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Zielsetzung

Steigerung der durchschnittlichen Kaufhäufigkeit 

 Verstärkung durch individuellen Code für versandkostenfreien Kauf

Schaffung höchstmöglichster Relevanz zum gekauften Produkt 

 Nutzung vorhandener Topseller / Recommendations auf der Website

Ausbau der Kundenbindung 



Ausgangslage

 Berücksichtigung aller Käufe: Retail wie auch Onlineshop Käufe

 Bildung von drei Kundengruppen : 

Mit Hilfe vorheriger Test hat sich das Topseller Mailing bei der Kundengruppe Kauf aus der 
Produktserie Charm Club / Karma Beads als erfolgreichstes Mailing herauskristallisiert

 Zuweisung eines individuellen Gutscheincodes (versandkostenfreie Bestellung) pro Kunde &  
Integration des Gutscheincodes am Kontakt im CRM

 Weltweiter Versand in 5 Sprachen

 Testing des Versandzeitpunktes um die Effizienz der Kampagne weiter zu steigern

Kauf aus der 
Produktserie Charm Club

Kauf aus der 
restlichen Kollektion

Kauf aus der 
Produktserie Karma Beads



Umsetzung –
täglicher Versand einer vollautomatisierten, Zielgruppen gerichteten After Sales Mail

Kauf stationär oder online

Automatisierte Zuordnung Bestelldetails mit allen Produktdaten je Kunde

Kauf aus Produktserie 
Charm Club

Kauf aus Produktserie 
Karma Beads

Kauf aus der restlichen 
Kollektion

1. Erfassung der 
Kaufdaten

2. Automatisierte 
Zielgruppen-

segmentierung 

Automatisierte Integration der Topseller je nach 
Produktserie

Integration 
Recommendationfeed

je nach Produkt

Zuordnung eines individuellen Codes je nach Währung

Aus dem Produktfeed werden automatisch je nach Mailing die richtigen Bilder 
und Links dynamisch integriert

3. Automatisierte 
Mailingerstellung 
(Versand der Mail nach 

12 bzw. 2 Tage nach 
Kauf – momentan 

Testing der 
Versandtage um 

Effizienz weiter zu 
steigern)



Beispiel Topseller & Recommendation Mailing

 Betreff, Text, & Produktabbildung passend zum gekauften  Produkt/Produktserie

 Voll automatisierte Integration des Gutscheincodes 

 Voll automatisierte Integration der Recommendations / Topseller

 Täglicher Versand der Mail

Topsellerprodukte im Mailing wie auch auf der 
Website identisch

Topsellerprodukte im Mailing wie 
auch auf der Website identisch

Topseller Recommendation Mailing 



Ergebnisse

* Im Vergleich zu einem Newsletter Versand an den gesamten Verteiler

Öffnungsrate Klickrate Umsatz

+ 43%*

+ 63%*

+ 47%*

Voll automatisierter Versand 

 passender Empfehlungen zum gekauften Produkt

 Aussteuerung der individuellen Codes

Kennzahlen Newsletterversand
an den gesamten Verteiler

Kennzahlen After Sales
Kampagne
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