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6 goldene Regeln zum Sammeln von eMail-Adressen

1. Wieso meldet sich ein (potentieller) Kunde zum Newsletter an?
2. Wie werden effektiv Adressen generiert?

3. Worauf sollte bei der Anmeldung aulSerdem geachtet werden?
4. Warum sollten Sie ein responsive Newsletter Design nutzen?

5. Wie kbnnen Abmeldungen verhindert werden?

6. Sollten Mailadressen gekauft werden? _




6 goldene Regeln zum Sammeln von eMail-Adressen

,Das Geld liegt in der Liste.“ Das ist wohl eine
der meistzitierten Weisheiten im Zusammen-
hang mit Newslettermarketing. Denn tatsach-
lich gibt es kaum ein effektiveres Marketin-
ginstrument als einen gut funktionierenden
Newsletter.

Der Grund: Wer bereit ist, lIhnen seine Mail-
Adresse zu uberlassen, bringt lhnen schon
ein gewisses Vertrauen entgegen. Wird die-
ses standig weiter ausgebaut, kann der Emp-
fanger leicht zum immer wiederkehrenden
Kunden konvertiert werden.

Eine grol3e Rolle spielt dabei auch die person-
liche Note: Eine Werbebotschaft, die direkt im
Postfach landet, wird eher als vertrauenswur-
dig und interessant eingestuft als ein Pop-Up,
dass auf einer beliebigen Seite plotzlich auf-
taucht.

Mit einem Newsletter kdnnen also gezielt die
Menschen angesprochen werden, die die per-
fekten Kunden fur Ihr Unternehmen darstellen
- doch bevor das Marketing auf diesem Wege
beginnen kann, muss die Liste zunachst auf-
gebaut werden.

Dabei gibt es einige Punkte zu beachten - die
sechs wichtigsten wollen wir in diesem Artikel
beleuchten.
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1. Wieso meldet sich ein (potentieller)
Kunde zum Newsletter an?

Ein Kunde hat sich fur lhren Newsletter angemeldet - das
ist fir Sie eine Art Ritterschlag. Doch naturlich geht es dem
Kunden nicht darum, lhnen ein gutes Geflihl zu geben oder
taglich billige Werbebotschaften zu erhalten.

Aber aus welchen Grinden meldet sich ein Empfanger
Uberhaupt zum Newsletter an?

In einem Wort: Mehrwert. Der Kunde moéchte von der Ein-
tragung in die Liste profitieren und Dinge bekommen, die
einem ,normalen® Besucher |hrer Website verwehrt blei-
ben. Das bedeutet fur Sie im Umkehrschluss, dass Sie die-
sen Mehrwert auch bieten und die Winsche der Kunden im
Newsletter berucksichtigen mussen.

Eine klassische Form des Newsletter sind Vorstellungen
neuer Produkte. Ein Kunde wartet sehnsichtig auf das
neueste Teil Ihres Unternehmens und mochte als erster in-
formiert werden, wenn es erhaltlich ist. Diesen Anreiz soll-
ten Sie auch im Hinterkopf behalten, wenn wir zur Generie-
rung von Adressen bei Tipp 2 kommen.

Neben neuen Produkten gilt es aber auch, immer wieder
passende Produktempfehlungen der langer erhaltlichen
Produkte auszusprechen. Hier kommt es darauf an, den
Newsletter fur jeden Kunden zu personalisieren. Wer zum
Beispiel einen Laptop gekauft hat, der wird sich einige
Tage spater vermutlich auch fur die empfohlene Tasche in-
teressieren - aber weniger flr einen weiteren Commputer.
Nutzen Sie das sogenannte ,Upselling“ deshalb geschickt
und empfehlen Sie regelmalig Produkte, die zu den letz-
ten Bestellungen des Kunden passen.

Ein besonders haufiger Grund fur Newsletteranmeldungen:
Rabattaktionen. Die Empfanger moéchten aber nicht nur
Uber neue Rabatte informiert werden, sondern auch immer
wieder exklusive Verglnstigungen fir Newsletterempfan-
ger erhalten - das ist einer der Punkte, die aul3erordentlich
gut als Argument fir eine Anmeldung funktionieren.

