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BRAZE: Echtzeit-
Kundenbindung neu
definiert — oder warum
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dein CRM aus dem letzten
Jahrzehnt stammt

Du denkst, dein Newsletter-Tool und ein CRM mit halbherziger Segmentierung
reichen aus, um 2024 loyale Kundenbeziehungen aufzubauen? Dann viel Spall beim
Zusehen, wie deine Konkurrenz dir in Echtzeit die Kunden abjagt — mit Braze.
Denn wahrend du noch mit Batch-Mails und Excel-Exports kampfst, orchestriert
Braze hyperpersonalisierte Kommunikation uUber alle Kanale hinweg. Willkommen
in der Ara der Echtzeit-Kundenbindung. Und ja: Dein Techstack ist
wahrscheinlich zu alt fur diesen Job.

e Was Braze ist und warum es traditionelle Marketing-Automation-Tools alt
aussehen lasst

e Wie Braze Echtzeit-Kundenbindung technisch umsetzt — keine Buzzwords,
sondern harte Fakten

e Welche Daten Braze nutzt — und wie es sie in personalisierte
Kommunikation verwandelt

e Warum Segmentierung bei Braze auf einem anderen Level stattfindet

e Die Rolle von APIs, SDKs und Event-Streaming im Braze-Okosystem

e Wie Braze Cross-Channel-Kampagnen in Echtzeit orchestriert

e Was du brauchst, um Braze uberhaupt sinnvoll einsetzen zu kdnnen

e Typische Fehler beim Einsatz von Braze — und wie du sie vermeidest

e Warum Braze nicht nur ein Tool, sondern ein Mindset ist

Braze als Plattform fur
Echtzeit-Kundenbindung:
Definition und Abgrenzung

Braze ist eine Customer Engagement Platform — und zwar eine, die den Begriff
»Echtzeit” nicht nur als Marketingfloskel verwendet. Wahrend klassische CRM-
Systeme oder E-Mail-Marketing-Plattformen auf statischen Datenmodellen und
zeitverzogerten Kampagnen beruhen, ist Braze ein Event-getriebenes System.
Das bedeutet: Kundeninteraktionen werden live erfasst, verarbeitet und in
personalisierte Aktionen lbersetzt — oft innerhalb von Sekunden.

Doch was unterscheidet Braze wirklich von Tools wie HubSpot, Salesforce
Marketing Cloud oder Mailchimp? Ganz einfach: Geschwindigkeit, Flexibilitat
und Tiefe der Integration. Wahrend die Konkurrenz oft noch mit CSV-Importen
und starren Zielgruppen arbeitet, operiert Braze mit Live-Events, dynamischen
Attributen und kanalubergreifender Ausspielung. Es ist kein System, das du
“einmal einrichtest”. Es ist eine Plattform, die sich mit deinen Nutzern
verandert — in Echtzeit.

Der Begriff “Echtzeit-Kundenbindung” ist dabei nicht nur ein Buzzword,



sondern das Kernversprechen von Braze. Nutzeraktionen wie App-Logins,
Seitenbesuche, In-App-Kaufe oder Push-Interaktionen 16sen sofortige
Reaktionen aus — personalisiert, kontextbezogen und kanalibergreifend. Braze
ist kein Kampagnen-Tool — es ist eine Reaktionsmaschine. Und das ist ein
Paradigmenwechsel fir Marketer, die bisher in statischen Zielgruppen und
starren Journeys gedacht haben.

Technisch gesehen ist Braze eine API-first Plattform mit starker SDK-
Unterstuatzung fur mobile, Web und OTT (Over-the-Top) Anwendungen. Das
bedeutet: Daten flieBen bidirektional und in Echtzeit zwischen deinen
Systemen und Braze — vorausgesetzt, du hast deine Architektur im Griff. Und
das ist der Knackpunkt: Braze ist kein Plug-and-Play-Tool, sondern eine
Plattform fir Unternehmen, die ihre Daten, Prozesse und Touchpoints wirklich
im Griff haben.

