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DIGITALISIERUNG:

Kundenbindung 
verstärken – einfach 
und schnell
K AUM EIN ANDERER KOMMUNIK ATIONSK ANAL ERMÖGLICHT HEUTZUTAGE EINE SO KOSTENGÜNSTIGE UND 
EFFEKTIVE KUNDENANSPRACHE wie E-Mail-Marketing. Doch auch hier ist der Erfolg von einigen wichti-
gen Faktoren abhängig. Nur wer E-Mail-Marketing gezielt und präzise einsetzt, kann den Kunden einen 
sichtbaren Mehrwert bieten und dem Unternehmen zum Erfolg verhelfen.
T E X T:  I N G .  A L E X A N D E R  G R A F,  M .S C .,  O N L I N E E X P E R T E

Der erste Eindruck zählt 
Absender und Betre�  der E-Mails entschei-
den, ob sie geö� net werden oder in den 
Papierkorb verschoben werden. Auch wenn 
sich jemand für Ihren Newsletter angemel-
det hat, heißt das nämlich noch lange nicht, 
dass derjenige diesen auch ö� net und liest. 
Inhaltsfreie, schwach formulierte Betre� zei-
len sind immer noch an der Tagesordnung 
– niedrige Ö� nungsraten sind die logische 
Konsequenz. 

A ufgrund der zahlreichen Vortei-
le wie einer genauen Zielgrup-
penansprache, einfachen Mess-

barkeit und hohen Kostene�  zienz stellt 
E-Mail-Marketing für Unternehmen eine ef-
fektive Möglichkeit dar, seine Kunden zu er-
reichen. Damit werden sie langfristig an das 
Unternehmen gebunden, welches dadurch 
wiederum größere Erfolge erzielt. So haben 
laut einer Studie von Econsultancy im ver-
gangenen Jahr 61 Prozent der Unterneh-

men über zehn Prozent ihrer Umsätze mit 
E-Mail-Marketing generiert. Und dennoch 
kennen wir alle Newsletter, die nicht neu-
gierig machen und keine nützliche Informa-
tion, sondern lediglich Werbung enthalten 
und somit sofort im virtuellen Papierkorb 
landen oder abbestellt werden. Um künftig 
also erfolgreiche Mailings zu versenden und 
neue Kunden zu akquirieren, ist es wichtig, 
einige Punkte zu beachten und Strategien 
umzusetzen.
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SUMMARY
70 % der Österreicher haben 
sich für Newsletter registriert, 
drei Viertel davon lesen diese 
auch. Zu diesem Ergebnis 
kommt eine aktuelle Studie 
des Portalvermarkters United 
Internet Media und zeigt da-
mit, dass E-Mail-Marketing in 
vielen Branchen immer noch 
einer der besten Wege ist, um 
seine Zielgruppe zu erreichen. 
Dennoch schöpfen viele 
Unternehmen nicht das volle 
Potenzial dieses Kommunika-
tionskanals aus.
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Um dem entgegenzuwirken muss der Be-
tre�  so formuliert sein, dass der Leser neu-
gierig wird und sofort weiß, warum er diese 
E-Mail ö� nen sollte. Der Betre�  muss ein 
Versprechen abgeben, das Sie mit dem In-
halt erfüllen müssen. Auch die Länge der 
Betre� zeile spielt eine wichtige Rolle. Emp-
fohlen werden höchstens 30 bis 40 Zeichen, 
um die Leser neugierig zu machen und zu 
garantieren, dass die Betre� zeile auch auf 
dem Smartphone vollständig angezeigt 
wird. Gleichzeitig ist wichtig, den richtigen 
Absender zu wählen. Eine Person im Ab-
sender wird mehr Vertrauen au� auen und 
seltener ignoriert als eine E-Mail mit dem 
Unternehmensnamen in der Absenderad-
resse. Mit einem persönlichen Absender und 
einem interessanten Betre�  entsteht somit 
ein positiver Ersteindruck und die Open-
Rate steigt unverzüglich.

