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Die permanente Reiziiberflutung fiihrt da-
zu, dass Massenmailings durch Permission-
Marketing abgel6st werden. Heute gehort
es in der Geschéaftswelt zum guten Ton,den
Geschiftspartner um Einverstandnis zu fra-
gen, bevor man ihm Informationen sendet.

Rund 100 % aller Unternehmen und Gber 70 %
der Privatpersonen in der Schweiz haben Zu-
gang zum Internet. 68 % aller potentiellen
Kunden nutzen das Internet regelmadssig
(Quelle:www.bfs.admin.ch).

Diese grosse Zahl von Internet-Nutzern ist mit-
tels Online Marketing leicht und kostengtins-
tig erreichbar. Erfolgreiches Online Marketing
muss jedoch zwei Barrieren umgehen, bevor
es die Konsumenten erreicht:

Nach Deutschland und Osterreich hat auch die
Schweiz mit einem Spam-Gesetz nachgezo-
gen, das es verbietet, unerwiinschte Massen-
mails zu verbreiten.Ausserdem erreichen die
Mailbox tdglich hunderte Spams, sodass man

kaum die Spreu vom Weizen trennen kann

Umso wichtiger ist es, Strategien zu entwi-
ckeln, die Spam Filter zu Gberwinden und die
Empfanger zu motivieren, lhre Mails zu 6ffnen.

Permission Marketing

Permission Marketing bedeutet soviel wie «er-
laubtes Marketing». Der Empfanger wird um
Erlaubnis gefragt, ihm Informationen zukom-
men zu lassen.

Die Nachricht soll bereits erwartet werden,
dann wird sie auch die notwendige Aufmerk-
samkeit erhalten.

Permission Marketing ist nutzenorientiert, der
Empfanger wird seine Zustimmung nur dann
geben, wenn er einen Vorteil daraus zieht. Der
emanzipierte Konsument mochte zudem per-
sonlich angesprochen werden.

Mégliche Formen von Permission Marketing
sind Newsletter, Fallstudien, Sonderaktionen
und Wettbewerbe.Die Umsetzung kann auf un-
terschiedliche Art erfolgen:

Opt-Out Marketing

Bestehende Kundendaten werden fir Mai-
lings verwendet und die Empfanger ohne aus-
druckliche Zustimmung auf die Liste gesetzt.
Sie erhalten aber die Méglichkeit sich abzu-
melden (opt-out).

Opt-In Marketing

Die Empfanger tragen sich freiwillig in die Mai-
lingliste ein. Auf lhre Liste konnen Sie in Offli-
ne Medien hinweisen z.B. per Telefon, Flyer, Vi-
sitkarten, Inseraten etc.
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Rufen Sie noch heute an und informieren Sie sich unverbindlich!

Wir schenken lhnen die Zeit,
Ihre Ideen zu verwirklichen!

Double-Opt-In Marketing

Die Empfanger mussen die Bestatigung fir
den Listeneintrag zuriickschicken.

Damit wird sichergestellt, dass die E-Mail-
Adresse nicht unfreiwillig von anderen Perso-
nen auf die Liste gesetzt wird. Permission Mar-
keting ist ein Mittel zur Kundenbindung.

Die Responseraten auf Informationen, die mit
Zustimmung der Empfanger versandt werden,
sind wesentlich hoher als auf klassische Mas-
senmailings.

Database Marketing

Database Marketing geht sogar so weit, den
Kunden individuelle Informationen zu schi-
cken.

Samtliche Kundendaten werden in einer Da-
tenbank gesammelt und ein Kundenprofil er-
stellt, das es ermoglicht, dem Kunden auf ihn
zugeschnittene Informationen zukommen zu
lassen.

In Zeiten, wo Kunden sich Giber das Internet
Uber Produkte und Preise der Konkurrenz in-
formieren konnen, ist es umso wichtiger, ihr
Vertrauen zu gewinnen.

Das Ziel ist, den Kontakt zum Kunden aufzu-
bauen und ihn zu halten. Besser als ungezielt
eine grosse Menge an potentiellen Kunden
anzuschreiben ist es, die bekannten Kunden
langfristig zu binden.

Sind diese zufrieden, werden sie zu Botschaf-
tern Ihres Unternehmens.

Unterschied zum Post Mailing

Auf Online Mailings reagieren die Kunden in-
nert 24 Stunden und erwarten eine deutlich
schnellere Beantwortung ihrer Anfrage.

Da dem E-Mail kein bunter Prospekt oder dhn-
liches beigelegt werden kann, missen Sie die
Aufmerksamkeit der Leser anders reizen. z.B.
Uber interessante Formulierung und Aufma-
chung oder Animation mittels Flash-Technolo-

gie.

Zukiinftige Entwicklung

In der Zukunft werden die Kunden immer sen-
siblerin Bezug auf den Schutzihrer Privatsphé-
re. Es ist damit zu rechnen, dass dies neben E-
Mail-Marketing auch die Post-Mailings und
das Telefonmarketing betreffen wird.
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