Neben all diesen Punkten erwartet der Kunde vom News-
letter aber genau das, was der Begriff verspricht: Interes-
sante Neuigkeiten rund um das Unternehmen. Dazu ge-
héren Produktempfehlungen genauso wie neue Standorte,
Messeauftritte oder die neue Website. Suchen Sie immer
wieder das Gesprach mit dem Kunden und geben Sie ihm

das Gefuhl, immer als erster Bescheid zu wissen.
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2. Wie werden effektiv Adressen generiert?

Kunden sind also auf der Suche nach Mehrwert,
wenn Sie sich flr einen Newsletter anmelden -
das sollten sie beachten, wenn Sie neue Adres-
sen generieren wollen. Wichtig ist immer, dass
der Empfanger von jedem Newsletter profitiert.
Exklusivitat ist hier ein Stichwort, das Sie gegen-
uber Ihren Kunden nicht haufig genug erwahnen
konnen.

Wie bereits beim ersten Tipp erwahnt, kdnnen
Geschenke wie Rabattcodes, Gutscheine oder
auch ein kostenloses Informationsprodukt einen
Kunden von der Eintragung in lhre Mailinglis-
te Uberzeugen. Stellen Sie dieses sogenannte
,Freebie“ immer wieder in den Vordergrund und
zeigen Sie |lhrem Kunden, welche Vorteile der
Newsletter mit sich bringt.

Wichtig fur eine effiziente ,Conversion® vom
Besucher zum Abonnenten ist aulRerdem, dass
die Moglichkeiten zur Eintragung auffallig, aber
nicht aufdringlich platziert sind.

Bei Besuchern wenig beliebt, aber trotzdem
sehr effektiv zum Sammeln vom Mail-Adressen
sind Pop-Ups. Diese sollten dem Besucher aber
nicht unbedingt sofort dann auf den Bildschirm
springen, wenn er sich gerade mit Ihren Inhalten
beschaftigt. Die bessere Moglichkeit:

Richten Sie ein Pop-Up ein, das beim Verlas-
sen der Seite angezeigt wird. So binden Sie den
Kunden an Ihr Unternehmen und storen seinen
Aufenthalt auf lhrer Website trotzdem nicht.

Auf jeden Fall sollte auRerdem im FulRbereich
oder der Seitenleiste |hrer Website eine Mog-
lichkeit zur Eintragung in den Newsletter ge-
geben sein - interessierte Kunden finden so
schnell das Anmeldeformular und missen nicht
umstandlich danach suchen. Wenn |hr Un-
ternehmen einen Blog betreibt, sind auch da
Formulare an der richtigen Stelle sehr effektiv.
Wenn ein Artikel dem Besucher besonders viel
Mehrwert geboten hat, wird er sich am Ende
des Beitrags gerne in den Newsletter eintragen,
wenn der noch mehr Informationen bietet.

Besonders gut funktioniert die Eintragung aber
wahrend des Bestellvorgangs. Wenn direkt vor
dem Bezahlen ein Rabattcode bei Eintragung in
den Newsletter versprochen wird, dann ist das
ein besonders starker Anreiz. Denn das gibt
dem Kunden die Mdglichkeit, sofort bares Geld
zu sparen. Die richtige Platzierung ist also ge-
nau so wichtig wie der Mehrwert fur den Emp-
fanger.



Username

username

Password

Remember Me

3. Worauf sollte bei der Anmeldung au3erdem geachtet werden?

Um die Anmelderate zu optimieren, gilt es auch
bei der Gestaltung des Formulars zum Optin
einiges zu beachten. Der erste, wichtige Tipp:
Verlangen Sie nicht zu viele Daten vom zukunfti-
gen Empfanger. Fragen Sie nur nach relevanten
Angaben wie Mail-Adresse und Name, eventuell
noch nach dem Geschlecht. Wenn Sie bei der
Anmeldung nach Wohnort, Geburtstag, Name
der Kinder und Arbeitgeber fragen, hinterlasst
das beim Kunden einen faden Beigeschmack
und wird ihn mit ziemlicher Sicherheit von der
Anmeldung abhalten.

Als Faustregel gilt deshalb: Je weniger Informa-
tionen ein Kunde preisgeben muss, desto mehr
Abonnenten werden Sie gewinnen.

