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Maogliche Wege

von Robert Nabenhauer

Einer aktuellen Social-Media-Studie der BitKom von Mai
2012 zufolge nutzen inzwischen — unabhangig von der Un-
ternehmensgrofle — 47% aller deutschen Unternehmen So-
cial Media. 15% planen die Nutzung in der Zukunft. 72%
aller Unternehmen gehen noch einen Schritt weiter und
versuchen, mittels Social Media neue Kunden zu akquirie-
ren. Das gelingt ihnen, indem sie sich verschiedener Instru-
mente und Methoden bedienen. Eine davon ist die Verkniip-
fung von Social Media mit klassischem Email-Marketing.

Der »Europdische Social Media und Email-Monitor» von
eCircle belegte im Jahr 2010, dass Internetnutzer in der Re-
gel auf mehr als einem Kanal unterwegs sind. Durchschnitt-
lich sind es zwei Social Networks, auf denen jeder Nutzer
aktiv ist. Gebuchte Werbung wird dort allerdings meist als
storend empfunden. Trotzdem haben sich gleichzeitig die
Offnungsraten fiir werbliche Emails verbessert, wie Forres-
ter 2010 in einer amerikanischen Studie ermittelte. Das Ver-

trauen in diese werblichen Emails ist ebenso angestiegen wie
die Qualitit der Adressdaten und die Bereitschaft der Rezi-
pienten, die Emails als Empfehlung an Freunde weiterzulei-
ten. Fiir die Online-Marketing-Branche ergeben sich daraus
Chancen fiir eine Optimierung ihrer bisherigen Online-
Aktivitaten.

Der Wert der Bekanntheit fiir hohere Offnungsraten

Die eingangs erwdhnten 47% an deutschen Unternehmen
verwenden die Moglichkeiten von Social Media vor allem
fiir ihre Unternehmensprasenzen. So nutzen sie eine offiziel-
le Fan Page auf Facebook, einen Unternehmensaccount auf
Twitter und die Gruppe mit Unternehmensfarben in Xing.
Diese Auftritte steigern zum einen die Bekanntheit des Un-
ternehmens, zum anderen wird durch wichtige Informatio-
nen, Rabattaktionen oder Gewinnspiele das Interesse der
potenziellen Kunden geweckt.
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Auferdem verteilen die Social-Media-Anwender als niitz-
lich befundene Informationen an ihre Leser — also an das
eigene Netzwerk oder an Kollegen. Uber Social Media las-
sen sich iiberdies qualifizierte Adressen sammeln, die fiir das
Email Marketing genutzt werden kénnen. Dabei ist festzu-
stellen, dass die Emails mit bekanntem Absender deutlich
héhere Offnungs- und Klickraten aufweisen als solche von
fremden Absendern. Diese Information ist bereits seit einiger
Zeit bekannt, wird bislang aber nicht in allen Unternehmen
in letzter Konsequenz beriicksichtigt.

Qualifizierte Adressen durch Social-Media erreichen

Wie lassen sich qualifizierte Adressen generieren? Im klas-
sischen Marketing werden die Adressen im Anschluss an
eine umfangreiche Zielgruppenanalyse aufgekauft. Qualifi-
zierte Eintrage wurden dabei bereits per Double-Opt-In bes-
tatigt und somit rechtlich abgesichert. Die Empfinger haben
ihr Interesse an Werbe-Emails erklart. Besser kann die Ge-
winnung von Adressen allerdings mittels Social Media ge-
lingen.

Facebook mag hier als Beispiel dienen: Mit Klick auf den
Like Button zeigt ein Facebook-Nutzer sein Interesse an
einer Fan Page bzw. einer Unternehmensprisenz. Die Einga-
bemaske eines Gewinnspiels wird dann dazu genutzt, um
sich die personliche Email der Fans zu beschaffen. Dabei
empfiehlt es sich, auch dieses Verfahren iiber ein Double-
Opt-In abzusichern. Denn der Absender ist iiber Facebook
bereits bekannt, so dass die folgende Email seltener als
Spam eingestuft wird.

Auf der »Internetworld E-Commerce Messe« im Mirz
2012 hielt Nikolaus von Graeve einen Gastvortrag iiber
Email Marketing mit Facebook-Verkniipfung. Der Vortrag
lieferte einige informative Fakten und nannte folgende
Schritte:
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Zuerst wird ausschlieRlich die Email abgefragt.

Danach werden weitere Daten sowie Interessen erfragt,

um zielgerichteter werben zu kénnen.

