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Sie hat keine Zeit fur Bullshit, keine Geduld fir leere Buzzwords — und schon
gar keine Lust, den Status quo zu akzeptieren: Nadja Bilek ist nicht einfach
nur eine Marketerin. Sie ist die Frau, die dem E-Commerce-Marketing 2025 die
Regeln neu schreibt. Wer glaubt, Performance Marketing sei ein
durchgespieltes Spiel, hat noch nicht gesehen, was passiert, wenn Bilek in
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den Ring steigt.

e Nadja Bilek als fuhrende Stimme im E-Commerce-Marketing 2025

e Wie sie datengetriebene Entscheidungen zur Norm gemacht hat

e Warum sie den Tod des klassischen Funnels predigt — und recht hat

e Welche Tools sie nutzt — und welche sie aus dem Fenster wirft

e Wie sie Kunstliche Intelligenz nicht nur einsetzt, sondern zahmt

e Warum Conversion-Optimierung fur sie bei der Produktentwicklung beginnt
e Thr kritischer Blick auf Agenturen, die mehr versprechen als liefern

e Welche Strategien sie 2025 dominiert — und welche sie vernichtet

e Warum sie gegen “Best Practices” rebelliert — und damit gewinnt

E-Commerce-Marketing 2025:
Warum Nadja Bilek nicht mehr
diskutiert, sondern liefert

Wenn du heute im E-Commerce-Marketing 2025 unterwegs bist und noch immer
denkst, dass Facebook Ads dein groBter Growth-Hebel sind, dann hast du
entweder seit drei Jahren keine Kampagnen mehr gefahren — oder du kennst
Nadja Bilek nicht. Die Frau ist keine Influencerin, die sich auf Konferenzen
selbst beweihrduchert. Sie ist die Architektin einer neuen Ara im digitalen
Handel. Ihre Strategien sind messerscharf, ihre Methoden radikal
datengetrieben und ihre Ergebnisse? Deprimierend eindeutig fur alle, die noch
in 2019 leben.

Mit einem Background in Statistik, UX-Design und Marketing Engineering hat
Bilek frih erkannt, dass der klassische Conversion-Funnel — dieser trage
Dinosaurier aus Awareness, Consideration und Purchase — nicht mehr
funktioniert. Zumindest nicht in einer Welt, in der Nutzer in drei Tabs
gleichzeitig shoppen, wahrend sie TikTok konsumieren und nebenbei von einem
Chatbot beraten werden. Was sie stattdessen entwickelt hat, ist ein
dynamisches, Flow-basiertes Modell, das Nutzerverhalten live mappt und in
Echtzeit optimiert.

Ihr Mantra: “Don’t optimize for steps. Optimize for momentum.” Was das
bedeutet? Sie nutzt Echtzeitdaten, um Reibungspunkte nicht nur zu erkennen,
sondern vorherzusagen — und touchpoint-libergreifend zu eliminieren. Kein
statischer Funnel, kein lineares Denken. Sondern ein System, das sich
schneller anpasst als jeder Nutzer abspringen kann. Willkommen im E-Commerce-
Marketing 2025. Willkommen in der Welt von Nadja Bilek.

Daten, KI und das Ende des



Bauchgefuhls: Wie Bilek
Entscheidungen trifft

Wer in Bileks Kosmos auf Bauchgefihl setzt, hat schon verloren. Ihre
Entscheidungen basieren auf Daten — aber nicht auf irgendwelchen. Sie nutzt
granular getrackte Nutzerpfade, Heatmaps, Session Recordings und Predictive
Analytics, um zu verstehen, wie Kunden wirklich navigieren. Dabei geht sie
deutlich weiter als das Ubliche Google Analytics-Bullshit-Bingo. Ihre
Infrastruktur basiert auf einem eigenen Data-Lake, gespeist aus diversen
Quellen: CRM, ERP, Analytics, Ad-Plattformen, Product Usage Data und mehr.

Und dann kommt die Kinstliche Intelligenz ins Spiel — aber nicht als
Buzzword, sondern als Werkzeug. Bilek setzt Machine Learning zur
Segmentierung, flr personalisierte Produktempfehlungen und zur
automatisierten A/B-Test-Steuerung ein. Ihr System entscheidet nicht nur,
welcher Button besser konvertiert — es erkennt, fiur welche Nutzergruppe
welcher Flow in welchem Kontext die hdchste Wahrscheinlichkeit fir einen Kauf
erzeugt.

Sie nutzt Tools wie BigQuery, Looker, Segment und selbstentwickelte Machine-
Learning-Modelle auf Basis von Python und TensorFlow. Und nein, sie kauft
keine Plug-and-Play-LOosungen, die ,KI“ auf ihre UI klatschen. Sie baut ihre
Systeme mit einem eigenen Tech-Stack — weil sie weill, dass echte Kontrolle
nur mit echter Eigenentwicklung kommt.

Ihr Ziel ist brutal klar: Eliminierung jeglicher Unsicherheit in der
Entscheidungsfindung. Wenn du mit ihr uUber “intuitives Branding” diskutieren
willst, winsche dir schon mal viel Glick. Sie wird dir die Bounce Rate zeigen
— und dich dann aus dem Meeting werfen.

Tools, Taktiken und
Tabubruche: Was Bilek besser
macht als der Rest

Viele reden uber Omnichannel. Bilek lebt ihn. Aber nicht im Sinne von “Wir
haben auch einen TikTok-Channel”. Sondern als komplett orchestriertes System,
in dem alle Touchpoints datenbasiert synchronisiert werden. Ihre Kampagnen
laufen nicht nur kanalibergreifend, sondern kontextsensitiv. Das bedeutet:
Ein Nutzer, der uUber Google Shopping ein Produkt sieht, bekommt eine
dynamisch generierte Landingpage mit exakt passender Value Proposition — ohne
Umwege, ohne Blabla.