Ein besonders wichtiger Punkt ist aul3erdem
Transparenz. Geben Sie dem Kunden ein si-
cheres Geflihl und zeigen Sie ihm, dass er die
Kontrolle Uber seine Daten behalt. Dazu gehort
nicht nur ein Hinweis Uber die Verwertung seiner
Daten (nur fir den Newsletter), sondern auch
Angaben daruber, dass das Austragen aus der
Liste jederzeit moglich ist.

Wer fir noch mehr Transparenz sorgen mochte,
gibt auBerdem die Versandhaufigkeit an.

Ein wdchentlicher Newsletter wird meist hau-
figer abonniert als eine tagliche Uberhaufung
mit Angeboten und Werbebotschaften.




4. Warum sollten Sie ein responsive Newsletter

Design nutzen?

Bei der Gestaltung von Webseiten achten We-
bentwickler langst auf fliellende Anpassungen
der Elemente an die Bildschirmabmessungen
des Nutzers.

Kaum ein Webseitenbetreiber lasst heute noch
den mobilen Traffic aul3en vor, denn zu Zeiten
von Tablets und Smartphones haben sich auch
die Zugriffe auf Emails durch mobile Endgerate
allein in den vergangenen 12 Monaten, mehr als
verdoppelt. Eine Studie hat ergeben, dass 75
% aller Smartphone-Benutzer, Emails I6schen,
welche nicht fehlerfrei dargestellt werden. Wir
leben bereits in einer Zeit der mobilen Gerate,
das ist keine Zukunftsmusik. Die Zeit des Res-
ponsive Email Design ist genau jetzt.

Inzwischen ist es auch nicht ganz unwahr-
scheinlich, dass Emails selbst Uber eine Smart-
watch gelesen werden. Sie sehen also, dass |hr
Newsletter unbedingt nach den Regeln fur ,Res-
ponsive Webdesign“ gestaltet werden sollte, da
Sie nur so gewabhrleisten konnen, dass Ihr Leser
die E-Mail bzw. den Newsletter auch lesen kann.

Um die fehlerfreie Darstellung lhres Newsletter
auf allen Endgeraten gewahrleisten zu kdnnen
bleiben Ihnen zwei Moglichkeiten.

1. Sie verzichten ganz auf Design
2. Sie verwenden Responsive Webdesign in der
Programmierung

Die erste Variante gewahrleistet Ihnen mit sehr
hoher Wahrscheinlichkeit, dass jedes Endege-
rat Ihren Newsletter fehlerfrei darstellen kann.
Jedoch verzichten Sie auf die Moglichkeit den
Newsletter in Ihrer eigenen Corporate Identity
darzustellen, um sich von der Masse abzuhe-
ben. Was man an dieser Stelle noch erwahnen
sollte, ist der Fakt, dass Newsletter ohne jegli-
che Designs recht hohe Konversionsraten er-
zielen, da der Leser den klaren Fokus auf das
Wesentliche nicht verliert.

Der Responsive Newsletter

Responsives Webdesign fur herkdmmliche
Webprojekte oder Onlineshops und Responsi-
ves Webdesign fur Email Newsletter sind aus
technischer Betrachtung zwei vollig verschie-
dene Dinge. Man kann sagen, dass die Pro-
grammierung eines Newsletter nach den tech-
nischen Modalitaten einer Webseite von vor 10
Jahren ahnelt. Vor 10 Jahren war es ein weit
verbreiteter Standard, die Styleangaben in den
HTML-Tags unterzubringen und nicht wie heute
ublich, in separate .CSS-Dateien auszulagern.
Dieser Code wahr sehr unubersichtlich, Fehler-
anfallig und auferst wartungsintensiv. Bei heu-
tigen Newsletters verhalt es sich nicht anders,
denn auch hier werden die Styleangaben noch
in den Tags verarbeitet.

