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Key Facts  & Kampagnen-Setting
Durch mehrstufige, individualisierte Kampagne und effizienter segmentspezifischer Incentivierung zu maximalem Erfolg

Mehrstufigkeit und Storytelling “Valentinstag”
Die Kampagne wurde 3-stufig aufgesetzt. Storytelling: “Lass Dich beliefern und nutze die gewonnene 
Zeit mit Deinem Partner (Valentins-Themenwelt) oder verwöhne Dich selbst (Brunch-Themenwelt)”.

Content Individualisierung und Personalisierung
Basis waren Stamm- und Response-Daten 
(z. B. Geschlecht als Attribut für individualisierte Grafiken, der Vorname für Bildpersonalisierung, 
Kundensegmentierung für Wert des Incentives, Open/Klick für Storytelling und Incentivierung)

Testing & Storytelling (über Kundensegmente hinweg)
● Betreffzeilen-Tests / -Individualisierung in allen Stufen:

1. „Keine Lust auf dicke Luft?“ VS „Hören Sie auf Ihr Bauchgefühl“ / „Das gibt Ärger…“ 
2. „Mit viel Liebe – unser x € Gutschein für Sie“ / „Das gibt Ärger…“ 
3. „Lassen Sie x Euro liegen?“

● Testing Bildpersonalisierung
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Kampagnenmechanik
In drei Stufen zur erfolgreichen Valentinstags-Kampagne

Stufe 1

Storytelling-Infos per Klick 
sammeln: Single oder in 
Beziehung

Stufe 2

Auf Basis der Response-Daten Fortführung des 
Storytellings und Einsatz von Incentives.

Stufe 3

Optimierung der Conversions 
durch Verlängerung der 
Kampagne.

Identifyer Single

m/w

Identifyer Paare
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Key Performance Indicators (Auswahl)
Einen holistischen Kampagnen-Aufsatz mit maximaler Wirkung erzeugen

Bildpersonalisierung

Personalisierte 
Hauptgrafik wirkt. Die 
effektive Klickrate war 
bei der namentlichen 
Ansprache 5% höher.

 ÖR  KR AR
Mail 1  37%  6% 0,4%
Mail 2  43%  6% 0,2%
Mail 3  80%  6% 0,2%

Umsatz überkompensiert

Deutliches Plus  - trotz 
Automation Einbußen - 
im Kampagnenzeitraum.

Kontinuierlich bessere 
KPIs entlang der 
Kampagne durch 
Relevanz-Steigerung von 
Inhalte & Incentivierung. 
Abmelde Rate i.H.v. 0,3% 
unter Durchschnitt.

A
16%

D
21%

Gesamt

Automation

Kampagne

KW3 KW6 KW8

KPIs aktive Kunden*:

*ähnlich positiv bei inaktiven- und Neukunden

Testgruppe A Testgruppe B


