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MANAGEMENT SUMMARY

Die CAC-Payback-Periode berziffert die Zeitspanne, die eine definierte Neukundenkohorte benétigt, um tiber ku-
mulierte Netto-Deckungsbeitrage ihre Akquisitionskosten vollstandig zu amortisieren. Die Kennzahl ist ein zeitli-
cher Liquiditatskalender, keine isolierte Effizienznote. Dieser Leitfaden zeigt, warum die Division von Vertriebs-
kosten durch Umsatzerlose gefahrliche Cash-Defizite verschleiert, wie Margenverfall und friihe Abwanderung
den Amortisationspunkt nach hinten verschieben und wie ein Liquiditatskalender Zahlungsabfliisse und Meilen-
steine trennt.

Schlagworter: CAC-Payback-Periode - Kundenakquisitionskosten - Cash-Recovery-Kalender - Deckungsbeitrag - Unit Economics
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Die Amortisationsdauer der Kundenakquisitionskosten, im Finanz- und Wachstumsmanagement allgemein als
CAC-Payback oder CAC-Payback-Periode bezeichnet, misst die Anzahl der Monate, die eine definierte Neukunden-
kohorte bendtigt, um lber kumulierte Netto-Deckungsbeitrage die fiir ihre Gewinnung aufgewendeten kommer-
ziellen Akquisitionskosten vollstandig einzuspielen. Es handelt sich um einen Zeitplan fir den Kapitalriickfluss,

nicht um eine abstrakte Effizienzkennziffer.

In Vorstandsberichten und Investorenprasentationen wird die CAC-Payback-Periode haufig auf eine naive Divisi-
on verkirzt: Marketing- und Vertriebsaufwand geteilt durch den monatlich wiederkehrenden Umsatz. Diese Ab-
kiirzung eliminiert die zeitliche Dimension aus der Bilanz. Sie verschleiert, ob Liquiditat bereits sechzig Tage vor
Vertragsbeginn abflief3t, blendet die laufenden Bereitstellungskosten fiir Server und Support aus und libersieht

Kundenabgange, die vor Erreichen der Gewinnschwelle eintreten.

Bevor Sie Amortisationszeiten liber verschiedene Go-to-Market-Pfade hinweg vergleichen, miissen Sie den Zah-
lungseingangskalender bestimmen, direkte variable Betreuungskosten vom Rohertrag trennen und die tatsachli-

chen Uberlebenskurven der Kohorte liber das gesamte Amortisationsfenster nachverfolgen.

Warum ist die CAC-Payback-Periode ein Liquiditatszeitproblem
statt einer Effizienzquote?

Das operative Konstrukt fiir die Amortisationsdauer der Akquisitionskosten erfasst den kumulierten Mittelriick-
fluss gegeniiber dem urspriinglichen Kapitaleinsatz:

CAC-Payback=min{Tsumt=1TDBt(C)=CAC(C)}

Hierbei bezeichnet CAC ( C ) die gesamten der Kundenkohorte C zugerechneten Akquisitions- und
Onboarding-Kosten, wahrend DB t ( C ) den aggregierten Netto-Deckungsbeitrag darstellt, den die Kohorte C im

Monat t erwirtschaftet.

Diese Formulierung macht deutlich, dass die Amortisation kein statischer Multiplikator ist: Sie bildet einen zeitli-
chen Kalender des Kapitalriickflusses ab. Gupta et al. (2004) definieren den Kundenwert als ,,the expected sum of
discounted future earnings“, womit das Timing in der Definition steckt und nicht daneben, und berichten, dass
ein Prozentpunkt mehr Bindung den Unternehmenswert starker hebt als Marge oder Akquisekosten: ,improves

firm value by 5%, 1%, and .1%, respectively“.

dritten Monat zuriickflieRender Euro starkt das Betriebskapital; ein erst im vierundzwanzigsten Monat verein-
nahmter Euro muss zwischenfinanziert werden, verursacht Zinskosten oder Verwasserung und tragt das volle Ri-

siko einer zweijahrigen Kundenabwanderung.
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Abbildung 1 Die CAC-Payback-Kalenderkarte
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Arbeitsmodell des Autors zur Liquiditatsriickgewinnung, begriindet mit Grundsatzen der Kundenprofitabilitat und Unit Economics bei Gupta, Lehmann
und Stuart (2004), Mulhern (1999) sowie Rust, Lemon und Zeithaml (2004).