Die groRte Problematik von HTML
Newslettern

Es gibt unzahlige Email-Clients auf den ver-
schiedensten Endgeraten. Alle diese Clients
haben ihre eigenen Standards bei der Interpre-
tation von HTML und CSS. Viele HTML Tags
sowie. Eigenschaften von CSS werden von ei-
nigen Clients interpretiert und dargestellt, ande-
re wiederum nicht. Um besser einschatzen zu
konnen, wie lhr Newsletter auf den jeweiligen
Endgerat des Lesers ausschaut, kdnnen Sie ein
sogenanntes Email-Preview Tool verwenden.
Ein Email-Preview Tool kennt alle Interpretati-
onsstandards der meist verwendeten Email Cli-
ent und simuliert die Ausgabe lhrer E-Mail im
jeweiligen Client. Das liefert Ihnen einen Ront-
genblick in die Inbox lhres Lesers.



Eine abschlieRende Empfehlung zum Responsive Newsletter Design
Wenn Sie bereits ein Responsive Newsletter Design von einem Profi
haben erstellen lassen, welches nachweislich auf allen Clints fehlerfrei
dargestellt wird, dann haben Sie alles richtig gemacht und kénnen be-
denkenlos ihr Email-Marketing mit Inrem Responsive Newsletter Design
durchfuhren.

Sollten Sie sich bei lhrem Newsletter Design nicht 100%ig sicher sein
dann testen Sie die Darstellung unbedingt mit einem Preview Toll. Stimmt
die Darstellung im Preview Toll, perfekt. Andernfalls lassen Sie sich bitte
ein Responsive Newsletter Template von einem Experten erstellen und
fur die wichtigsten Clients optimieren und anpassen.

Wenn Sie diese Investition und den damit verbundenen Aufwand
scheuen, dann versenden Sie |lhre Newsletter besser ohne ein Newslet-
ter Design und beschranken sich, auf klassische Textformatierungen wie
Uberschriften und Absatze mittels HTML.
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5. Wie konnen Abmeldungen verhindert werden?

Die Konzentration des Marketing liegt meist darauf, moglichst viele neue Abon-
nenten zu gewinnen. Dabei durfen aber nicht die bereits vorhandenen Empfan-
ger vernachlassigt werden.

Achten Sie deshalb darauf, den Kunden immer wieder Mehrwert zu bieten. Eine
unpassende Mail lasst der Kunde wahrscheinlich durchgehen, wenn aber gleich
mehrmals far ihn nicht relevante Newsletter eingehen, steigt das Risiko einer
Abmeldung.

Eine gute Moglichkeit, dieses Problem zu I6sen: Mails, die nach bestimmten
Ereignissen versandt werden. Das bedeutet, dass ein Kunde etwa nach einem
Kauf automatisch eine Mail mit passenden Produktempfehlungen erhalt. So wird
sichergestellt, dass die Empfanger relevante Inhalte zugesendet bekommen.



6. Sollten Mailadressen
gekauft werden?

Newsletter-Abonnenten sind wertvoll. Das ha-
ben auch unzahlige Anbieter erkannt, die gan-
ze Mailinglisten zum Kauf anbieten. Aber ist ein
solcher Kauf zu empfehlen?

Zunachst einmal muss naturlich darauf geachtet
werden, dass keine illegalen Adressen erwor-
ben werden. Viele unseridse Anbieter verkau-
fen Adressen von Kunden, die eben nicht dem
Weiterverkauf Ihrer Daten zugestimmt haben. In
einem solchen Fall ist ein Kauf naturlich keine
Option.

Doch selbst wenn die Liste legal zusammenge-
kommen ist, macht der wirtschaftliche Aspekt
den Kauf meist wenig sinnvoll. Denn es gibt
einige Punkte, die diese Listen wenig wertvoll
machen:

1. Die meisten Anbieter verkaufen lhre Listen an
mehrere Unternehmen. Somit bekommen die
Empfanger taglich Mails von neuen Unterneh-
men - das sorgt dafur, dass Ihre Newsletter in
der Masse untergehen und lhre Ziel damit nicht
erreichen.

2. Viele Listen bestehen zu grof3en Teilen aus
wenig interessanten Mail-Adressen. Darunter
sind haufig Empfanger, die Ihre Adresse nicht
mehr nutzen, deren Postfach Uberquillt oder die
Werbebotschaften ungesehen |6schen. Solche
Datensatze sind nahezu wertlos.

