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Follow up Email: So
gelingt die perfekte
Nachfass-Mail
Es gibt drei Dinge, die sicher sind: Tod, Steuern und die Tatsache, dass eine
gut gemachte Follow-up-Email das verkaufsstärkste Tool in deinem Online-
Marketing-Arsenal ist. Für viele sind diese Nachfass-Mails jedoch ein
Minenfeld voller potenzieller Fettnäpfchen. In diesem Artikel erfährst du,
wie du diese Hürden überwindest und deine Follow-up-Emails in effektive,
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unwiderstehliche Verkaufsmaschinen verwandelst. Spoiler: Es wird direkt, es
wird ehrlich und es wird Zeit, den schmierigen Marketing-Sprech zu
eliminieren.

Warum Follow-up-Emails der geheime Star deines Marketing-Mix sind
Die besten Strategien für eine erfolgreiche Nachfass-Mail
Wie du mit Timing und Personalisierung punktest
Welche Tools dir beim Automatisieren helfen – und welche nicht
Warum die Betreffzeile entscheidend für deine Öffnungsrate ist
Wie du mit Call-to-Actions den Leser zur Handlung führst
Wann du aufhören solltest, Follow-up-Emails zu senden
Tipps zur Vermeidung des Spam-Ordners
Die Bedeutung von A/B-Tests bei Nachfass-Mails
Abschluss mit einem Ausblick auf die Zukunft der Follow-up-Emails

Follow-up-Emails sind der oft unterschätzte, aber unverzichtbare Bestandteil
deiner Marketingstrategie. Sie sind das stille Arbeitstier, das die
Konversionen antreibt, nachdem der erste Hype um den Launch vorbei ist. Doch
warum sind Nachfass-Mails so wichtig? Ganz einfach: Sie sind der direkte
Draht zu deinen Interessenten, die vielleicht noch zögern, den entscheidenden
Schritt zu machen. Richtig eingesetzt, sind sie der Hebel, der aus einem
„Vielleicht“ ein „Ja, bitte“ macht.

Die Struktur einer Follow-up-Email ist entscheidend für ihren Erfolg. Der
Einstieg sollte klar und prägnant sein, keine umständlichen Einleitungen oder
Floskeln. Der Leser sollte sofort wissen, worum es geht. Und dann kommt der
entscheidende Teil: der Inhalt. Hier brauchst du einen klaren Call-to-Action,
der den Leser zur Handlung auffordert. Ob es der Kauf eines Produkts, das
Ausfüllen eines Formulars oder die Anmeldung zu einem Webinar ist – der Leser
muss wissen, was du von ihm willst.

Timing ist alles. Eine Follow-up-Email, die zu spät kommt, ist eine verlorene
Gelegenheit. Aber auch zu früh versendete Mails können nerven. Finde den
richtigen Moment, der perfekt zu deinem Verkaufszyklus passt. Ein bis zwei
Tage nach dem ersten Kontakt sind oft ideal. Achte darauf, dass du nicht zu
aufdringlich wirkst, sondern den Leser in seinem Entscheidungsprozess
unterstützt.

Die besten Strategien für eine
erfolgreiche Follow-up-Email
Die Strategie, die hinter einer erfolgreichen Follow-up-Email steckt, ist
vielschichtig. Es reicht nicht aus, einfach nur eine Erinnerungsnachricht zu
schicken. Du musst Mehrwert bieten. Beginne damit, den Leser an den Nutzen
deines Angebots zu erinnern. Was hat ihn überhaupt erst dazu bewogen,
Interesse zu zeigen? Greife diesen Punkt auf und baue darauf auf. Verwende
klare, prägnante Sprache, die den Mehrwert deines Angebots verdeutlicht.

Personalisierung ist ein weiterer Schlüssel. Niemand möchte eine generische
Massenmail lesen. Nutze die Daten, die du bereits über den Empfänger hast, um



die Nachricht individuell anzupassen. Eine personalisierte Anrede ist das
Minimum. Gehe einen Schritt weiter und beziehe spezifische Interessen oder
frühere Interaktionen mit ein. Dies zeigt dem Empfänger, dass du ihn als
Individuum wertschätzt und nicht nur als eine weitere Nummer in deiner
Datenbank.

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist die Einhaltung der richtigen Frequenz. Zu
viele Mails in kurzer Zeit wirken aufdringlich, zu wenige hingegen können
dazu führen, dass der Empfänger das Interesse verliert. Finde eine Balance,
die zur Natur deines Produkts und zur Erwartung deiner Zielgruppe passt. Ein
gut durchdachter Plan kann hier Wunder wirken.

