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E-Mail richtig schreiben:
Profi-Tipps für mehr
Wirkung im Marketing
Glaubst du, eine E-Mail ist nur ein paar Zeilen Text? Denk nochmal nach. In
der Welt des Online-Marketings ist eine gut geschriebene E-Mail ein
hochpräzises Werkzeug, das bei richtiger Anwendung Kundenbindung
intensiviert, Umsätze steigert und deine Marke völlig neu positionieren kann.
Willkommen in der rauen Realität des E-Mail-Marketings, wo jeder Buchstabe
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zählt und jede Betreffzeile über Erfolg oder Misserfolg entscheidet. In
diesem Artikel erfährst du, wie du E-Mails schreibst, die nicht im digitalen
Nirwana verschwinden, sondern tatsächlich gelesen und geklickt werden. Lass
uns eintauchen – es wird spannend, es wird tief, und ja, es wird Zeit, deine
E-Mail-Strategie auf den neuesten Stand zu bringen.

Warum das Schreiben von E-Mails im Marketing wichtiger ist als je zuvor
Die wichtigsten Elemente einer erfolgreichen Marketing-E-Mail
Wie du mit Personalisierung und Segmentierung deine Öffnungsraten
steigern kannst
Die Kunst der Betreffzeilen: Wie du Aufmerksamkeit erregst
Call-to-Action: Wie du deine Leser zu Handlungen motivierst
Fehler, die du beim E-Mail-Marketing unbedingt vermeiden solltest
Tools und Technologien, um E-Mail-Marketing effektiver zu gestalten
Best Practices für den Versandzeitpunkt und die Frequenz von E-Mails
Wie du den Erfolg deiner E-Mail-Kampagnen misst und optimierst
Ein kurzes Fazit darüber, warum E-Mail-Marketing auch in 2025
unverzichtbar bleibt

Die E-Mail ist im digitalen Zeitalter weit mehr als nur ein
Kommunikationsmittel. Sie ist ein unverzichtbarer Bestandteil jeder
erfolgreichen Marketingstrategie. Doch warum ist das so? Ganz einfach: E-
Mails bieten eine direkte, persönliche Verbindung zu deinen Kunden. Im
Gegensatz zu den überfüllten sozialen Medien oder den flüchtigen Anzeigen,
die schnell übersehen werden, hat die E-Mail eine lange Lebensdauer und eine
beeindruckende Reichweite. Studien zeigen, dass E-Mail-Marketing einen ROI
von bis zu 4400% erreichen kann. Und das ist keine Kleinigkeit.

Der Schlüssel zu einer erfolgreichen E-Mail-Marketingkampagne liegt im
Detail. Von der Betreffzeile bis zur Signatur muss jede Komponente sorgfältig
durchdacht und optimiert werden. Das beginnt mit der Definition deiner
Zielgruppe. Wer sind deine Empfänger und was erwarten sie von dir? Eine
präzise Segmentierung und Personalisierung deiner E-Mail-Liste kann den
Unterschied zwischen einer ignorierten Nachricht und einer erfolgreichen
Kampagne ausmachen.

Ein weiteres entscheidendes Element ist die Betreffzeile. Sie ist das Erste,
was der Empfänger sieht, und oft der entscheidende Faktor, ob die E-Mail
geöffnet wird oder nicht. Eine gute Betreffzeile ist kurz, prägnant und weckt
Neugier. Verwende A/B-Tests, um herauszufinden, welche Formulierungen bei
deiner Zielgruppe am besten ankommen.

Der Inhalt deiner E-Mail muss klar und ansprechend sein. Hier kommt der Call-
to-Action (CTA) ins Spiel. Ein überzeugender CTA motiviert deine Leser, die
gewünschte Aktion auszuführen, sei es ein Kauf, das Ausfüllen eines Formulars
oder das Teilen deiner Inhalte. Um deine CTAs effektiv zu gestalten, solltest
du klare, direkte Sprache verwenden und den Mehrwert für den Empfänger
deutlich machen.