Fokus auf Content und Kunden 
Haben Sie die erste Hürde gescha� t und Ihre 
E-Mail wurde geö� net, gilt es, den Lesern 
nützliche Inhalte zur Verfügung zu stellen. 
Denn auch im E-Mail-Marketing gilt: Content 
is King. Trotzdem verfolgen viele Unterneh-
men mit ihren Newslettern immer noch das 
falsche Ziel. Sie konzentrieren sich auf Neu-
igkeiten und Projekte des Unternehmens, 
vergessen dabei allerdings ihre Kunden und 
deren Bedürfnisse. Und das, obwohl Content 
Marketing die Grundlage für erfolgreiches 
E-Mail-Marketing darstellt. Anstelle ihres 
Unternehmens und ihres Angebots müs-
sen zielgruppenrelevante Inhalte im Mittel-
punkt stehen. Laut United Internet Media 
ist es 47 Prozent der Österreicher wichtig, 
dass sich die Inhalte eines Newsletters an 
ihren persönlichen Interessen orientieren.
Sprechen Sie die Leser also direkt an und 
machen Sie schon zu Beginn klar, warum 
es sich lohnt, die Mail zu ö� nen. Da knapp 
drei Viertel der Österreicher ihre Newsletter 
stark während des Kaufprozesses, vor allem 
zur Informationssuche nutzen, ist es sinn-
voll, die nötigsten Fakten deutlich heraus-
zuheben. Der eigentliche Inhalt sollte dabei 
so einfach wie möglich gehalten werden, 
da der Newsletter nur einen Vorgeschmack 
auf Ihren Content geben und die Leser nicht 
mit Informationen überhäufen soll. Das be-
stätigt auch die Studie von United Internet 
Media: „Kurz und bündig mit einem Verweis 
zu genaueren Infos, beispielsweise zur Web-

seite“ wird von den Newsletter-Lesern am 
ehesten mit einem guten Newsletter in Ver-
bindung gebracht. 

Der richtige Zeitpunkt
Der richtige Betre�  und ein spannender In-
halt nützen nichts, wenn die E-Mail unter 
etlichen anderen im Posteingang untergeht 
und schlichtweg nicht wahrgenommen 
wird. Daher lohnt es sich, die optimale Ver-
sandzeit für Ihre Newsletter zu ermitteln. 
Während man für jeden Tag Argumente � n-
den würde, die ihn zum e�  zientesten Ver-
sandtag machen, zeigt eine aktuelle Studie 
von Newsletter2Go, dass es bei der Versand-
zeit vor allem auf die Branche und natürlich 
die Zielgruppe ankommt. So sind B2B-Emp-
fänger beispielsweise vermehrt tagsüber 
während der Arbeitszeit in ihren Postfä-
chern unterwegs, Endverbraucher jedoch 
eher nach der Arbeitszeit. Grundsätzlich 
ergab die Studie, dass werktags zwischen 7 
und 15 Uhr die meisten Mailings versendet 
werden, wohingegen die Ö� nungsrate am 
Abend deutlich höher ist. Es sind also nicht 
jeder Tag und jede Tageszeit gleich gut ge-
eignet, um die Mailings an die Empfänger 
zu bringen. Der einfachste Weg, ihren op-
timalen Versandzeitpunkt zu ermitteln, ist 
dennoch: testen und beobachten. Versenden 

Sie Mailings an unterschiedlichen Tageszei-
ten und verschiedenen Wochentagen, um zu 
sehen, wie sich die Performance unterschei-
det. Auf diese Weise werden Sie heraus� n-
den, welcher Zeitpunkt letztendlich der bes-
te für Ihre Kunden ist. 
Sind Sie immer noch nicht sicher, wann und 
wie sich E-Mail-Marketing in Ihrer Handels-
agentur am sinnvollsten einsetzen lässt, und 
möchten mit professioneller Unterstützung 
auf Nummer sicher gehen? Dann holen Sie 
sich professionelle Unterstützung bei der 
Entwicklung der optimalen Strategie, dem 
Redaktionsplan mit der passenden � emen-
� ndung sowie der Konzeption der Newsletter 
bis hin zur Analyse Ihres Erfolges. So werden 
Sie mit einer E-Mail-Marketing-Strategie in 
erster Linie Kosten sparen und gleichzeitig 
den Return-on-Investment erhöhen. Die-
sen Erfolg kann man im E-Mail-Marketing 
auch ganz einfach messen: Professionelle 
Lösungen bieten ein detailliertes Reporting 
der wichtigsten Kennzahlen (KPI) wie Ö� -
nungs- oder Klickrate, um die Response der 
Empfänger zu messen. Damit ist der Bereich 
E-Mail-Marketing vielen Werbemaßnahmen 
einen Schritt voraus. Zudem erlauben Mai-
lings und Newsletter eine zielgruppenspezi� -
sche Ansprache und personalisierte Inhalte, 
die sich im Rahmen der Kommunikations-
strategie optimal im Voraus planen und auto-
matisiert versenden lassen. Eines ist damit 
klar: E-Mail-Marketing ist im Gegensatz zu 
klassischen Werbeformen weitaus � exib-
ler, schneller und e�  zienter. Newsletter und 
Mailings sind perfekte Kanäle für die P� ege 
und den Au� au von Kundenbeziehungen 
und bei richtigem Einsatz der Schlüssel zu 
einer deutlichen Erfolgssteigerung. 