3. Selbst wenn Sie eine Liste mit aktiven Emp-
fangern ergattert haben und der Anbieter Ihnen
diese exklusiv verkauft hat, gibt es ein Prob-
lem: Sie wenden sich an einen Empfanger, zu
dem keinerlei Beziehung besteht. Mdglicher-
weise hat er noch nie von lhrem Unternehmen
oder Produkt gehort. Das ist selbstverstandlich
keine gute Voraussetzung fur einen Verkauf.

Das Kaufen von Mail-Adressen macht aus den
oben genannten Grinden also in den meisten
Fallen keinen Sinn. Die bessere Losung: Ein
durchdachtes Email-Marketing, dass lhre Bezie-
hung zu den Kunden starkt.



Jeder profitiert vom Newsletter

Egal, welche Art von Unternehmen Sie betrei-
ben, ob Sie freiberuflich tatig sind oder als welt-
weiter Grol3konzern. Ein Newsletter ermdglicht
Ihnen eine feste Kundenbindung und bietet ei-
nen direkten Draht zum Empfanger.

Bieten Sie im Gegenzug allerdings auch immer
echten Mehrwert. Ein Kunde wird nur dann lang-
fristig als Abonnent und Kunde bestehen blei-
ben, wenn es fur ihn nitzlich ist. Mit Rabatten
oder exklusiven Vorteilen Gberzeugen Sie Besu-
cher nicht nur von der Eintragung, sondern hal-
ten Empfanger dauerhaft bei Laune.

Achten Sie darauf, relevanten Content zu bie-
ten und analysieren Sie dazu unbedingt, welche
Newsletter besonders gut ankommen. Kunden
sind nicht auf der Suche nach billigen Werbe-
botschaften, sondern nach exklusiven News, in-
teressanten Aktionen und echtem Mehrwert.

Und so starten Sie mit dem Email-Marketing

Wenn Sie noch heute mit dem Newsletter-Mar-
keting starten wollen, ist das problemlos mdg-
lich - denn Newsletter sind nicht nur effektiv,
sondern auch einfach umzusetzen. Diese Punk-
te sollten Sie beachten:

1. Platzieren Sie Anmeldeformulare Uberall da,
wo interessierte Besucher sie schnell finden. Auf
der Startseite, in der Seitenleiste, dem Ful3be-
reich oder auch mitten im Content - es ist kaum
moglich, zu viele Mdglichkeiten zur Anmeldung
zu bieten. Achten Sie aulRerdem darauf, dass
das Optin sofort ins Auge sticht.

2. Bieten Sie potentiellen Empfangern einen An-
reiz. Vergeben Sie einen Rabattcode, verschen-
ken Sie ein Informationsprodukt oder erlassen
Sie die Versandkosten der nachsten Bestellung.
Die Maglichkeiten sind unbegrenzt - je kreativer,
desto besser. Einzige Voraussetzung: Bieten
Sie den Abonnenten exklusiven Mehrwert.

3. Ermdglichen Sie das Teilen. Bauen Sie sozi-
ale Netzwerke ein und geben Sie den Empfan-
gern damit die Mdglichkeit, Ihre Kampagne mit
anderen zu teilen. Lassen Sie Abonnenten |hre
Freunde einladen und bieten Sie auch dafur ex-
klusive Vorteile. Soziale Signale sind eine per-
fekte Mdglichkeit, die Reichweite Ihres Newslet-
ter zu erhdhen.

Die effektivste Form des Marketing?

Das lasst sich schwer sagen - aber Newslet-
ter sind auf jeden Fall die wahrscheinlich beste
Moglichkeit, die Beziehung zum Kunden zu fes-
tigen. Sammeln Sie seine Mail-Adresse ein und
bieten Sie ihm im Gegenzug echten Mehrwert.

Das gibt Ihnen die Mdglichkeit, Neukunden zu
gewinnen und Bestandskunden immer wieder
zu Kaufern zu machen. Nutzen Sie das gesam-
te Potential lhrer Liste und profitieren Sie von
dem Plus an Vertrauen, dass lhre Kunden lhnen
entgegenbringen.

Email-Marketing ist damit eines der effizientes-
ten Tools zur Generierung neuer Verkaufe und
sollte fUr jeden Unternehmer einen festen Platz
im Marketing einnehmen.




