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Die Wachstumsdynamik im E-Commerce
hat sich abgeschwächt
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COVID brachte nur wenigen Branchen 
nachhaltig verändertes Kaufverhalten

https://www.linkedin.com/posts/danielmcc_new-paper-alert-new-version-of-my-paper-activity-7004679041148497920-99Fo?utm_source=share&utm_medium=member_desktop

Short-run Effects:
● Large -ive effects in offline categories: -83%- -99%
● Varied +ive lifts in online categories: +27%-128%
● Smaller lifts for subscription -- you panic buy toilet paper; 

you don't panic subscribe to Spotify.

Long-run Effects:
● In most categories (8 of 12), nothingburger -- no LT effects.

● More persistence for subscription businesses, +ive and -ive 
meal kits +45%, gyms -29%.

● Durable goods underperform - b/c of COVID, spending at 
Wayfair is now 50% *lower* than it would have been! 
Intertemporal substitution - if you set up a WFH office in 
'21, you're probably spending less on furniture in '22. Could 
imply sales upside in the future though!

● At-home fitness got kind of the worst of both worlds. 
Peloton Interactive is a non-subscription company that 
requires subscription. 70% of sales pre-COVID were for 
hardware. B/c of subscription, less initial lift. But b/c most of 
sales were from durable goods purchases, no persistence.

Daniel McCarthy   

Assistant Professor of Marketing 
at Emory University

https://www.linkedin.com/company/spotify/
https://www.linkedin.com/company/wayfair/
https://www.linkedin.com/company/peloton-interactive-/
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Quelle: https://www.wsj.com/articles/how-bricks-might-save-clicks-11650619815

How Bricks Might Save Clicks

Rising costs of doing 
business online is 
making physical retail 
more appealing for 
e-commerce brands

Grund:

Kundenakquisekosten (CAC) auf den Plattformen



Kundenakquise 
steckt in der 
Krise

Beispiel: Tiernahrung

 Marketingkosten pro (Neu)kund:in in USD

Quelle: Consensus estimates polled by Visible Alpha.
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Quelle: https://www.wsj.com/articles/how-bricks-might-save-clicks-11650619815



Um das konkreter zu machen:

https://www.businesswire.com/news/home/20220719005425/en/Brands-Losing-a-Rec
ord-29-for-Each-New-Customer-Acquired

Brands Losing a Record $29 for 
Each New Customer Acquired

New Research Shows a 222% Increase in Customer 

Acquisition Costs Puts Renewed Focus on 

E-Commerce Profitability and Repeat Sales

Charles Nicholls
Chief Strategy Officer



Kundenwert im Mittelpunkt: Corporate Based 
Customer Valuation

https://www.bloomberg.com/news/articles/2022-07-21/meta-alphabet-knocked-down-after-snap-s-awful-results

https://www.manager-magazin.de/harvard/strategie/unternehmensbewertung-wertsache-kundenbeziehung-a-00000000-0002-0001-0000-000173448524

https://www.manager-magazin.de/harvard/strategie/unternehmensbewertung-wertsache-kundenbeziehung-a-00000000-0002-0001-0000-000173448524


Quelle: https://thetaclv.com/resource/is-wayfairs-equity-worth-nothing/

Nach dieser
Analyse haben 
                
Kund:innen einen CLV 

von -50€. 



Verlockend, aber gefährlich für die Marge:

https://onlinemarketing.de/social-media-marketing/whatsapp-revolutioniert-shopping-chat

Der Supermarkt im Chat: 

revolutioniert 
das Shopping?
Produkte finden, in den Einkaufswagen packen und 
bezahlen – das alles können erste User direkt im 
WhatsApp Chat abwickeln. Zusammen mit JioMart 
bietet die Messaging App nun eine 
Ende-zu-Ende-Shopping-Erfahrung direkt im Chat.



Erik Siekmann
Online Marketing & eCommerce 
Entrepreneur



“Figure out how you’ll 

turn a profit before 
spending lavishly on 
customer acquisition”

“From                        ’s inception up to September 2019, only 16% of customers who 
had made a purchase from Casper returned to purchase an additional product. 

