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BASTIAN HAMEL
Feed Engines, die dein
Leben erleichtern
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@ Passe deine Daten an den jeweiligen Kanal an.
Ob Google Shopping oder Amazon, jeder Kanal hat
seine besonderen Anforderungen an die Produktdaten.
Nimm daruber Einfluss auf deine Sichtbarkeit.

4 Flle nicht nur aus, sondern optimiere!
Befulle nicht nur Pflichtfelder im Datenfeed, sondern
versuche so viele Daten mitzugeben wie moglich.
Vergiss dabei das Testen verschiedener Varianten nicht.

. & Uberlasse dem Digitalen Marketing die
i HiINCTL Feedoptimierung.

Dadurch ergibt sich eine stérkere Flexibilitdt und die
Méglichkeit, Produktdaten zu testen und zu optimieren.

@ Nutze eine externe Feed Engine.
Deine Daten kénnen so zentral verwaltet und aufbereitet
werden, ohne dass du technische Unterstutzung

. benotigst. Eine Feed Engine ist ein Marketing Tool!
Sh**in, gold out? Ach, wenn das doch e < e

nur so einfach ware. Ist es tatsdachlich. @ Schaue iiber den Tellerrand.
Datenfeed-Optimierung lautet das Die Anwendungsmaglichkeiten von Feed Engines
Zauberwort, weils Bastian Hamel, Digital sind weitaus vielféltiger als Produktdaten an Kanéle
Marketing Manager bei der Thinkil. Beim auszuspielen. Sei kreativ!

OMKB E-Commerce Deep Dive zeigte er,

wie du damit das Maximum aus deinen

Produktkampagnen herausholst, und zwar

mit konkreten Anwendungsmaoglichkeiten

fur den Einsatz von externen Feed Engines, Session on demand: Click here! b
von denen du bisher nicht mal wusstest,
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GILBERT SCHWARTMANN
Hor auf deine Kunden
und mach sie zu Fans

O Baue eine Feedback-Journey fiir deinen Online-Shop auf.
Kundenbindung entsteht Uber die gesamte Customer
- Journey, vom Kauferlebnis Uber Checkout, Versand,
Produkt und Retoure bis zum Service. Holt euch
Kundenfeedback an allen Stellen!

Netigate

O Erstelle ein Mapping eurer Feedback-Journey.
Uberlege dir, an welcher Stelle der Customer-Journey du
welches Feedback abfragen willst?

o Bereite eure Hintergrunddaten auf.
Sammel so viele Daten wie méglich und durchforste euer
CRM nach méglichen Segmenten. Strukturiere diese Daten
nach den Kriterien, die ihr habt, und die relevant fir euch
sind, z. B. Alter, Branche, Ort, Geschlecht etc. Dann Uberlege,
wie ihr diese Daten fur den Aufbau eurer Feedback-Journey
nutzen kénnt, bzw. welche Daten ihr noch erheben musst.

o Stelle die richtigen Fragen.
Mach dir Gedanken, wie ihr eure Umfragen aufsetzt — und
wen ihr was fragt. Entwickele eure Feedback-Journey
basierend auf euren Hintergrunddaten. Am besten fragt ihr
einfach und spezifisch. Uberlege, welche Fragestellungen
nicht nur negatives Feedback provozieren. Nutzt offene

“Neukunden sind Silber — Wiederkdaufer Fragen, um zu lernen.

sind Gold!”, sagt Gilbert Schwartmann,
VP Growth Marketing bei Netigate,
denn dein Online-Shop ist erst dann
dauerhaft profitabel, wenn du deine
Kund:innen vom Erstkdufer zum loyalen
Fan entwickelst. Der Schltissel zum

. O Plant den richtigen Zeitpunkt fiir eure Umfrage.
Der Zeitpunkt fur die Abgabe von Feedback ist relevant —
nicht nur fir héhere Rucklaufquoten, sondern auch fur die
Qualitat und Aussagekraft der Antwort. Ein
Beispiel: Macht keine CSAT-Umfrage, wenn es gerade im
Lager klemmt — das verfdlscht den Wert.

Erfolg: die systematische Erhebung und O Fragt eure Mitarbeitersinnen,

Nutzung von Kunden-Feedback. Wie ihr
das Thema angeht, verriet Gilbert beim

virtuellen OMKB E-Commerce Deep Dive.

Hier sind die wichtigsten Hacks.