Die wichtigsten Elemente einer
erfolgreichen Marketing-E-Mail
Eine erfolgreiche Marketing-E-Mail besteht aus mehreren wichtigen Elementen,
die harmonisch miteinander arbeiten müssen, um die gewünschte Wirkung zu
erzielen. Dazu gehören insbesondere die Personalisierung, die Segmentierung,
die Betreffzeile, der Inhalt und der Call-to-Action.

Personalisierung ist der Schlüssel zu einer stärkeren Kundenbindung. Eine
personalisierte E-Mail, die den Namen des Empfängers verwendet und auf seine
individuellen Interessen zugeschnitten ist, hat eine wesentlich höhere
Chance, gelesen und angeklickt zu werden. Moderne Tools ermöglichen es, die
Personalisierung auf ein neues Niveau zu heben, indem sie das Verhalten und
die Vorlieben der Empfänger analysieren und darauf basierend maßgeschneiderte
Inhalte liefern.

Segmentierung ist ebenfalls entscheidend für den Erfolg deiner E-Mail-
Kampagnen. Indem du deine Empfänger in verschiedene Gruppen aufteilst, die
unterschiedliche Interessen oder Bedürfnisse haben, kannst du gezieltere und
relevantere Nachrichten versenden. Dies erhöht nicht nur die Öffnungs- und
Klickraten, sondern reduziert auch die Abmelderaten.

Die Betreffzeile ist der erste Kontaktpunkt und muss daher besonders
einladend und neugierig machend sein. Eine gute Betreffzeile ist kurz, aber
prägnant und enthält idealerweise ein starkes Versprechen oder einen
interessanten Nutzen für den Leser. Achte darauf, keine irreführenden
Betreffzeilen zu verwenden, da dies das Vertrauen deiner Empfänger
untergraben kann.

Der Inhalt der E-Mail sollte klar strukturiert und leicht verständlich sein.
Vermeide es, zu viele Informationen in eine einzige Nachricht zu packen.
Stattdessen solltest du den Hauptnutzen in den Vordergrund stellen und den
Leser mit einer klaren Botschaft ansprechen. Dabei darf ein starker Call-to-
Action nicht fehlen, der den Empfänger zu einer konkreten Handlung
auffordert.

Personalisierung und
Segmentierung als
Erfolgsfaktoren
Im modernen E-Mail-Marketing ist die Personalisierung ein entscheidender
Faktor für den Erfolg. Warum? Weil personalisierte E-Mails eine viel höhere
Öffnungs- und Klickrate haben als generische Nachrichten. Um Personalisierung
effektiv umzusetzen, musst du zunächst relevante Daten über deine Empfänger
sammeln. Dazu gehören Informationen wie Name, Geschlecht, Interessen und



vergangenes Kaufverhalten.

Mit diesen Daten kannst du maßgeschneiderte Inhalte erstellen, die genau auf
die Bedürfnisse und Vorlieben deiner Empfänger zugeschnitten sind. Doch
Personalisierung geht über das bloße Verwenden des Namens hinaus. Es
bedeutet, die gesamte E-Mail-Erfahrung individuell zu gestalten – vom Betreff
bis zum Call-to-Action.

Segmentierung ist ebenfalls entscheidend. Sie ermöglicht es dir, deine E-
Mail-Liste in kleinere, zielgerichtete Gruppen zu unterteilen. Jede Gruppe
kann dann mit spezifischen, relevanten Inhalten angesprochen werden, die auf
ihre individuellen Interessen und Bedürfnisse abgestimmt sind. Dies erhöht
nicht nur die Relevanz deiner Nachrichten, sondern auch die
Wahrscheinlichkeit, dass sie positiv aufgenommen werden.

Ein praktischer Ansatz zur Segmentierung ist die Verwendung von
Verhaltensdaten. Dies kann Informationen über die Interaktionen der Empfänger
mit deiner Website oder vorherigen E-Mails umfassen. Auf dieser Grundlage
kannst du gezielte Kampagnen entwickeln, die auf die spezifischen Interessen
und das Verhalten der einzelnen Segmente abgestimmt sind.

