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Kundenzentrierte und automatisierte Datenanalyse

Independent Marketing Attribution



Kleine Anfangsschwierigkeiten? Die 
Mehrheit der Unternehmen halten 
zwar die Datenschutzstandards ein, 
allerdings gibt es bei den E-
Commerce-Shops Mängel: 87 
Prozent werden den Anforderungen 
der DSGVO nicht gerecht. Das zeigt 
eine Webtrekk-Analyse.
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Viele einladende Angebote 

?



Weitere Challenges B2B:

• Wenige Daten

• Keine direkten Abschlüsse wie im e-commerce

• Nur 200 Zielkunden, aber 200 Mio. Umsatz pro Kunde

• Bewertung von Leads schwierig 

• Widerstände von alteingesessenen Mitarbeitern



Zielformulierung: 

Unser Marketingteam soll KPI-basiert eine Aussage
darüber treffen können, ob und wie viel Marketingmaßnahmen 

in den einzelnen Kanälen zu unserem Gesamterfolg 
beigetragen haben.

„
„



Zwei Ansätze für eine datengetriebene Strategie

Reine Strategie über Drittdaten 

Datenpooling, d.h. Einbringung 
von Daten in einen oder 
mehrere Datenpools

Zusätzlicher Aufbau von eigenen Daten

Aufbau einer eigenen Datenstrategie 
mit 1st Party Daten



Was sind Drittdaten (3rd Party-Daten)?
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3rd-Party Datenpool



Drittdaten

• Kommen von vielen Datenpunkten:
anderen Webseiten, anderen Apps, 
anderen Plattformen....

• Die Daten gehören Ihnen nicht alleine: 
Die Daten können sogar mit Ihrer 
direkten Konkurrenz geteilt werden. 



1st-Party Data

Sie fahren eine eigene Datenstrategie



1st-Party Daten

▪ Kommen direkt von Ihren 
Kunden

▪ Diese Daten gehören Ihnen 
ganz allein

▪ Das sammeln von eigenen 
Daten wird von Nutzern 
toleriert und nicht als störend 
empfunden



Weitere Vorteile von eigenen Daten

1. Grund: 

Durch Browser und 
Adblocker ist es normal 
geworden, 3rd Party 
Datenerhebung zu 
blockieren.

Datenqualität von 
Drittdaten ist demnach 
relativ schlecht



Nutzung von Adblockern in Altersgruppen

Jüngere Männer blocken 3rd Party Scripts am ehesten. Hauptsächlich die 
Altersgruppe von 18-29 Jährigen beschäftigt sich mit Adblockern.



Datenschutzgrundverordnung

2. Grund: 

Die DSGVO verbietet 
Datenpooling zu 
Werbezwecken ohne 
Zustimmung des Nutzers



Safari und bald auch Mozilla blocken 3rd Parties

3. Grund: 

Technische 
Einschränkungen 
innerhalb der Browser 
vermindern die 
Datenqualität erheblich.



Der Marketing Fokus verändert sich

CPO

Channel-centric

CLV

User-centric

4. Grund: 

Der Nutzer steht
im Mittelpunkt.



5. Grund: 

Die steigenden Kosten 
für Marketingkanäle.

Selbst die Preise für die günstigen Kanäle steigen

+65%

Your 
ROI

+115%

Your 
ROI



Mit eigenen Daten lassen sich die Plattformen besser steuern

Ihre
Daten



Die favorisierte Datenstrategie: 1. Verstehen und 2. Teilen
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Wie baut man eine eigene 

automatisierte Datenstrategie auf?



1. Schritt: Die Organisation abholen

▪ Datenexpertise im Team aufbauen

▪ Marketingstrategie definieren

▪ Dienstleister auswählen

▪ Datenkonzept definieren



KPI´s definieren

• Customer Lifetime Value

• Customer Acquisition Cost

• ROAS

• Cost per Lead

• Value per Lead



Die häufigsten Hindernisse und Fehler

• Agentur wird blind vertraut

• Marketingmaßnahmen können nicht gemessen werden

• Kein Abgleich von Leads mit echten Abschlüssen

• Fehlende Unterstützung für mehr Transparenz



2. Schritt: Die Kanäle analysierbar machen
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Bereits heute sind viele Kanäle analysierbar
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Beispiel TV
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3. Schritt: Alle Kostendaten zusammenführen