Unternehmen mit hoher Mitarbeiterzufriedenheit/hohem
Mitarbeiterengagement sind wirtschaftlich erfolgreicher als
andere. Allein das aufrichtige Einholen von Feedback sorgt
far eine héhere Mitarbeiter-Loyalitat.

Session on demand: Click here! A
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Facebook, Instagram und Co. sind die digitalen Schaufenster des
E-Commerce. Sie inspirieren und sie konvertieren im besten Fall. Der direkte
Kontakt zur Zielgruppe Uber die Meta-Messenger WhatsApp, Facebook
Messenger und Instagram DM kann hierfdr der Schitssel sein. Beim OMKB
E-Commerce Deep Dive zeigte Messenger-Experte Matze Mehner auf,

wie dich die Meta Messenger beim Verkauf unterstttzen kébnnen — vom
Messenger-Newsletter mit Klickraten von Gber 35% Uber Conversational
Commerce mit Uber 50% Conversion Rate bis hin zu 30% weniger Retouren.

Sessionon qémand:
Click here!




Mehr Performance
Marketing geht nicht

~

Multichannel mit Fokus

Nutze ein eigenes Attributionsmodell.

Berechne den Post-Purchase-Survey ROAS.

Tracking-Probleme, steigende CPM'’s

und sinkende ROAS-Werte — diese

Herausforderungen kennen aktuell

viele Performance-Marketer.innen. . Creative is king!
Wie SNOCKS damit umgeht und trotz

dieser Schwierigkeiten weiter profitabel

Ads schaltet, zeigte Arne Reinhardt,

Teamlead Performance Marketing, in

seinem Vortrag beim virtuellen OMKB

E-Commerce Deep Dive am 6. Oktober Lege einen Creative-Testing-Prozess fest.
2022. Von Creative Strategy und

Testings Uber Tracking und Attribution

bis hin zu Reporting und KPI's — Hier sind

die wichtigsten Tipps des Experten.

Session on demand: Click here! A
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Kann euer Online-Business auch in
den aktuellen krisenhaften Zeiten
wachsen? Ja, weil3 Kathrin Ledo
Moosmann, Marketing Manager DACH
bei inriver. In einer Studie fragten
inriver 2022 6.000 Online-Shopper
aus Grol3britannien, Deutschland

und den USA, wie sie nach Produkten
suchen, welche Informationen sie fur
den Kauf benétigen und was sie dazu
veranlassen wtrde, sich woanders
umzusehen. Hier einige der wichtigsten
Erkenntnisse.

Session on demand: Click here! A
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ALEXANDER GRAF
State of E-Commerce

2022/23

Die unvorhersehbaren Ereignisse des Jahres 2020 fuhrten
zu einem immensen Wachstum des E-Commerce-
Marktes. Die Pandemie hatte einen nachhaltigen Einfluss
auf die Art und Weise, wie die Verbraucher einkaufen, was
nochmals zu einem Anstieg des Wachstums im Jahr 2021
fuhrte. Und dann kam 2022: Krieg, Inflation und steigende
Lebenshaltungskosten.

Wo steht E-Commerce heute?
Im Talk mit Schahab Hosseiny verriet Alexander,

& wodie Online-Branche aktuell steht,
wer trotz steigender Inflation die Gewinner sind,
wie die Zukunft des stationdren Handels aussieht,

fir wen Omnichannel-Handel sinnvoll ist,

* & & o

warum Kunden nicht Héndlern, sondern Leistungen
gegeniiber loyal sind,

warum Personalisierung im Shop ein grof3er Hebel
sein kann, aber fiir Kund:innen nocht nicht relevant zu
Auf dem OMKB E-Commerce Deep Dive sein scheint,

haben wir mit einem gesprochen, der die
Branche kennt wie kein Zweiter. Alexander
Graf. Der Co-CEO und Co-Founder von

2

€ welche E-Commerce-Unternehmen uns im ndchsten
Jahr Giberraschen werden.

Spryker Systems ist Digital-Experte und ¢ u.v.m.

E-Commerce-Unternehmer aus Leidenschaft.

Sein Motto: “Innovate or die”. Aul3erdem Den gesamten “State of E-Commerce 2022/23" gibt es jetzt
hostet er seit Jahren den erfolgreichen im Video.

Kassenzone-Podcast, bei dem er regelmdl3ig

das Who is who der Branche zu Gast hat. Session on demand: Click here! S




DIE NACHSTEN
OMKB-EVENTS

FINDEST DU ONLINE
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