Warum verschleiert der Umsatz-Payback tiefe Defizite im Be-

triebskapital?

Die libliche Branchenpraxis teilt die Akquisitionskosten durch den monatlich wiederkehrenden Umsatz (MRR):

Umsatz-Payback = MRR CAC

Diese Rechnung ist 6konomisch irrefiihrend. Ein Software- oder B2B-Unternehmen begleicht Gehalter und Werbe-

rechnungen nicht mit Umsatzerlosen, sondern mit dem freien Deckungsbeitrag, der nach Abzug aller laufenden

Bereitstellungskosten verbleibt.

Betrachten wir einen B2B-Vertrag mit folgenden wirtschaftlichen Parametern:

+  Zugeordnete CAC: 12.000 Kosteneinheiten (Vertriebsprovisionen, Marketingbudget, SDR-Allokation)

+  Monatlicher Vertragsumsatz (MRR): 1.000 Kosteneinheiten

+  Direkte Bereitstellungskosten: 300 Einheiten pro Monat (Cloud-Hosting, Drittlizenzen, dedizierter Support,

Transaktionsgebiihren)

+  Tatsachlicher monatlicher Netto-Deckungsbeitrag: 700 Einheiten (70 % Marge)

Nach der naiven Umsatz-Rechnung: Umsatz-Payback = 1.000 12.000 = 12 Monate

Nach dem tatsachlichen Deckungsbeitragsverlauf: Deckungsbeitrags-Payback =700 12.000 = 17, 1 Monate
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Die Differenz von Uber flinf Monaten ist kein akademisches Detail. Sie bedeutet flinf zusatzliche Monate unge-
deckte Liquiditatsunterdeckung je Kunde. Gewinnt das Unternehmen 100 solcher Kunden im Quartal, reil3t diese
Flinf-Monats-Liicke ein unvorhergesehenes Liquiditatsloch von tiber 150.000 Kosteneinheiten in die Finanzpla-

nung.

Verbinden Sie diese Rechnung unmittelbar mit dem Grundlagenbeitrag Was sind Kundenakquisitionskosten? und
priifen Sie die Mechanismen in CAC-Payback ist ein Liquiditdtskalender.

Warum veridndert frithe Abwanderung im Onboarding den De-
ckungsbeitragsverlauf drastisch?
Statische Amortisationsmodelle unterstellen stillschweigend, dass 100 % der gewonnenen Kunden bis zum

Break-even-Punkt im Bestand verbleiben. In der Realitét ist die Abwanderung jedoch liberproportional stark auf
die friihe Phase konzentriert.

Mulhern (1999) ,,provides a conceptual and methodological foundation for measuring customer profitability” und
behandelt Konzentration als Verteilung und nicht als Regel, mit dem Hinweis, dass eine Lorenzkurve gerade jene
Perzentile nicht zeigen kann, die einen Verlust darstellen. Die Amortisationsfolge ist arithmetisch und nicht empi-
risch: Wer nach drei oder sechs Monaten abwandert, hinterlasst ein ungedecktes CAC-Defizit, das die verbleiben-
den Kunden mittragen.

Angenommen, ein Unternehmen gewinnt 100 Kunden mit einer durchschnittlichen CAC von 6.000 Einheiten (Ge-
samtaufwand 600.000 Einheiten), die jeweils 500 Einheiten monatlichen Deckungsbeitrag generieren. Ohne jede
Kiindigung lage die Amortisationszeit bei: 500 6.000 = 12 Monate

Tritt jedoch ein reales B2B-Muster ein:

Monat 1 bis 3: 10 % Onboarding-Abwanderung (10 Kunden springen nach je 1.500 Einheiten Deckungsbeitrag
ab)
Monat 4 bis 12: 1 % monatliche Abwanderung im verbleibenden Stamm
Nach 12 Monaten haben die 10 abgesprungenen Kunden von ihren 60.000 Einheiten Akquisitionskosten lediglich
15.000 Einheiten eingespielt, was ein Loch von 45.000 Einheiten hinterlasst. Die verbliebenen Kunden miissen in

Folgemonaten zusatzliche Ertrage generieren, um die Kohorte insgesamt auf null zu bringen. Der tatsachliche
Amortisationszeitpunkt der gesamten Kohorte verschiebt sich von Monat zwélf auf Monat flinfzehn.