Zu guter Letzt: A/B-Tests. Nutze sie, um verschiedene Ansätze zu testen.
Welche Betreffzeilen funktionieren am besten? Welche Call-to-Actions führen
zu den meisten Konversionen? Durch ständige Tests und Anpassungen kannst du
deine Strategie optimieren und sicherstellen, dass deine Follow-up-Emails
immer besser werden.

Timing und Personalisierung:
Der Schlüssel zum Erfolg bei
Nachfass-Mails
Das richtige Timing und die Personalisierung sind die Eckpfeiler einer
erfolgreichen Follow-up-Email-Strategie. Doch wie findest du das perfekte
Timing? Es gibt keine Einheitslösung, denn jede Zielgruppe und jedes Produkt
ist anders. Ein guter Ausgangspunkt ist die Analyse deiner bisherigen E-Mail-
Kampagnen. Wann sind die Öffnungs- und Klickrate am höchsten? Nutze diese
Daten, um deine zukünftigen Nachfass-Mails zu planen.

Personalisierung geht über den bloßen Namen hinaus. Verwende Segmentierung,
um deine Zielgruppe in kleinere, spezifische Gruppen zu unterteilen. Auf
diese Weise kannst du gezielte Nachrichten senden, die auf die spezifischen
Bedürfnisse und Interessen jedes Segments zugeschnitten sind. Dies erhöht die
Relevanz und die Wahrscheinlichkeit, dass der Empfänger auf deine Nachricht
reagiert.

Denke daran, dass Personalisierung nicht nur im Text, sondern auch im Timing
stattfinden kann. Wenn du weißt, dass ein bestimmter Kunde immer
Donnerstagnachmittags einkauft, dann ist dies der perfekte Zeitpunkt, um ihm
eine Follow-up-Email zu senden. Nutze deine Daten, um den bestmöglichen
Zeitpunkt zu finden und personalisierte Nachrichten zu versenden, die den
Empfänger genau dann erreichen, wenn er am ehesten bereit ist zu handeln.

Vermeide es, zu aufdringlich zu wirken. Eine gut getimte Follow-up-Email
sollte nicht nach einer verzweifelten Verkaufsmasche klingen, sondern wie
eine hilfreiche Erinnerung oder ein nützlicher Vorschlag. Frage dich bei
jeder Nachricht, ob du dem Empfänger damit tatsächlich einen Mehrwert
bietest. Wenn die Antwort Nein lautet, dann überarbeite die Nachricht, bis



sie einen klaren Nutzen bietet.

Tools und Automatisierung:
Effizienzsteigerung für deine
Follow-up-Emails
Die Automatisierung von Follow-up-Emails ist ein Segen für jeden Marketer,
der seine Prozesse effizienter gestalten möchte. Doch nicht jedes Tool ist
geeignet, und nicht jede Automatisierung führt zum Erfolg. Die Auswahl des
richtigen Werkzeugs ist entscheidend. Beginne mit einer klaren Vorstellung
deiner Bedürfnisse: Welche Funktionen sind zwingend erforderlich? Welche
wären „nice-to-have“? Und wie sieht dein Budget aus?

Einige der besten Tools für die Automatisierung von Follow-up-Emails sind
HubSpot, Mailchimp und ActiveCampaign. Sie bieten umfassende Funktionen zur
Segmentierung, Personalisierung und Automatisierung. Mit ihnen kannst du
komplexe Workflows erstellen, die auf spezifischen Aktionen oder
Inaktivitäten der Empfänger basieren. Achte darauf, dass das Tool deiner Wahl
auch eine gute Integration mit deinen bestehenden Systemen bietet, um einen
reibungslosen Datenaustausch sicherzustellen.

Automatisierung bedeutet nicht, dass du die Kontrolle aus der Hand gibst. Es
ist wichtig, dass du regelmäßig die Ergebnisse überprüfst und die Strategien
bei Bedarf anpasst. A/B-Tests sind auch hier ein wertvolles Instrument, um
herauszufinden, welche Automatisierungen am effektivsten sind. Teste
verschiedene Ansätze und optimiere kontinuierlich.

Ein häufiges Missverständnis ist, dass automatisierte Mails unpersönlich
wirken. Das muss nicht sein. Durch den Einsatz von Personalisierungs-Token
und dynamischen Inhalten kannst du auch in automatisierten Nachrichten eine
persönliche Note beibehalten. Die Kunst besteht darin, die Technologie so zu
nutzen, dass sie dir die Arbeit erleichtert, ohne die persönliche Ansprache
zu opfern.