Personalisierung und Segmentierung sind keine Einmalaktionen, sondern
kontinuierliche Prozesse. Durch ständiges Testen und Analysieren kannst du
deine Strategien weiter verfeinern und optimieren, um maximale Ergebnisse zu
erzielen. Nutze A/B-Tests, um herauszufinden, welche Ansätze am besten
funktionieren und passe deine Strategien entsprechend an.

Die Kunst der Betreffzeilen:
Wie du Aufmerksamkeit erregst
Die Betreffzeile ist der Türöffner deiner E-Mail. Sie entscheidet darüber, ob
deine Nachricht gelesen oder im digitalen Papierkorb landet. Eine effektive
Betreffzeile muss Neugier wecken, Relevanz signalisieren und den Leser dazu
verleiten, die E-Mail zu öffnen.

Um eine starke Betreffzeile zu formulieren, solltest du klar und prägnant
sein. Lange und verschachtelte Sätze sind hier fehl am Platz. Stattdessen
solltest du dich auf den Kern der Botschaft konzentrieren und diesen in
wenigen Worten zusammenfassen. Dabei ist es wichtig, keine falschen
Versprechungen zu machen oder den Leser in die Irre zu führen, da dies das
Vertrauen zerstören kann.

Emotionen spielen ebenfalls eine wichtige Rolle bei der Gestaltung von
Betreffzeilen. Verwende kraftvolle Worte, die Gefühle ansprechen und den
Leser emotional ansprechen. Wörter wie „Jetzt“, „Exklusiv“ oder
„Überraschung“ können Interesse wecken und den Drang verstärken, die E-Mail
zu öffnen.

Ein bewährter Ansatz ist die Verwendung von Fragen in der Betreffzeile.
Fragen wecken Neugier und fordern den Leser auf, nach Antworten zu suchen.



Dies kann besonders effektiv sein, wenn die Frage einen direkten Bezug zu den
Interessen oder Bedürfnissen des Empfängers hat.

Vergiss nicht, A/B-Tests durchzuführen, um herauszufinden, welche
Betreffzeilen bei deiner Zielgruppe am besten ankommen. Experimentiere mit
verschiedenen Formulierungen, Längen und Stilen, um diejenige zu finden, die
die besten Ergebnisse liefert. Denke daran, dass die Betreffzeile nur ein
Teil des gesamten E-Mail-Erlebnisses ist – sorge dafür, dass der Inhalt der
E-Mail den Erwartungen entspricht, die die Betreffzeile geweckt hat.

Call-to-Action: Wie du deine
Leser zu Handlungen motivierst
Ein überzeugender Call-to-Action (CTA) ist das Herzstück jeder erfolgreichen
Marketing-E-Mail. Der CTA ist der Punkt, an dem du den Leser dazu
aufforderst, eine gewünschte Handlung auszuführen – sei es der Kauf eines
Produkts, das Herunterladen eines Whitepapers oder das Registrieren für ein
Webinar.

Um einen effektiven CTA zu erstellen, musst du zunächst klar definieren, was
du mit deiner E-Mail erreichen möchtest. Welche Aktion soll der Leser
ausführen und warum? Diese Klarheit ist entscheidend, um den CTA präzise und
überzeugend zu formulieren.

Ein erfolgreicher CTA ist kurz, prägnant und handlungsorientiert. Vermeide
vage Formulierungen und setze stattdessen auf konkrete Anweisungen, wie zum
Beispiel „Jetzt kaufen“, „Mehr erfahren“ oder „Kostenlos testen“. Diese
Formulierungen geben dem Leser klare Anweisungen und motivieren ihn, den
nächsten Schritt zu gehen.

Die Platzierung des CTA ist ebenfalls wichtig. Stelle sicher, dass der CTA
gut sichtbar und leicht zugänglich ist. Verwende auffällige Farben und eine
kontrastreiche Gestaltung, um den CTA hervorzuheben und die Aufmerksamkeit
des Lesers darauf zu lenken.