Wer friihe Uberlebenskurven ignoriert, wiegt sich in falscher Sicherheit und schwécht das Betriebskapital.

Wie sind Vertragserweiterungen und Upgrades in der Amortisati-
onsrechnung zu behandeln?

In Finanz- und Revenue-Operations-Teams wird haufig diskutiert, ob spatere Lizenzaufstockungen, Upgrades und
Mehrverbrauche die urspriingliche CAC-Amortisation beschleunigen diirfen.

Die methodisch saubere Antwort hangt davon ab, welcher Aufwand fiir diese Erweiterung anfiel:
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1 Organische Expansion (ohne zusatzliche Vertriebskosten): Wachst ein Kunde von sich aus in ein hoheres Paket
hinein, darf dieser zusatzliche Deckungsbeitrag der Kohortenamortisation gutgeschrieben werden, sofern die
Auswertung strikt im ursprunglichen Jahrgang verbleibt.

2 Provisionspflichtige Expansion: Erfordert die Erweiterung den Einsatz eines Account Executives, Losungsar-
chitekten oder Vertragsanpassungen, darf dieser Erlos nicht als kostenlose Amortisation der Erst-CAC ver-
bucht werden. Die Expansion verursacht eigene inkrementelle Kosten und muss sich selbst rechnen.

3 Uberdeckungseffekt (Survivorship Masking): Werden Expansionserldse weniger GroRkunden genutzt, um eine
frithe Amortisation der Gesamtkohorte zu verkiinden, verdeckt dies haufig eine hohe Kiindigungsquote bei
kleineren Kunden.

Rust et al. (2004) legen ,,a unified strategic framework that enables competing marketing strategy options to be
traded off on the basis of projected financial return, which is operationalized as the change in a firm’s customer
equity rel“ative to the incremental expenditure vor. Genau diese Zuordnung zerstort es, unaufgeforderte Expansi-
on in eine CAC-Kennzahl einzurechnen, und ihre Projektion selbst beruht auf einer mit einem Logit-Modell
sesti“mated brand-switching matrix statt auf Beobachtung.

Welcher Liquidititskalender macht den tatsichlichen Amortisati-
onszeitpunkt sichtbar?

Um statische Divisionen durch eine prifbare Liquiditatsstaffel zu ersetzen, sollten Controlling und Vertrieb ein
monatliches Kohorten-Riickflussblatt flihren:

Tabelle 2 Welcher Liquiditatskalender macht den tatsachlichen Amortisationszeitpunkt sichtbar?

Monat Startkunden Aktive Kun- Kohorten-Deckur@f$beérag Kumulierte Li-
den CAC-Saldo quiditatsposi-
tion
Monat 0 100 0 0 -500.000 -500.000
Monat 1 100 96 +38.400 -461.600 -461.600
Monat 3 94 91 +36.400 -386.000 -386.000
Monat 6 89 87 +34.800 -278.200 -278.200
Monat 9 85 83 +33.200 -175.800 -175.800
Monat 12 82 80 +32.000 -77.400 -77.400
Monat 15 78 e +30.800 +14.600 +14.600

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

In diesem praxisnahen Modell zeigt sich:

+  Der naive Wert (5.000 CAC /400 monatlicher Beitrag) suggerierte 12,5 Monate.

+  Die operative Realitat: Frithe Kiindigungen und Rechnungsverzug verschieben den Break-even auf Monat 15.
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Dieses Arbeitsblatt macht die Liquiditatsunterdeckung sichtbar. Es zwingt das Management dazu, den tatsachli-

chen Kapitalbedarf zu beziffern, bevor echte Gewinne verbucht werden konnen.

Welche typischen Vereinfachungen fithren zu gefahrlichen Fehl-

einschatzungen?

Tabelle 3 Welche typischen Vereinfachungen fiihren zu gefahrlichen Fehleinschatzungen?