Die perfekte Betreffzeile und
Call-to-Action: So steigerst
du Öffnungs- und Klickrate
Die Betreffzeile ist das Erste, was der Empfänger von deiner Follow-up-Email
sieht. Sie entscheidet darüber, ob die Mail geöffnet wird oder nicht. Eine
gute Betreffzeile ist prägnant, weckt Neugier und vermittelt einen klaren
Nutzen. Vermeide Clickbait-Formulierungen, die Erwartungen wecken, die die
Mail nicht erfüllen kann. Authentizität ist hier der Schlüssel.



Setze auf starke Verben und eine aktive Sprache. Fragen können ebenfalls gut
funktionieren, da sie die Neugier des Lesers wecken. Bedenke, dass die
Betreffzeile nicht zu lang sein sollte, damit sie auch auf mobilen Geräten
vollständig angezeigt wird. Ein A/B-Test kann helfen, die effektivste
Betreffzeile zu ermitteln.

Der Call-to-Action (CTA) ist das Herzstück deiner Follow-up-Email. Er sollte
klar und unmissverständlich sein. Vermeide vage Formulierungen wie „Hier
klicken“. Besser ist es, genau zu sagen, was der Empfänger tun soll – zum
Beispiel „Jetzt kaufen“, „Mehr erfahren“ oder „Platz sichern“. Der CTA sollte
visuell herausstechen, damit er sofort ins Auge fällt.

Auch hier gilt: Teste verschiedene Varianten, um herauszufinden, welche am
besten funktionieren. Unterschiedliche Farben, Formulierungen oder
Platzierungen können einen großen Einfluss auf die Klickrate haben. Nutze die
gewonnenen Erkenntnisse, um deine zukünftigen Kampagnen zu optimieren.

Zusammengefasst: Eine gut durchdachte Betreffzeile und ein starker Call-to-
Action sind entscheidend für den Erfolg deiner Follow-up-Emails. Sie sind das
Aushängeschild deiner Nachricht und sollten sorgfältig ausgewählt und
getestet werden, um die besten Ergebnisse zu erzielen.

Wann du aufhören solltest,
Follow-up-Emails zu senden
Es gibt einen schmalen Grat zwischen einer effektiven Follow-up-Strategie und
aufdringlichem Spam. Ein wichtiger Aspekt, den viele Marketer übersehen, ist
zu wissen, wann man aufhören sollte. Nicht jeder Lead ist bereit, sofort zu
konvertieren, und manchmal ist es besser, einen Schritt zurückzutreten, als
das Risiko einzugehen, potenzielle Kunden zu verlieren.

Eine gute Faustregel ist, dass du nach drei bis vier Follow-up-Emails einen
Schlussstrich ziehen solltest, wenn der Empfänger nicht reagiert hat. Damit
vermeidest du, dass deine Nachrichten als lästig empfunden werden. Wenn du zu
aufdringlich bist, riskierst du, dass deine Mails im Spam-Ordner landen oder
dass sich der Empfänger von deiner Liste abmeldet.

Beobachte die Reaktionen der Empfänger genau. Wenn du merkst, dass die
Öffnungs- und Klickraten nachlassen, ist es möglicherweise an der Zeit, deine
Strategie zu überdenken. Biete immer eine einfache Möglichkeit zur Abmeldung
an. Dies ist nicht nur gesetzlich vorgeschrieben, sondern zeigt auch, dass du
die Wünsche der Empfänger respektierst.

Wenn du dich entscheidest, keine weiteren Follow-up-Emails zu senden,
bedeutet das nicht, dass der Kontakt verloren ist. Du kannst den Empfänger in
eine andere, weniger aufdringliche Kampagne aufnehmen oder zu einem späteren
Zeitpunkt erneut ansprechen. Wichtig ist, dass du die Balance zwischen
Hartnäckigkeit und Respekt für die Privatsphäre des Empfängers findest.



Fazit: Die Zukunft der Follow-
up-Emails
Follow-up-Emails sind und bleiben ein entscheidendes Instrument im Online-
Marketing. Sie sind nicht nur ein Mittel zur Konversion, sondern auch ein
Werkzeug, um Beziehungen zu pflegen und Vertrauen aufzubauen. Die Kunst
besteht darin, deine Nachrichten so zu gestalten, dass sie als wertvoll und
hilfreich empfunden werden, nicht als störend oder aufdringlich.

Die Zukunft der Follow-up-Emails liegt in der Personalisierung und
Automatisierung. Durch den Einsatz immer fortschrittlicherer Technologien
wird es möglich sein, Nachrichten noch gezielter und individueller zu
gestalten. Dennoch sollte der menschliche Faktor nie vernachlässigt werden.
Es sind die kleinen, persönlichen Details, die aus einer guten Follow-up-
Email eine großartige machen. In einer Welt, die immer digitaler wird, bleibt
der persönliche Touch der entscheidende Unterschied.


