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In der Zeit vor Weihnachten

werden bis zu 25 % des 

gesamten jährlichen

Umsatzes erzielt. 



2010 kauften 22 Millionen Deutsche 

online Weihnachtsgeschenke. 

Weitere 17 Millionen waren noch 

unentschlossen.



Für Weihnachten 2011 wird eine Steigerung 

der Online-Umsätze in Höhe

von 14 Prozent auf 9,5 Milliarden 

Euro prognostiziert.

Dies entspricht 14% des 

gesamten Umsatzes 
Quelle: Preisvergleichsportal Kelkoo 



Tipp 1: Analysieren Sie sorgfältig Ihre Kampagnen aus dem letzten Jahr

Welche E-Mail wurde am häufigsten geöffnet? 

Wann wurde sie versendet?

Welchen Betreff hatte sie?

Welche Produkte wurden am häufigsten gekauft?

Wie wurden die Produkte präsentiert?



Tipp 2: Der Absender: Offen und bekannt

Der erste Eindruck zählt! Erfahrene E-Mail-Nutzer löschen ihre Mails 

schon nach einem Blick auf den Absender.

Sagen Sie konkret, wer Sie sind. 

Der Unternehmensname in Kombination mit einem realen 

Ansprechpartner sorgen für hohe Vertrauenswürdigkeit und Nähe.

Bauen Sie sich eine Reputation als Absender relevanter E-Mails 

auf. Vermeiden Sie E-Mails, die dem Empfänger keinen Nutzen 

bringen.

Die ersten 15 Zeichen sollten die wichtigsten Informationen enthalten. 



Tipp 3: Der Betreff: Laut und deutlich

Betreffzeile muss im Posteingang auffallen

soll zum Öffnen anregen

Relevanz und Mehrwert signalisieren

Machen Sie die Empfänger neugierig, trauen Sie sich etwas.

Verzichten Sie auf allgemeine Floskeln, wie  “Frohe Weihnachten, 

Herr Mustermann”.

"Weihnachten" in der Betreffzeile erhöht die Öffnungsrate nicht!

Setzen Sie Termine wie z.B. „Letzte Bestellungen vor Weihnachten“ 

oder „Bestellung bis heute Abend versandkostenfrei“. 

Testen Sie vor einem großen Versand verschiedene Betreffzeilen und 

vielleicht auch Inhalte an kleinen Testgruppen. 





Welche Betreffzeilen verführen am ehesten zum Öffnen einer Mail?

Betreffs welche ….

Sonderangebote

Gratis-Angebote

bekannte Markennamen

Top-News

Produktneuheiten

Gratis-Versand

zeitlich limitierte Angebote

meine Namen 

… enthalten



Tipp 4: Personalisieren Sie Ihre Mails

Personalisierung ist heute das A und O im E-Mail Marketing.

Sprechen Sie Ihre Kunden direkt mit Namen an.

Je individueller ein Mailing auf die Bedürfnisse und Wünsche des 

Kunden zugeschnitten ist, desto höher ist dessen Akzeptanz beim 

Empfänger.

Bieten Sie passgenaue Angebote, die sich beispielsweise aus 

vergangenen E-Mail-Kampagnen oder Online-Käufen 

herauskristallisiert haben.

Möglichkeiten der Personalisierung: 

Anrede, Betreffzeile, Inhalte, Bilder





Tipp 5: Verführen Sie mit einem weihnachtlichen Template



Tipp 5: Verführen Sie mit einem weihnachtlichen Template

Emotionen spielen im Kaufprozess eine wichtige Rolle

Schaffen Sie Atmosphäre, versetzen Sie den Empfänger in eine 

weihnachtliche Stimmung.

Führen Sie einen besonders gestalteten Header

und eine besonders gestaltete Navigations-Leiste ein.

Gestalten Sie den Inhalt etwas außergewöhnlicher.



Tipp 6: Verschicken Sie nur Mails von Relevanz

Nur E-Mails mit hoher Relevanz bringen Sie weiter.

Selektieren Sie Ihre Empfänger nach Themen.

Sehen Sie die Welt durch die Brille Ihrer Empfänger.

Seien Sie Problemlöser! Bieten Sie einen Nutzen!

Weisen Sie besonders auf „Geschenke“ oder „Weihnachtsangebote“ hin.

Unterbreiten Sie konkrete Geschenkvorschläge, z.B. für Kinder, Ehefrau, 

Eltern, Schwiegermutter …

… oder einen speziellen Geschenke-Finder-Service, abgestuft nach 

Preisen „Geschenke bis 10 Euro“, „Geschenke bis 20 Euro“.

Verweisen Sie auf besondere Konditionen 

„versandkostenfrei ab“ oder auf den letztmöglichen Bestelltermin.





























Tipp 7: Kontrollieren Sie den Erfolg Ihrer Kampagnen

Halten Sie die Öffnungsrate und die Abmeldequote im Auge.

Testen Sie, wie weit Sie die Frequenz hochschrauben können.

Ermöglichen Sie eine selektive Abmeldung.



Tipp 8: Die letzten Bestelltage

Kommunizieren Sie deutlich den letzten Tag der Bestellung (zu 

Standard-Versandkosten oder versandkostenfrei).

Nächste Deadline:

Tag, mit letztmaliger 

„garantierter Lieferung“

(zu Express-Kosten)

Dritte Deadline für die 

Offline-Händler: 

Kommunizieren Sie die 

Öffnungszeiten Ihrer 

Ladengeschäfte und am 

besten auch noch die Adresse des nächstgelegenen Ladens.



Tipp 9: Rettung in letzter Minute

Der Online Gutschein zum Selber-Drucken







Tipp 10: Chance Nachweihnachtsgeschäft

Das Nachweihnachtsgeschäft bietet Ihnen eine 

Umsatzchance bis weit in den Januar. 

Viele Menschen sind gewollt und in der Lage, Geld auszugeben.

Nur sehr wenige E-Mail Versender mailen tapfer 

bis zu den Heiligen Drei Königen am 06. Januar.







Tipp 11: Transaktionsmails werblich nutzen

Mails, die automatisiert aus z.B. Shopsystemen angestoßen werden

Typische Transaktionsmails sind Anmeldebestätigungen, Bestell-

und Versandbenachrichtigungen.

Diese E-Mails werden vom Kunden erwartet und zeichnen sich durch 

ein gesteigertes Interesse der Empfänger aus.

entsprechend hoch sind die Öffnungsraten

Keine Textmails! Graphische Gestaltung ist wichtig, aber dezent.

Der Informationscharakter sollte für jede Transaktionsmail erhalten 

bleiben.

Integrieren Sie Angebote, die für ihn relevant sein könnten oder das 

bereits gekaufte Produkt ergänzen.
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