Ferner sollte das Potenzial der Begriifungsmail
ausgeschopft werden, da hier Offnungsrate und

Akzeptanz am héchsten sind.

AuRerdem wird empfohlen, die Anmeldefunktion fiir den
Newsletter klar erkennbar im Header und
in der Anmeldebox zu platzieren.

Von Graeve rdt auBerdem, beim Email Marketing alle
Maoglichkeiten von automatisierten Kampagnen auszuschép-
fen. Das erhohe die Effizienz und reduziere die Kosten.

Als Spam werden auf Facebook Anwendungen wahrge-
nommen, die sich als Spiele oder Videos tarnen und iiber
Freundeslisten verbreitet werden. Dafiir wird der Like But-
ton unter Bildern versteckt, die Verbreitung erfolgt automa-
tisch als neue Statusmeldung innerhalb der Freundeskreise.
Personen, die auf diese Weise getduscht werden, reagieren
héchstwahrscheinlich ungehalten auf nachfolgende Email-
Marketing-Aktionen.

Beispiel Xing: Im Sinne des UWG abmahnfihig ist die
Sammlung von Email-Adressen iiber Social Networks ohne
vorherigen personlichen Kontakt. Die Nutzer geben zwar auf
Xing personliche Informationen von sich preis wie Telefon-
nummer oder Email, die Kontaktaufnahme ohne Qualifizie-
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rung ist jedoch nicht erlaubt. Beim Versand von Newslettern
bietet sich folgende Moglichkeit: Uber Gruppen lassen sich
rechtlich sichere Email-Adressen generieren, nachdem der
Newsletterversendung ausdriicklich iiber interne Gruppenre-
geln zugestimmt wurde. In der Regel ist also die Gruppen-
mitgliedschaft Voraussetzung fiir den Versand von Newslet-
tern. Eine weitere Maglichkeit, um dem Erhalt von Newslet-
tern zu widersprechen, ist eine entsprechende Einstellungs-
verdnderung innerhalb von Xing. Das einzelne Mitglied er-
hélt dann keine weiteren Newsletter mehr. Es gibt mehrere
Anbieter, die passende Formulierungen auf Nachfrage als
Textbausteine anbieten.

Die so qualifizierten Adressen kén-
nen durch verschiedene externe Soft-

weite. Dabei teilen die bereits iiber Social Networks gene-
rierten Newsletter-Abonnenten durch integrierte Links oder
Buttons interessante Artikel und Informationen. In den je-
weiligen Social Networks erscheint so eine personliche
Empfehlung des Newsletter-Abonnenten an seine Freundes-
liste oder seine Kontakte. Notwendig sind hierftir Informati-
onen, die einen hohen Mehrwert aufweisen. Der Abonnent
bewertet den Informationsgehalt, um sich letztlich fiir oder
gegen eine Weiterverbreitung zu entscheiden. Passender
Content, Bonusaktionen oder Gutscheine sind zum Beispiel
geeignet flir die weitere Verbreitung tiber Social Networks.

Fazit

waretools oder mittels eines Xing-
eigenen Algorithmus ausgelesen wer-
den. Moglich ist auch die Bewerbung
externer Newsletter oder Landing Pa-
ges iiber Statusupdates und iiber direkte

Informationen mit
Mehrwert sind notwendig

Die erfolgreiche Verkniipfung von So-
cial Media mit Email Marketing bedeu-
tet eine direkte Kontaktaufnahme vor
dem ersten Email-Kontakt und qualifi-
ziert sich iiber weitere Aktionen. Diese
Art des Email-Marketings stellt hohe

Nachrichten zwischen den Kontakten
und Gruppenmitgliedern. Damit behalt
der Xing-Kontakt die Handlungskompetenz und entscheidet
selbststandig, ob er einem gesetzten Link folgt und sich auf
der externen Website fiir einen Newsletter eintragt.

Geteilte Newsletter bedeuten hohere Reichweite
Die Einbindung von Social-Media-Elementen in einen
bereits bestehenden Newsletter erhoht zusitzlich die Reich-
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weiter.

Anspriiche an die Verantwortlichen im

Vertrieb. Denn an erster Stelle steht der
Informationsgehalt oder Unterhaltungswert fiir den Interes-
senten, der Verkauf von Produkten muss daher im Email
Marketing in Social Media zuriickgestellt werden. Das
Erstellen der Inhalte ist eine Herausforderung. Denn sie ver-
langen fesselnde Inhalte, die sich schnell und einfach teilen
lassen missen.
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