Sie nutzt kein One-Size-Fits-All-Tracking. Ihre Attribution lauft auf einem
eigenen Multi-Touch-Modell, das sowohl First-Touch, Last-Touch als auch
Zeitverzogerung, Kanalgewichtung und Device-Wechsel berucksichtigt. Heif3t:



Ihre Budgets flieBen nicht dahin, wo die Zahlen am schdnsten aussehen,
sondern dahin, wo der ROI wirklich entsteht.

Conversion-Optimierung beginnt fir sie nicht auf der Landingpage — sondern im
Produkt. Sie hat mehrfach Produkte mitentwickelt, die ihre Marketingziele
gleich mitdenken: kurzere Entscheidungswege, geringere Retourenquoten, hdhere
Upsell-Quoten. Marketing wird so zur Produktdisziplin. Und das ist der Grund,
warum ihre CACs (Customer Acquisition Costs) regelmaig 30-50 % unter
Branchendurchschnitt liegen.

Was sie komplett ablehnt: Growth-Hacking-Gimmicks, manipulative Scarcity-
Tricks und “Best Practices”, die sich seit 2016 durch jede Slide eines jeden
Online-Marketing-Vortrags ziehen. Ihr Grundsatz: Wenn du etwas nicht sauber
messen und skalieren kannst, hat es im Growth-Stack nichts verloren.

Agenturen, Funnels und
digitale Marchen: Warum sie
mit vielem abrechnet

Nadja Bilek hat keine Geduld fur Agenturen, die mit Pitches glanzen und dann
mit Praktikanten liefern. Sie hat klare Kriterien, nach denen sie
Dienstleister auswahlt: technische Exzellenz, messbarer Impact, radikale
Transparenz — und keine PowerPoint-Folien. Wer ihr eine “Awareness-Kampagne”
verkaufen will, ohne vorher das Tracking-Setup zu diskutieren, ist raus,
bevor der Kaffee kalt ist.

Sie glaubt nicht an den klassischen Funnel, weil er nicht mehr zur Realitat
passt. Nutzer springen, swipen, klicken, vergleichen, verlassen, kehren
zuruck. Das Verhalten ist nicht linear — also darf es die Strategie auch
nicht sein. Sie ersetzt den Funnel durch ein System aus Mikromomenten, das
auf Intent, Kontext und Nutzerhistorie basiert. Jeder Touchpoint ist eine
Entscheidungseinheit — und wird auch so behandelt.

Und dann ist da noch ihr Verhdltnis zu Plattformen: kritisch. Sie weil}, dass
Google, Meta & Co. ihre Algorithmen nicht fir Marketer bauen, sondern fir
sich selbst. Deshalb testet sie alles doppelt, nutzt eigene Tracking-Systeme
und verlasst sich nie auf Plattformdaten allein. Ihre Regel: “Wenn du den
Feed nicht kontrollierst, kontrolliert der Feed dich.”

Diese Haltung macht sie unbequem fur viele in der Branche — aber genau
deshalb auch so effektiv. Sie redet nicht schon. Sie liefert Ergebnisse. Und
sie legt die Finger in die Wunden einer Branche, die zu oft auf Show statt
Substanz setzt.



Strategien, die 2025
funktionieren — laut Bilek

Nadja Bileks Erfolgsgeheimnis ist kein Geheimnis — es ist nur anstrengend
umzusetzen. Sie setzt auf Strategien, die andere meiden, weil sie komplex,
datenintensiv und wenig “sexy” sind. Hier sind die Kernprinzipien, mit denen
sie 2025 E-Commerce-Marketing neu definiert:

e Dynamische Personalisierung: Inhalte, Preise und Angebote passen sich in
Echtzeit dem Nutzerverhalten an — basierend auf Machine-Learning-
Vorhersagen.

e Own the Stack: Keine Abhangigkeit von Drittanbietern. Eigene Daten,
eigene Infrastruktur, eigene Modelle. Volle Kontrolle, volle
Verantwortung.

e Conversion beginnt im Produkt: Wer ein Produkt nicht verkaufen kann, hat
kein Marketingproblem — sondern ein Produktproblem.

e Full-Funnel-Mapping in Echtzeit: Jeder Nutzerpfad wird live analysiert,
um Abbruchpunkte praventiv zu eliminieren.

e Content-Engineering statt Content-Marketing: Inhalte werden nicht
geschrieben, sondern orchestriert — datenbasiert und
konversionsoptimiert vom ersten Satz an.

e Zero-Bullshit-Messung: Nur KPIs mit direkt nachweisbarem ROI zahlen.
Alles andere landet im Papierkorb — inklusive Vanity Metrics wie
“Engagement Rate”.

Fazit: Warum Nadja Bilek das
E-Commerce-Marketing 2025
dominiert

Nadja Bilek ist kein Produkt des Hypes. Sie ist das Resultat einer Branche,
die nach Substanz hungert. Ihre Methoden sind datengetrieben, ihre Strategien
prazise, ihr Anspruch gnadenlos hoch. Sie redet nicht Uber “Digitalisierung”
— sie baut sie. Mit einem Tech-Stack, der MaBstabe setzt, und mit einer
Haltung, die keinen Raum fir Ausreden lasst.

Wer E-Commerce-Marketing 2025 ernst nimmt, kommt an ihrem Ansatz nicht
vorbei. Sie zeigt, dass Erfolg kein Zufall ist — sondern das Ergebnis harter,
oft unsexy Arbeit an Systemen, Daten und Prozessen. Und sie beweist, dass
echte Innovation nicht aus dem Bauch kommt, sondern aus dem Backend.
Willkommen in der Realitat. Willkommen bei Nadja Bilek.