Datawarehouse
+ / oder



Einheitliches Kampagnenmanagement inkl. Kosten

Channel Net Rev/Leads Net Rev Target DB1
Net 

Rev ∆
Net Rev YoY Net Rev share Cost act Budget Cost ∆ ROAS

Direct _App 5.455.342,44 € 5.636.459,81 € 654.641,09 € -3,32% 26,20% 35,40%

Direct_Web 4.654.112,00 € 4.344.148,14 € 558.493,44 € 6,66% 23,40% 30,20%

SEA-Brand 1.639.322,00 € 1.399.980,99 € 196.718,64 € 14,60% 62,80% 10,64% 75.343,00 € 78.433,00 € 3.090,00 € 261,10%

SEO 1.783.654,00 € 1.767.957,84 € 214.038,48 € 0,88% 10,23% 11,58%

SEA-Nonbrand 856.703,00 € 810.869,39 € 102.804,36 € 5,35% 90,30% 5,56% 321.984,00 € 287.444,00 € - 34.540,00 € 31,93%

Agency 498.763,00 € 515.443,13 € 59.851,56 € -3,34% 64,50% 3,24% 49.876,30 € 53.327,00 € 3.450,70 € 120,00%

Referral 343.110,00 € 304.578,75 € 41.173,20 € 11,23% 143,40% 2,23% 33.463,00 € 34.852,00 € 1.389,00 € 123,04%

E-Mail 65.288,00 € 57.017,97 € 7.834,56 € 12,67% 128,43% 0,42% 6.734,00 € 6.734,00 € - € 116,34%

Coop 78.366,00 € 79.659,04 € 9.403,92 € -1,65% 10,40% 0,51% 3.432,00 € 5.823,00 € 2.391,00 € 274,01%

Affiliate 33.765,00 € 33.120,09 € 4.051,80 € 1,91% 14,23% 0,22% 3.258,00 € 3.433,00 € 175,00 € 124,36%

Total 15.408.425,44 € 14.949.235,15 € 1.849.011,05 € 2,98% 31,21% 100,00%



Erst wenn man hier angekommen ist, 

lohnt sich über Automatisierung nachzudenken



Kritik am KPI-basierten Marketing

▪ Kurzfristdenken wird gefördert

▪ Fokus auf die nächste Bestellung und last cookie wins

▪ Messbare Kanäle werden überbewertet

▪ Brandbuilding wird nicht berücksichtigt



Welche Zielgruppe sollte man im Marketing fokussieren?

Kaufen sowieso unentschlossen
Werden nie 

kaufen

Du

KPI´s X

X



Fokussierung auf Customer Lifetime Value

▪ CLV fördert Langfristdenken 

▪ Fokus auf eine Metrik lässt Analyse einfacher werden

▪ Inkludiert Retouren, Warenkörbe, Loyalität, + weitere indiv.

Average
Transaction

Annual Purchase
Frequency

Expected Years
of Relationship

Customer Lifetime
Value



Mit Kontrollgruppen 3-5% von Werbung ausschließen

Everybody Control Group

▪ Markiere zufällig 3-5% 
deiner Besucher 

▪ Wir senden an alle deine 
Marketingkanäle eine 
Information, welche Kunden von 
Marketingmaßnahmen 
ausgeschlossen werden

*About 85-95% of all marketing channels support such a functionality, among Facebook, Google, amazon, LinkedIn, Appnexus, Adform, Youtube, emarsys, amazon and many more



Kombiniere CLV + Marketing Kontrollgruppen

Herausforderung Konzept Lösung

▪ Kurzzeitfokus mit KPIs

▪ Kampagnenuplift oft 
schwer messbar

▪ Budgetallokation 
zwischen Neu- und 
Stammkunden

▪ Produkt vs Marketing 
Impact nicht zuordenbar

▪ Bias bei Analysetools

1. Webtrekk Kontrollgruppen flaggen 
automatisiert 3-5% deiner Webseitenbesucher

2. Diese Audience wird an deine 
Marketingpartner in Echtzeit versendet

3. Cross Device Bridge nimmt Besucher auf allen 
seinen Geräten von Marketingmaßnahmen aus

4. Cross Device Customer Journey wird berechnet

5. Datengetriebene Lifetime-Attribution 
berechnet Uplift auf Kundenlebenszeit

Customer 
Lifetime 

Value

Marketing 
Control 
Groups

+
Für die Langzeitsicht Für die Upliftbemessung

und Budgetallokation



1st Party Strategie – Die Macht der eigenen Daten

▪ 100% Datenhoheit

▪ Bessere Qualität der Daten

▪ Weniger Datenverlust

▪ Kein Blocken durch Adblocker

▪ GDPR konform

▪ Meßbarer Erfolg



Thank you

christian.sauer@webtrekk.com


