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Greenwashing war gestern. Wer heute auf Nachhaltigkeit macht, muss liefern –
in der Lieferkette, im Businessplan und vor allem im digitalen Raum. Das
Münchner Start-up everdrop zeigt, wie man mit nachhaltigen Haushaltsprodukten
nicht nur das Bad sauber hält, sondern auch die Conversion-Rates. In diesem
Artikel zerlegen wir den Erfolg von everdrop bis auf den Quellcode –
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ökologisch, wirtschaftlich und technisch.

Wie everdrop Nachhaltigkeit und E-Commerce clever kombiniert
Die digitale DNA hinter dem Erfolg: Tech-Stack, CRO und SEO
Warum D2C (Direct-to-Consumer) mehr ist als ein Shopify-Shop
Welche Rolle Performance-Marketing und Retention-Strategien spielen
Wie Branding und UX-Design zur Conversion-Maschine wurden
Was everdrop technisch besser macht als die Konkurrenz
Welche Tools, Prozesse und Frameworks das Wachstum treiben
Warum Nachhaltigkeit ohne digitale Skalierung nur ein Feel-Good-Märchen
bleibt

everdrop im Fokus:
Nachhaltigkeit trifft
digitales Wachstum
everdrop, gegründet 2019 in München, ist längst mehr als ein Anbieter von
Putzmitteln. Das Unternehmen positioniert sich als nachhaltiger D2C-Brand mit
klarem Fokus auf Digitalisierung, Automatisierung und Customer Centricity.
Das Sortiment: Putzmittel-Tabs, Waschmittel, Spülmittel – alles ohne
Einwegplastik. Der Clou: Die Produkte sind nicht nur ökologisch, sondern auch
subscription-fähig. Und genau da beginnt die technische Magie.

Der digitale Vertriebskanal ist kein Zusatz, sondern das Fundament. Der
Online-Shop ist nicht nur Verkaufsfläche, sondern CRM-Hub, Datenquelle und
Conversion-Engine. Die gesamte Customer Journey – von der ersten Ad bis zur
Retention-Mail – ist durchoptimiert. Und zwar nicht durch Bauchgefühl,
sondern durch KPIs, A/B-Tests und ein Tech-Stack, der sich gewaschen hat.

Die Gründer hatten früh verstanden, dass Nachhaltigkeit ohne digitale
Skalierung nur ein PR-Stunt bleibt. Deshalb wurde von Anfang an in
Technologie, Performance-Marketing und datengetriebenes Wachstum investiert.
Das Ergebnis: Millionenumsätze, Investoreninteresse und eine Community, die
nicht nur kauft, sondern empfiehlt. Und das alles mit Tabs zum Nachfüllen.

D2C + Subscription +
Performance-Marketing =
Skalierfähiges Geschäftsmodell
everdrop ist ein Paradebeispiel für ein Direct-to-Consumer-Modell (D2C), das
nicht auf reiner Produktverliebtheit basiert, sondern auf einem skalierbaren,
datengetriebenen System. Der Schlüssel: Wiederholungskäufe. Oder besser
gesagt: Abonnements. Und die laufen nicht zufällig, sondern orchestriert –
durch eine Kombination aus digitalem Funnel, CRM-Automatisierung und



personalisierter Kommunikation.

Die Basis ist eine hochperformante E-Commerce-Plattform – Shopify Plus,
erweitert durch maßgeschneiderte Apps, APIs und Middleware. Der Checkout ist
optimiert auf Conversion, die Ladezeiten sind niedrig, Mobile UX ist
Benchmark-fähig. Doch das ist nur die Oberfläche. Im Backend laufen CRM-
Systeme wie Klaviyo oder HubSpot, die Customer-Lifetime-Value (CLV),
Retention-Zyklen und Churn-Risiken in Echtzeit analysieren.

Im Performance-Marketing setzt everdrop auf eine kluge Mischung aus Meta Ads,
Google Ads, TikTok und Affiliate-Marketing. Jeder Channel wird granular
getrackt – mit dedizierten Landing Pages, UTM-Parametern und Attribution-
Modellen, die über das Standard-Google-Setup hinausgehen. Das Ziel ist nicht
Reichweite, sondern Rentabilität. ROAS > 3 ist keine Wunschvorstellung,
sondern KPI.

Die Personalisierung geht dabei weit über den Vornamen in der Mail hinaus.
Produktempfehlungen, Reminder, Cross-Selling – alles datenbasiert und durch
Machine-Learning-Algorithmen verfeinert. So wird aus einem Einmalkauf ein
Abo, und aus einem Kunden ein Fan. Der technische Unterbau? API-first,
modulare Architektur, skalierbar auf neue Märkte, Produkte und Sprachen.

SEO, UX und Content: Wie
everdrop digital dominiert
everdrop hat verstanden, dass SEO im Jahr 2025 nicht mehr mit Keywords,
sondern mit User Experience gewonnen wird. Die SEO-Strategie ist technisch
sauber, strategisch fokussiert und content-getrieben. Und sie beginnt nicht
mit dem Blog, sondern mit dem Core Web Vitals Monitoring.

Die Seite lädt blitzschnell. Largest Contentful Paint (LCP) unter 1,5
Sekunden, First Input Delay (FID) quasi null. Warum? Weil Fonts lokal
gehostet werden, weil Critical CSS inline eingebunden ist und weil JavaScript
asynchron geladen wird. Dazu kommt eine saubere semantische HTML-Struktur,
strukturierte Daten nach Schema.org und eine Sitemap, die Google wirklich
versteht.