Vereinfachung

Warum sie scheitert

Operative Korrektur

Bruttoumsatz-Payback

Annahme von 0 % Abwanderung

Vorauszahlung als Null-Payback gewertet

Vertriebsleitungskosten ausgeklammert

Mengenschwund durch Preiserhohung getarnt

Akquisitionskandle zusammengeworfen

Bereitstellungs-, Support- und Hos-
tingkosten werden ignoriert

Klindigungen hinterlassen ungedeckte
Restbetrage und verzégern den Aus-
gleich

Eine jahrliche Vorauszahlung deckt Li-
quiditat, amortisiert aber die CAC
nicht 6konomisch

Nur direkte Vertriebler werden ge-
zahlt, Assistenz und Enablement fallen
unter den Tisch

Der Umsatz bleibt stabil, wahrend die
aktive Nutzung der Kundenbasis weg-
bricht

Organische Empfehlungen verdecken
teure bezahlte Kampagnen mit zwei-
jahrigem Defizit

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

Amortisation ausschlief3lich gegen
Netto-Deckungsbeitrage berechnen

Reale monatliche Kohorteniiberlebens-
raten in den Riickflussplan integrieren

Liquiditatszufluss und wirtschaftlichen
Deckungsbeitrag getrennt buchen

Vollstéandige Akquisitionskosten (Fully
Loaded) in die Anfangsbelastung auf-
nehmen

Deckungsbeitrage bei konstanten Preis-
annahmen auswerten

Amortisationskalender strikt nach Ak-
quisitionskanal und Kundensegment
trennen

Gleichen Sie diese Erkenntnisse mit dem Beitrag Was ist Customer Lifetime Value? ab, um sicherzustellen, dass

Kunden mit [angerer Amortisationszeit liber eine entsprechend hohe Bindungsdauer verfiigen.

Welches iiberpriifbare Protokoll berechnet die
CAC-Payback-Periode ohne Liquiditatsrisiken?

1 Akquisitionskostenabgrenzung fixieren: Erfassen Sie samtliche Marketingausgaben, Agenturhonorare, Ver-

triebsprovisionen, Onboarding-Gehalter und Reisespesen des Akquisitionszeitraums.

2 Mittelabfluss-Termine kartieren: Dokumentieren Sie die realen Zeitpunkte, an denen Geld das Bankkonto ver-

[dsst, statt rein buchhalterischer Periodenabgrenzungen.

3 Netto-Deckungsbeitrag bestimmen: Ziehen Sie kundenspezifische Hosting-, Lizenz-, Betreuungs- und Trans-

aktionskosten von den Rechnungsbetragen ab.

4 Zahlungsziele und Zahlungsverzug einrechnen: Passen Sie den Kalender an reale Zahlungsfristen (z. B. 30

oder 60 Tage Ziel) an und trennen Sie Vorauszahlungen von Monatsabrechnungen.
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5 Kohorteniiberleben monatlich nachfiihren: Buchen Sie nicht amortisierte Akquisitionskosten abgewanderter
Kunden als Belastung in der Kohorte weiter.

6 Maximale Liquiditatsunterdeckung ermitteln: Bestimmen Sie den tiefsten negativen Kontostand der Kohorte,
bevor die Netto-Deckungsbeitrage die Kurve ins Plus drehen.

7 Amortisationsmonat dokumentieren: Bestimmen Sie den Kalendermonat, in dem der kumulierte
Netto-Deckungsbeitrag den urspriinglichen Mittelabfluss einholt.

8  Stresstest fiir verzogerte Verlangerungen: Simulieren Sie, wie sich ein Riickgang der frithen Kundenbindung
um 5 % auf den Liquiditatsbedarf auswirkt.

Wo liegen die empirischen Grenzen von Payback-Benchmarks?

Dieser Beitrag empfiehlt keinen pauschalen 12-Monats-Benchmark und stiitzt sich nicht auf ungepriifte Faustre-
geln aus Marketing-Foren. Wie lange eine Amortisation dauern darf, hdangt von Bruttomargen, Vertragslaufzeiten,
Finanzierungskosten und dem Zugang zu Betriebskapital ab. Ein kapitalstarkes Unternehmen mit 85 % Rohertrag
kann 18 Monate Payback tragen; ein eigenfinanzierter Dienstleister mit 55 % Marge gerat bereits bei 10 Monaten

in ernste Liquiditatsengpasse.

Die wissenschaftlichen Grundlagen dieses Leitfadens entstammen der Forschung zu Kundenprofitabilitat und Cu-
stomer Equity, namentlich Gupta et al. (2004), Mulhern (1999) sowie Rust et al. (2004).

die operative Synthese des Autors dar, um Wachstumsentscheidungen finanzwirtschaftlich abzusichern.
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