
ONLINE ACADEMY

Newsletter? Es wird höchste Zeit – hier 
ist, warum!

Präsentiert von Mireille van Reenen



Verschiedene Arten 
von Newslettern11



Der Aufbau einer Liste ist eine der wichtigsten Strategien

Eine E-Mail Liste bringt 20x mehr als Follower in den sozialen Medien

→ besser 1000 E-Mail-Adressen als 20.000 FB Follower

Käuferlisten sind 10-15x wertvoller als Interessentenliste

Beziehungen aufbauen: Sie möchten, dass Ihre Leser das Gefühl haben, 

dass sie eine persönliche Verbindung zu Ihnen haben 

Groß ist nicht unbedingt besser

Behandeln Sie E-Mail-Postfächer mit Respekt: Spammen Sie nicht!

Quelle: “Launch” von Jeff Walker



Hauptunterschied

E-Mail Sequenz

- Potenzielle Kunden gezielt zum 
Mitmachen, Kaufen, Nutzen 
motivieren

(regelmäßiger) Newsletter

- Beziehung aufbauen, informieren, 
inspirieren, auf Angebote 
aufmerksam machen



Sequenzen



Sequenzen (in Autoresponder Tool)

- automatisiert

- basierend auf Regeln 
und Zeitintervallen

- z.B.: Sequenz nach dem 
Kauf eines Produkts

- auch: automatischer 
Wechsel in eine neue 
Sequenz, wenn der Kunde 
z.B. vom 
Probeabonnement zum 
Kauf wechselt

Kostenfreie 
Anmeldung

Kunde



Fallbeispiel: Beate und ihr Unternehmen



Fallbeispiel: 
Was braucht die Kundin, um die Brücke zu überqueren?

‘Einfach ich’: Online-Programm 
& persönliche Begleitung, 

8 Wochen

Problem: ständig 
müde, erschöpft, 

Ängste, Panik-Attacke, 
permanent nervös

Lösung: gelassen 
bleiben und das 

Leben entspannter 
genießen können

!



Fallbeispiel Beate: 
‘Webinar auf Beratungstermin - Funnel’

Call 30 Min - 
1 Stunde

Erstkontakt Webinar Kalendertool Gespräch Verkauf



Beates E-Mail-Sequenz nach dem Webinar

Gleich nach 
dem Webinar 1 Tag später 2 Tage später 3 Tage später 3 Tage später



Fragen & 
Antworten

Gleich nach 
dem Webinar

Kunden- 
referenz

Wieso andere 
Lösungen 
nicht funktio- 
nieren; 

Was Beate 
macht;

Ankündigung 
Newsletter

Letzte 
Möglichkeit

Nutzen

Problem - 
verdichten - 
lösen

1 Tag später 2 Tage 
später

3 Tage 
später

3 Tage 
später

Beates E-Mail-Sequenz nach dem Webinar



Ziel: Menschen dazu motivieren, einen Termin zu planen

Fragen & 
Antworten

Gleich nach 
dem Webinar

Kunden- 
referenz

Ankündigung 
Newsletter

Letzte 
Möglichkeit, 
Nutzen

Problem - 
verdichten - 
lösen

1 Tag später 2 Tage 
später

3 Tage 
später

3 Tage 
später

CTA: Termin 
vereinbaren



Sie können verschiedene Arten von Menschen in einer 
Sequenz ansprechen



Beispiel: E-Mail-Sequenz erstellen

Impulskäufer

#1
Frist setzen

#2
FAQ

#3
Referenzen

#4
Letzte 
Möglichkeit

Menschen,   
die auf 
Geschichten 
von anderen 
reagieren

Analytischer 
logischer 
Denker

Jemand, der 
zögert



Beispiel: Einige E-Mails aus unserer SECockpit-Sequenz

‚Willkommen‘ ‚FAQ‘ Referenzen Letzte 
Möglichkeit



Noch eine E-Mail-Serie zur Nachverfolgung von Kunden

#1

Nichtkäufer

Umfrageergebnisse

Geschichten

Angebotsvariante 

Rückkopplungsschleife
- ‘Hassen Sie mich?’ 
- ‘Schwenken’

#2-4

#5-8

#9-12

#1

Käufer

Willkommen

Benutzen

Upsell / Cross-Sell

Rückkopplungsschleife
- ‘Hassen Sie mich?’ 
- ‘Schwenken’

#2-4

#5-8

#9-12



Hinweise

Fallstudie Facebook 
Werbung - Wie gelingt es 
Beate, neue Kundinnen für 
Ihr Online-Programm zu 
begeistern?

So finden Sie heraus, was Ihre 
Kunden wollen und wie Sie 
Kundensegmente für eine 
effektivere Marketing- 
kommunikation nutzen



CopyCockpit 
E-Mail-Marketing Apps

Beispiel Nischenformel:



Arbeitsblatt: Wie sollte Ihre Sequenz aussehen?

Bemerkungen: 
… … … 

#1
Thema: … … … 

#2
… … … 

#3
… … … #4

… … … 

… … … … … … … … … 

Sequenz für: …
Call to Action: …



(regelmäßiger) Newsletter



(regelmäßiger) Newsletter

- automatisiert

- Beziehung aufbauen, 
informieren, inspirieren, 
auf Angebote 
aufmerksam machen

- Keine Sequenz

- evtl. Unterschied 
zwischen Kunden und 
nicht-Kunden

E-Mail

einmalig

E-Mail

einmalig

E-Mail

einmalig

E-Mail

einmalig



Bestimmen Sie Häufigkeit und Stil Ihres Newsletters

Frequenz Stil / Ton Themen

Täglich

Wöchentlich

zweiwöchentlich

monatlich

usw.

Aktualisierungen

Lustige Fakten

Werbeaktionen

Inspirierend

Philosophisch

Nützliche 
Informationen

usw.

Über Ihre Produkte & 
Dienstleistungen

Über die 
(Teil-)Probleme 
Ihrer Kunden (z. B. 
Erfahrungen 
anderer)

Über mögliche 
Lösungen

usw.



Beispiel: Philosophisch

Autor, Reflexionen über 
Produktivität und was 
wirklich zählt im Leben



Beispiel: Lustige Fakten & nützliche Informationen

Spezialist für 
Content-Marketing

‘Zufällige’ Themen. 
Hier: Lieblings-Pizza- 
Rezept, wie man sich 
auf eine Rezession 
vorbereitet, wie man 
eine Tüte Chips am 
besten verschließt



Beispiel: Aktualisierungen & nützliche Informationen

Unternehmen für 
Automatisierungslösungen
Produktivitätstipps und 
Inspiration + 
Produktaktualisierungen



Beispiel: Inspirierend & nützliche Informationen 

Blogger-Gemüsegarten 
(+Affiliate-Verkäufe)
Hier: Gemüse des Monats, Rezepte, 
Garten-Pflegetipps, Produkthinweis



Beispiel: Aktualisierungen

Kalendertool
Neue Funktionen, 
Tipps zur 
Verwendung des 
Tools



Beispiel: Werbeaktionen

Webshop Angebote



Arbeitsblatt: Ihre ersten Gedanken zu Ihrem Newsletter

Frequenz Stil / Ton Themen

❏ Täglich

❏ Wöchentlich

❏ zweiwöchentlich

❏ monatlich

❏ … … … 

❏ Aktualisierungen

❏ Lustige Fakten

❏ Werbeaktionen

❏ Inspirierend

❏ Philosophisch

❏ Nützliche 

Informationen

❏ … … …

Erste Ideen:

… … … 

… … … 

… … … 

… … … 

… … … 

… … … 

… … … 



support@swissmademarketing.com