Der Content ist SEO-optimiert, aber nicht keyword-überladen. Stattdessen:
klare Informationsarchitektur, thematische Autorität und Content Hubs, die
Suchintentionen bedienen – von „Waschmittel ohne Mikroplastik“ bis
„Nachhaltig putzen mit Kindern“. Die Blogartikel sind nicht Textwüsten,
sondern visuell aufbereitete Guides mit internen Verlinkungen, FAQs, Videos
und CTAs.

UX und SEO sind bei everdrop keine getrennten Disziplinen, sondern Teil eines
ganzheitlichen CRO-Ansatzes. Jede Landing Page wird getestet, jede Headline
optimiert, jede Conversion getrackt. Heatmaps, Scroll-Tiefe, Funnels – alles
wird gemessen und angepasst. Das Ergebnis: organischer Traffic, der
konvertiert. Und das nicht zufällig, sondern systematisch.



Der Tech-Stack hinter
everdrop: Mehr als nur Shopify
Shopify Plus ist das Frontend – aber nicht das ganze System. Hinter den
Kulissen arbeitet everdrop mit einem Headless-Ansatz. Das bedeutet: Frontend
und Backend sind entkoppelt. So kann das Team unabhängig entwickeln, A/B-
Tests fahren und neue Features deployen, ohne die Shop-Funktionalität zu
gefährden.

Das CMS ist oft Contentful oder ein anderes Headless CMS, das über APIs mit
dem Frontend kommuniziert. Dadurch lassen sich Inhalte dynamisch ausspielen –
personalisiert, lokalisiert und skalierbar. Die Schnittstellen zum CRM, zum
ERP und zu den Payment-Providern sind modular aufgebaut. Keine monolithischen
Systeme, sondern Microservices, die sich flexibel austauschen lassen.

Für Analytics nutzt everdrop nicht nur Google Analytics 4, sondern auch
Mixpanel oder Amplitude für tiefere Funnel-Analysen. Customer Data Platform
(CDP)? Natürlich. Hier wird jeder Interaktionspunkt erfasst, analysiert und
für Retargeting oder E-Mail-Customization genutzt. Und das alles DSGVO-
konform – mit Consent-Management-Frameworks, die nicht nur rechtlich, sondern
auch UX-technisch funktionieren.

Besonders beeindruckend: Das DevOps-Setup. Feature-Branches, automatisierte
Tests, CI/CD-Pipelines – hier wird nicht rumgefrickelt, sondern professionell
entwickelt. Releases laufen kontrolliert, Feature-Toggles erlauben
kontrollierte Ausspielung, und Monitoring via Datadog sorgt dafür, dass
selbst nachts um drei niemand von einem Bug überrascht wird.

Nachhaltigkeit als Business-
Modell – oder: Green ohne
Growth ist tot
Nachhaltigkeit ist das Narrativ. Aber ohne Performance ist es nur ein
Märchen. everdrop hat es geschafft, ökologische Verantwortung mit
wirtschaftlichem Wachstum zu verbinden – und zwar digital. Dabei geht es
nicht nur um ein grünes Image, sondern um harte KPIs: Customer Acquisition
Cost (CAC), Retention Rate, Customer Lifetime Value (CLV). Wer diese Metriken
nicht im Griff hat, ist kein nachhaltiges Unternehmen – sondern eine teure
Idee mit gutem Gewissen.

Und genau hier trennt sich die Spreu vom Weizen. Viele „grüne“ Start-ups
scheitern, weil sie ihre digitale Infrastruktur nicht skalieren können.
Serverausfälle bei Peaks, langsame Ladezeiten, fehlende Automatisierung –
alles Killer für den CLV. everdrop hat früh auf technisches Fundament
gesetzt: skalierbare Systeme, redundante Infrastruktur, Cloud-native



Architektur. Kein Hosting bei Billig-Providern, kein Shop mit 30 Plugins, die
sich gegenseitig blockieren.

Auch das Thema Nachhaltigkeit im Tech-Bereich wird nicht ignoriert. Green
Hosting, CO2-Kompensation, effiziente Bildformate (WebP), Lazy Loading,
minimierte Skripte – hier wird nicht nur verkauft, sondern auch intern
nachhaltig gearbeitet. Das ist kein Marketing-Gag, sondern Teil des USP. Und
der wird auch in der Google-Suche belohnt: Page Experience ist Rankingfaktor.

Fazit: everdrop ist grüner
Tech – und verdammt gut darin
everdrop zeigt, dass nachhaltiges Business nur dann funktioniert, wenn es
digital exzellent umgesetzt wird. Die Mischung aus cleverem D2C-Modell,
durchdachter Subscription-Strategie, technischem SEO, personalisiertem
Marketing und skalierbarem Tech-Stack ist nicht nur modern – sie ist brutal
effizient.

Wer heute eine Marke aufbauen will, die sowohl ökologisch als auch
wirtschaftlich überlebt, kommt um technische Exzellenz nicht herum.
Greenwashing ist tot. Growthwashing auch. Was bleibt, ist ein Business, das
sauber funktioniert – im Produkt, im Code und in der Bilanz. everdrop macht’s
vor. Die anderen dürfen jetzt aufholen. Oder untergehen.