Echtzeit-Datenverarbeitung mit
Braze: Events, User-Profile
und Segmente

Das Rickgrat der Plattform ist die Ereignisbasierte Datenverarbeitung. Jeder
relevante Touchpoint — sei es ein Klick auf eine Push-Nachricht, ein Produkt-
View oder ein Warenkorbabbruch — wird als Event erfasst. Diese Events landen
nicht erst in einem Data Warehouse, sondern werden sofort im User-Profile
gespeichert und stehen fir Segmentierung, Trigger und Personalisierung
bereit.

Ein Event in Braze ist nicht einfach nur ein Timestamp mit einem Label. Es
ist ein strukturierter Datensatz mit Properties, der in Kombination mit
anderen Events oder Attributen analysiert werden kann. Beispiel: Ein User,
der in den letzten 7 Tagen 3x ein bestimmtes Produkt angesehen, aber nicht
gekauft hat, kann in ein dynamisches Segment aufgenommen werden — und bekommt
eine hyperpersonalisierte Nachricht, sobald er die App das nachste Mal
offnet.

Die User-Profile in Braze sind nicht statisch. Sie bestehen aus Attributen
(Name, E-Mail, Device) und Events (Verhalten). Attribute konnen durch APIs
oder SDKs aktualisiert werden, Events werden live erfasst. Das bedeutet: Das
Profil eines Nutzers verandert sich mit jeder Interaktion. Und genau diese
Dynamik ist das Fundament fur echte Echtzeit-Kundenbindung.

Die Segmentierung in Braze funktioniert nicht Uber Listen, sondern uber
Regeln. Und diese Regeln konnen auf Attributen, Events, Engagement-Historie
oder sogar auf Predictive Scores basieren. Du willst ein Segment aus Usern,
die in den letzten 3 Tagen in der App waren, aber seit 7 Tagen nicht gekauft
haben, und ein iPhone nutzen? Kein Problem. In Braze ist das eine Zeile Logik
— in anderen Tools ein Albtraum aus Filtern, Exporten und Fehlermeldungen.



Cross-Channel-Engagement 1n
Braze: Von Push bis WhatsApp —
alles synchron

Braze versteht Kanale nicht als Silos, sondern als orchestrierbare
Touchpoints. Die Plattform unterstutzt E-Mail, Push, In-App Messaging, SMS,
Webhooks, Content Cards, WhatsApp und mehr — alles aus einem zentralen
System. Und das bedeutet: Du kannst eine Journey bauen, die Nutzer uber
verschiedene Kanale hinweg begleitet, ohne dass sie es merken — oder sich
genervt fihlen.

Beispiel gefallig? Ein Nutzer o6ffnet deine App, legt ein Produkt in den
Warenkorb, aber kauft nicht. Innerhalb von 30 Minuten erhalt er eine Push-
Nachricht mit einem Reminder. Keine Reaktion? Zwei Stunden spater folgt eine
E-Mail mit einem Rabattcode. Am nachsten Morgen: Eine personalisierte In-App-
Nachricht mit Produktempfehlungen. All das orchestriert von einem einzigen
Braze Canvas — dem visuellen Journey-Builder der Plattform.

Und das Beste: Jeder Kanal ist nicht nur ein Sendekanal, sondern auch ein
Feedback-Kanal. Braze erfasst Offnungen, Klicks, Conversions, Abmeldungen und
nutzt diese Daten, um die Journey in Echtzeit anzupassen. Hat der Nutzer die
Push gedffnet? Dann keine E-Mail. Hat er gekauft? Dann raus aus dem
Warenkorb-Reminder. Diese Art der Logik ist in traditionellen Systemen
entweder nicht méglich — oder nur mit einem Entwicklerteam, das sieben
Integrationen gleichzeitig wartet.

Besonders spannend wird es, wenn du externe Systeme anbindest. Uber Webhooks
und APIs kannst du Events aus ERP, Shop-System, CRM oder Customer-Support in
Braze einspeisen — und so eine 360°-Journey wirklich umsetzen. Und ja: Das
funktioniert. Wenn du’s richtig machst.

Technische Basis: SDKs, APIs
und Datenstrome — was du
brauchst, damit Braze
funktioniert

Wer Braze einfihren will, braucht mehr als nur Marketing-Willen. Du brauchst
eine technische Architektur, die Echtzeit-Daten liefern kann. Das bedeutet:
Events missen unmittelbar aus App, Website oder Backend-Systemen an Braze
gesendet werden — idealerweise uber SDKs oder direkt Uber die RESTful API.
Verzogerte Cronjobs oder nachtliche Data-Feeds sind bestenfalls Workarounds —
und im Worst Case der Totengraber deiner Kundenbindung.



