeschaft.

Durch die methodische Verkniipfung diskontierter Deckungsbeitragsmodelle, voll belasteter Akquisitionskosten,
disziplinierter Amortisationsschranken und robuster Governance verwandeln moderne Unternehmen ihre Unit
Economics in das verlasslichste Fundament fiir nachhaltiges, kaufmannisch solides Unternehmenswachstum.

Fir angrenzende Steuerungsfragen siehe Wertmetrik und Kundenabwanderung.
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https://isoglu.com/de/insights/journal/was-ist-eine-wertmetrik/
https://isoglu.com/de/insights/journal/was-ist-kundenabwanderung/

LITERATUR

Gupta, S., Lehmann, D. R., & Stuart, J. A. (2004). Valuing customers. Journal of Marketing Research, 41(1), 7-18.
https://doi.org/10.1509/jmkr.41.1.7.25084

Mulhern, F. J. (1999). Customer profitability analysis: Measurement, concentration, and research directions. Journal of Interactive
Marketing, 13(1), 25-35. https://doi.org/10.1002/
%28sici%291520-6653%28199924%2913%3a1%3c25%3a%3aaid-dir3%3e3.0.co%3b2-1

Reinartz, W. J., & Kumar, V. (2000). On the profitability of long-life customers in a noncontractual setting: An empirical investigation
and implications for marketing. Journal of Marketing, 64(4), 17-35. https://doi.org/10.1509/jmkg.64.4.17.18077

Sﬂ Was sind Unit Economics? Seite 16



https://doi.org/10.1509/jmkr.41.1.7.25084
https://doi.org/10.1002/%28sici%291520-6653%28199924%2913%3a1%3c25%3a%3aaid-dir3%3e3.0.co%3b2-l
https://doi.org/10.1002/%28sici%291520-6653%28199924%2913%3a1%3c25%3a%3aaid-dir3%3e3.0.co%3b2-l
https://doi.org/10.1509/jmkg.64.4.17.18077

ENDE DES BEITRAGS

ZITIERWEISE

Isoglu, S. (2026, 4. September). Was sind Unit Economics? Sinan Isoglu.
https://isoglu.com/de/insights/journal/was-sind-unit-economics/

WEITERLESEN

Wachstum, das sich potenziert

Was ist die CAC-Payback-Periode?

https://isoglu.com/de/insights/journal/was-ist-die-cac-payback-periode/

Wachstum, das sich potenziert

Was sind Kundenakquisitionskosten?

https://isoglu.com/de/insights/journal/was-sind-kundenakquisitionskosten/

Wachstum, das sich potenziert

Das LTV/CAC-Verhiltnis verbirgt den Zeitpunkt

https://isoglu.com/de/insights/journal/das-Itv-cac-verhaeltnis-verbirgt-den-zeitpunkt/

C Sinan ISOglU., MBA (Quantic)
Flhrungskraft fiir Umsatzwachstum, Dozent und Doktorand

© 2026 Sinan Isoglu - isoglu.com - Alle Rechte vorbehalten

Online-Fassung: https://isoglu.com/de/insights/journal/was-sind-unit-economics/


https://isoglu.com/de/insights/journal/was-ist-die-cac-payback-periode/
https://isoglu.com/de/insights/journal/was-sind-kundenakquisitionskosten/
https://isoglu.com/de/insights/journal/das-ltv-cac-verhaeltnis-verbirgt-den-zeitpunkt/

	abstract
	sec-1
	sec-2
	sec-3
	sec-4
	sec-5
	sec-6
	sec-7
	sec-8
	refs