Among those repeat purchasers, most did so within a year of first buying a 
Casper product, indicating that the return on investment from its sky-high customer 
acquisition costs would be strained over the long term.”

Source: https://www.cbinsights.com/research/d2c-survival-guide-direct-to-consumer-companies-startups-lessons-failures/
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CRM 
wird mehr und 
mehr Teil des 
Business Modells

Kundenbindung
/CRM



Warum bleiben Kund:innen treu?

Product Price/Quality Product Availability Product Accessories

https://blog.tokywoky.com/brand-community-de
coded-the-ordinary#teaching_rewarding

https://indianexpress.com/article/technology/so
cial/spotify-vs-joe-rogan-controversy-heres-wha
t-has-happened-so-far-7762787/

Spotify vs Joe Rogan controversy: 
Here’s what has happened so far

https://lookfamed.de/en/success-stories/
ueber-15-000-link-klicks-in-der-tonies-os
terkampagne-x-die-kim/
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https://blog.tokywoky.com/brand-community-decoded-the-ordinary#teaching_rewarding
https://blog.tokywoky.com/brand-community-decoded-the-ordinary#teaching_rewarding
https://indianexpress.com/article/technology/social/spotify-vs-joe-rogan-controversy-heres-what-has-happened-so-far-7762787/
https://indianexpress.com/article/technology/social/spotify-vs-joe-rogan-controversy-heres-what-has-happened-so-far-7762787/
https://lookfamed.de/en/success-stories/ueber-15-000-link-klicks-in-der-tonies-osterkampagne-x-die-kim/


Warum bleiben Kund:innen treu?

Purpose Individuality Brand Love

https://project.veja-store.com/en/single/ads

CRM
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https://share.eu/en/products/

Community

https://hapticmedia.com/3d-c
onfigurator-perfume-bottle/

https://hapticmedia.com/3d-c
onfigurator-watch-baume/

https://www.hermes.com/de/
de/story/297699-birkin/

https://www.vogue.de/mode/a
rtikel/hermes-tasche-kaufen

https://www.carsharingcheck.
de/tesla-model-3-jetzt-bei-mil
es-carsharing-buchbar/

https://www.runtastic.com/blo
g/de/deine-runtastic-communi
ty-freunde-fitness-mehr-fun/



Warum bleiben Kund:innen treu?

Services Bonusprogramme Abo

https://www.otto.de/shoppages/service/up#vari
ationId=762663776 https://help.netflix.com/en/node/126831
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https://www.ubereats.com/

https://www.fabletics.de/mens/how-it-works



Privacy 
ThemenRECAP



Meta CEO Mark Zuckerberg admitted so 
much last month, on the eve of his 
company’s stock price 26% mini-crash:
 “There is a clear trend 
where less data is available to 
deliver personalized ads,”

he told employees during a virtual meeting.
https://www.forbes.com/sites/hecparis/2022/03/17/business-leaders-should-learn-from-facebo
oks-decline-it-points-to-new-consumer-responses-to-data-advertising-and-privacy/

iOS 14.5 / ATT
Meta Aktienpreis um den 3. Februar 2022



Quelle: Galloway Predictions for 2023

Impact Estimated Share of Revenue Lost 
from Apple’s Tracking Changes Q3/Q4 2021

-13% -13%

-8% -7%



iOS 14.5 
Mail-Privacy-Protection :
Umsatz & CLV haben deutlich an 
Bedeutung gewonnen

(MPP)



Ein Geschäftsmodell von Meta ist in 
der EU für illegal erklärt worden.

Das European Data Protection Board hat entschieden, dass Meta die 
Nutzer nicht zwingen kann, personalisierter Werbung zuzustimmen.

https://noyb.eu/en/noyb-win-personalized-ads-facebook-instagram-and-whatsapp-declared-illegal



https://www.bloomberg.com/news/articles/2022-07-27/google-delays-p
hasing-out-ad-cookies-on-chrome-until-2024#:~:text=Google%20said%
20it%20will%20delay,The%20Alphabet%20Inc.