Die Braze SDKs sind verflugbar fir Android, i0S, Web, React Native, Flutter
und mehr. Sie ermdglichen es, Events direkt im Frontend zu erfassen und an
Braze zu senden — inklusive Device-Informationen, Session-Daten und
Interaktionen. Die REST API von Braze erlaubt das Management von Usern,
Attributen, Subscriptions, Campaigns und sogar den Versand von Nachrichten.

Fir komplexere Setups empfiehlt sich die Integration Uber ein Customer Data
Platform (CDP) wie Segment.io oder mParticle. Hierbei fungiert die CDP als
Event-Router, der Daten aus verschiedenen Quellen einsammelt und in Echtzeit
an Braze weiterleitet. Das sorgt fur saubere Datenstrome — und minimiert den
Integrationsaufwand.

Ein weiteres technisches Feature von Braze: Currents. Damit kannst du alle
Interaktionen aus Braze (z. B. Offnungen, Klicks, Bounces) in Echtzeit an
dein eigenes Data Warehouse streamen — etwa via Snowflake, Redshift oder
BigQuery. Das bedeutet: Du kannst alle Engagement-Daten analysieren, ohne auf
Braze-Dashboards angewiesen zu sein. Und das ist Gold wert fir jedes
datengetriebene Unternehmen.

Best Practices und haufige
Fehler bei der Nutzung von
Braze

Die groRte Gefahr bei Braze: Du nutzt es wie ein E-Mail-Marketing-Tool. Dann
verschwendest du nicht nur Geld, sondern auch Potenzial. Braze ist keine
Plattform flr statische Newsletter. Es ist eine Engine fur verhaltensbasierte
Kommunikation. Wer nicht bereit ist, seine Datenstrategie zu Uberdenken, wird
mit Braze scheitern — oder es nur als teure Mailmaschine nutzen.

Fehler Nummer zwei: Keine saubere Event-Taxonomie. Wenn du Events
unstrukturiert sendest, mit inkonsistenten Properties und ohne klare
Benennung, wird dein System schnell unwartbar. Definiere vor dem Start eine
klare Event-Struktur — inklusive Naming Conventions, Attribut-Standards und
Property-Typen. Nur so kannst du saubere Segmente und Trigger bauen.

Drittens: Keine Testing-Strategie. Braze bietet machtige A/B- und
Multivariate-Testing-Funktionen — aber nur, wenn du sie nutzt. Viele
Unternehmen bauen Journeys, die nie optimiert werden. Dabei ist gerade das
der Vorteil: Du kannst in Echtzeit testen, was funktioniert — und sofort
umstellen.

Viertens: Mangelnde Integration. Braze kann nur so gut sein wie die Daten,
die du ihm gibst. Wenn du keine Produktdaten, CRM-Infos oder Support-Tickets
integrierst, bleibt deine Kommunikation oberflachlich. Die besten Use Cases
entstehen dort, wo Braze tief im Techstack verankert ist — und mit anderen
Systemen spricht.



Fazit: Braze 1st kelne
Software — es 1ist eiln
Paradigmenwechsel

Braze zeigt, wie Kundenbindung im Jahr 2024 und dariber hinaus funktioniert:
Echtzeit, dynamisch, datengestitzt und kanalibergreifend. Wer heute noch auf
wochentliche Newsletter und statische Zielgruppen setzt, vergibt nicht nur
Potenziale — er verliert aktiv Kunden an Wettbewerber, die schneller, smarter
und technischer kommunizieren.

Doch Braze ist kein Tool, das man mal eben einfiuhrt. Es ist ein
Infrastrukturprojekt, ein Datenprojekt — und ein Kulturwandel. Wer bereit
ist, diesen Wandel zu gehen, erhalt eine Plattform, die Kommunikation in
Reaktion verwandelt. Wer nicht bereit ist, bleibt im Kampagnen-Dinosaurier-
Zeitalter. Willkommen in der Echtzeit. Willkommen bei Braze.