Denke daran, den Mehrwert der gewünschten Aktion klar zu kommunizieren. Warum
sollte der Leser den CTA klicken? Was hat er davon? Indem du den Nutzen
deutlich machst, schaffst du Anreize und erhöhst die Wahrscheinlichkeit, dass
der Leser die gewünschte Handlung ausführt.

Best Practices für den
Versandzeitpunkt und die



Frequenz von E-Mails
Der richtige Zeitpunkt für den Versand deiner E-Mails kann einen erheblichen
Einfluss auf den Erfolg deiner Kampagnen haben. Doch wann ist der beste
Zeitpunkt? Leider gibt es keine universelle Antwort, da der ideale
Versandzeitpunkt von verschiedenen Faktoren abhängt, wie zum Beispiel der
Zielgruppe, der Branche und dem Inhalt der E-Mail.

Eine allgemeine Faustregel besagt, dass E-Mails am besten unter der Woche,
besonders dienstags, mittwochs oder donnerstags, versendet werden. Diese Tage
gelten als besonders effektiv, da die meisten Menschen zu diesen Zeiten ihre
E-Mails regelmäßig überprüfen. Auch die Uhrzeit spielt eine Rolle: E-Mails,
die morgens zwischen 9 und 11 Uhr oder nachmittags zwischen 1 und 3 Uhr
versendet werden, haben oft eine höhere Öffnungsrate.

Doch der Versandzeitpunkt ist nur ein Teil der Gleichung. Auch die Frequenz,
mit der du E-Mails versendest, kann den Erfolg deiner Kampagnen beeinflussen.
Eine zu hohe Frequenz kann dazu führen, dass sich Empfänger abmelden oder
deine Nachrichten als Spam markieren. Eine zu niedrige Frequenz hingegen kann
dazu führen, dass du den Kontakt zu deinen Empfängern verlierst.

Um die richtige Balance zu finden, ist es wichtig, die Bedürfnisse und
Vorlieben deiner Zielgruppe zu verstehen. Führe Umfragen durch oder
analysiere das Verhalten deiner Empfänger, um herauszufinden, wie oft sie E-
Mails von dir erhalten möchten. Auf dieser Grundlage kannst du einen
Versandplan entwickeln, der sowohl für dich als auch für deine Empfänger
optimal ist.

Denke daran, dass es keine festen Regeln gibt und Experimente der Schlüssel
zum Erfolg sind. Teste unterschiedliche Versandzeitpunkte und -frequenzen, um
herauszufinden, was für deine Zielgruppe am besten funktioniert. Achte
darauf, die Ergebnisse zu analysieren und deine Strategie kontinuierlich zu
optimieren.

Fazit: Warum E-Mail-Marketing
auch 2025 unverzichtbar bleibt
E-Mail-Marketing ist und bleibt ein unverzichtbares Werkzeug im Arsenal eines
jeden Marketers. Trotz der zunehmenden Beliebtheit von sozialen Medien und
anderen digitalen Kanälen bietet die E-Mail eine einzigartige Möglichkeit,
direkt mit deiner Zielgruppe zu kommunizieren und langfristige Beziehungen
aufzubauen. Der Schlüssel zum Erfolg liegt in der Personalisierung,
Segmentierung und der Erstellung relevanter Inhalte, die den Empfänger
ansprechen und zum Handeln motivieren.

Auch im Jahr 2025 wird E-Mail-Marketing eine zentrale Rolle spielen. Die
Fähigkeit, gezielte, personalisierte Nachrichten zu versenden und den Erfolg
deiner Kampagnen präzise zu messen, macht die E-Mail zu einem



leistungsstarken Marketinginstrument. Indem du die hier vorgestellten Best
Practices und Strategien anwendest, kannst du sicherstellen, dass deine E-
Mail-Kampagnen auch in Zukunft erfolgreich sind und einen wesentlichen
Beitrag zu deinem Geschäftserfolg leisten.