Verzögert die 
Abschaltung des 3rd 
party-cookies in 
Chrome bis 2024



Diverse Datenschutzbehörden, z.B. aus Österreich, der 
Niederlande, Frankreich, Italien und Dänemark 
      Google Analytics als nicht datenschutzkonform eingestuft.

https://www.jentis.com/en/article/denmark-google-analytics-illegal/



https://www.jentis.com/en/article/blog-data-protection-authorities-are-handing-out-more-fines-than-ever/

Die Datenschutzbehörden machen ernst.

Anzahl an Strafen 
(kumuliert)

Höhe der Strafen 
(kumuliert)



https://conga.com/resources/blog/contractual-clauses-2022



https://t3n.de/news/eu-usa-privacy-shield-abkommen-1461667/

Nach Schremms-II: Neuer Anlauf…



Daten-ThemenRECAP





https://www-businessinsider-com.cdn.ampproject.org/c/s/www.businessinsider.com/amazon-offerin
g-users-2-dollars-month-for-track-phone-data-2022-12?amp

Value for Data! 
Amazon is o ering 
customers $2 per month 
for letting the company monitor the 
tra c on their phones



https://www.analyticskiste.blog/analytics/serverside-tracking-loesungen/

Server Side Tracking steht hoch auf der Agenda!



https://www.bannerbear.com/blog/7-trends-in-no-code-and-why-you-should-care-in-2022/

Low-Code / No-Code voll im Trend

7 Trends in No-Code 
and Why You Should 
Care in 2022
The future of low-code/no-code tools will make 
processes easier than ever before.

1. Increased popularity of search queries over time

2. Less reliance on the IT department

3. More automation functionalities and features

4. Better product education for beginners

5. Top players driving growth in the industry

6. New and existing solutions continue to attract 

funding

7. Continued growth projected over the next decade



No-Code 
Predictive Modeling

● Choose from pre-built predictive models, such as CLV, 1st 
to 2nd order propensity, churn prediction, and next best 
offer

● Build your custom CLV-based predictive models without 
coding or technical skills

● Scale to hundreds of models through the power of 
automated machine learning (Auto ML)

● Monitor relevant insights and KPIs about your audiences

No-Code Predictive Modelling



So sieht das in CrossEngage aus. Mit unseren Software 
kannst Du noch viel mehr, als nur den CLV berechnen.



https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7003988761583747072/?commentUrn=urn%3Ali%3Acomment%3A(activity%3A7003988761583747072%2C7004059958908493824)&dash
CommentUrn=urn%3Ali%3Afsd_comment%3A(7004059958908493824%2Curn%3Ali%3Aactivity%3A7003988761583747072)&dashReplyUrn=urn%3Ali%3Afsd_comment%3A(70044189335333
51936%2Curn%3Ali%3Aactivity%3A7003988761583747072)&replyUrn=urn%3Ali%3Acomment%3A(activity%3A7003988761583747072%2C7004418933533351936)#

Frequenz-Testing war ein großes Thema
Kundenwert

Anzahl WerbeanstößeKorridor Optimale Anzahl 
Werbeanstöße Je Zielgruppe

Quelle: LinkedIn/ Georg Blum 
https://www.linkedin.com/in/georgblum/



Fortgeschrittenes Beispiel:
Ab 4 Käufen der Eigenmarken erhöht sich der CLV nicht mehr



Operative Themen 
/ Bits & PiecesRECAP



BIMI ermöglicht es, die eigene Marke im Posteingang 
der Empfänger:innen darzustellen.

ohne BIMI mit BIMI



Papier bitte nur, 
wenn es effizient genutzt wird

https://mediacenter.rewe.de/pressemitteilungen/rewe-verzichtet-auf-papierhandzettel



Signifikante Reduktion der Marketingmaßnahmen, damals 
durchschnittlich 26 Anstöße im Jahr.

Kohorte von 40-60 % bei denen die Anzahl der Anstöße bei 

gleichbleibenden Umsatz auf 10 reduziert werden konnte (20% 
weniger Werbebudget).

Herausforderung

Identifikation der Kund:innen, bei denen der Umsatz trotz weniger 
Anstöße gleich bleibt – mittels CLV & Conversion Prediction!

Print Optimizer Kampagne

“Wie ein Fashion-Händler zusätzlich 

eine Million Euro 
Deckungsbeitrag 
erwirtschaftete”

Resultate

Ihr wollt mehr 
erfahren?

Case Study
Lösung

Get in touch:

Francis Jehser
Termin 
buchen 

https://www.crossengage.io/wp-content/uploads/2021/02/Atelier-Goldner-Schnitt-Case-Study-CrossEngage-DE.pdf
https://www.crossengage.io/wp-content/uploads/2021/02/Atelier-Goldner-Schnitt-Case-Study-CrossEngage-DE.pdf
https://meetings-eu1.hubspot.com/peter-proft/round-robin-calendar
https://meetings-eu1.hubspot.com/peter-proft/round-robin-calendar


E-Mail-Award 2022: Gold für        &          

https://www.onetoone.de/artikel/db/659468frs.html



https://www.onetoone.de/artikel/db/659468frs.html

E-Mail-Award 2022: Gold für        &          



One-Click 
Unsubscribes 
nicht optimal

Quelle: 
https://crmblog.de/email-marketing/one-click-unsubscribe/



Web-Push Notifications auch auf Apple

Quelle: 
https://www.heise.de/news/Safari-16-unterstuetzt-Web-Push-Benachrichtigungen-auch-au
f-iPhones-7135169.html?utm_source=pocket_mylist

Safari 16 unterstützt 
Web-Push-Benachrichtigungen 
– auch auf iPhones
Apples Browser unterstützt in Zukunft den 
Push-API-Standard. Damit können Web-Apps erstmals 
Push-Nachrichten auf iPhones und iPads schicken.



Buchempfehlung: 
Customer-Base-Audit

https://www.amazon.de/-/en/Peter-Fader/dp/1613631618/ref=sr_1_1?crid=2AN6PWKPLL0A0&keywor
ds=customer+base+audit&qid=1670497666&sprefix=customer+base+audit%2Caps%2C108&sr=8-1

https://www.amazon.de/-/en/Peter-Fader/dp/1613631618/ref=sr_1_1?crid=2AN6PWKPLL0A0&keywords=customer+base+audit&qid=1670497666&sprefix=customer+base+audit%2Caps%2C108&sr=8-1
https://www.amazon.de/-/en/Peter-Fader/dp/1613631618/ref=sr_1_1?crid=2AN6PWKPLL0A0&keywords=customer+base+audit&qid=1670497666&sprefix=customer+base+audit%2Caps%2C108&sr=8-1
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CRM im Business 
Modell

CRM wird immer mehr Teil der 
Business Modelle. Wie sieht Eure CRM 
Strategie aus?

Data Privacy 
beschäftigt uns 
weiterhin

Hier wird noch mehr passieren. 
Nutzt es als Vorteil! 

Der Customer Lifetime 
Value ist die Metrik 
des Jahres
Der CLV hilft Euch von einer 
Transakationssicht auf eine 
langfristige Sicht zu wechseln.

Wachstum um 
jeden Preis ist 
vorbei!
Kundenprofitabilität ist der 
Schlüssel. Das Covid Wachstum 
ist vorerst vorbei. 

CrossEngage ist eure 
Wahl für CRM 2.0!

Wir helfen euch gerne mit unserer 
Software aber auch mit unseren 
Consultants!

3
First Party Data & 
Value for Data sind 
essentiell

Daten bekommt ihr nur gegen 
“Value” und 1st Party Daten sind 
essentiell für Euch



Re:cap 2022 – Back to the Customer

Dr. Markus Wübben, Co-Founder & CMO, CrossEngage

Danke




