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/wlischenwasser

Klingt nach ,noch so einem langweiligen Wasser-Gewinnspiel”, oder? Falsch
gedacht. Das Gerolsteiner Gewinnspiel mit Zwischenwasser ist nicht nur ein
Marketing-Coup aus dem Lehrbuch, sondern auch ein Paradebeispiel dafir, wie
man mit Gamification, Zielgruppenpsychologie und cleverer Leadgenerierung im
Jahr 2024 richtig abraumt — wenn man weill, worauf es ankommt. Und ja, man
kann dabei tatsachlich gewinnen. Aber nicht so, wie du denkst.

e Warum das Gerolsteiner Gewinnspiel mehr ist als nur Gratiswasser

e Wie Zwischenwasser als Marketingvehikel funktioniert

e Welche psychologischen Hebel das Gewinnspiel anspricht

e Die Hidden Agenda: Leads, Daten, Retargeting

e Wie du deine Gewinnchancen realistisch einschatzt (Spoiler: gering)
e Gamification trifft Conversion Funnel: die technische Umsetzung

e Tracking, Cookies und Datenschutz — der rechtliche Graubereich

e So nutzt du solche Gewinnspiele selbst flrs eigene Marketing

e Was du aus dem Gerolsteiner Case furs eigene Business lernen kannst

Gerolsteiner Gewinnspiel 2024:
/wischenwasser als
Marketingmaschine

Das Gerolsteiner Gewinnspiel mit dem charmanten Namen ,Zwischenwasser” ist
kein simples PR-Gimmick, sondern eine astreine Sales-Funnel-Maschine im
Mineralwasser-Gewand. Wer denkt, hier gehe es nur um ein paar kostenlose
Flaschen Sprudel, verkennt den Mechanismus dahinter. Zwischenwasser ist ein
Branding-Tool, ein Conversion-Booster und eine Datenkrake — alles in einem.

Die Kampagne zielt auf die emotionale Verbindung zwischen Konsumverhalten und
Lebensstil. Zwischenwasser — das klingt nach Balance, Achtsamkeit und Detox,
nach etwas, das du zwischen zwei Glasern Wein oder zwei Meetings trinkst, um
,bewusster” zu leben. Diese semantische Aufladung ist kein Zufall, sondern
fein abgestimmte Markenarbeit. Und das Gewinnspiel ist der Eintrittspunkt in
diese Welt.

Teilnehmen kann jeder Uber eine Aktionsseite, die sich zwischen Landingpage
und Microsite bewegt. Die UX ist auf Conversion optimiert: klare Call-to-
Actions, reduzierte Navigation, ein progressiver Teilnahmeprozess. Die
Teilnahme erfolgt natirlich digital — was Gerolsteiner genau das bringt, was
die meisten Marken verzweifelt suchen: valide, freiwillig Ubermittelte
Nutzerdaten.

Und genau hier wird es spannend. Denn wahrend du denkst, du nimmst an einem
Gewinnspiel teil, wirst du langst durch einen mehrstufigen Marketing-Funnel
geschleust. Willkommen im Maschinenraum moderner Markenkommunikation.



Psychologie, Gamification und
Conversion-Design: Wie das
Gewinnspiel funktioniert

Das Gerolsteiner Gewinnspiel nutzt ein Set aus psychologischen Triggern, das
sich gewaschen hat. Da waren zum einen die klassischen Behavior Patterns wie
,Loss Aversion” (du willst nicht leer ausgehen) oder das Prinzip der
Verknappung (,nur diese Woche, nur solange der Vorrat reicht”). Zum anderen
wird Gamification eingesetzt — nicht mit Punkte-Levels, sondern subtiler: mit
taglichen Chancen, Sofortgewinnen und Zufallskomponenten. Das Dopamin-Level
steigt — und deine Daten flieBen.

Der Ablauf ist simpel, aber technisch durchdacht. Du gibst deine Daten ein,
beantwortest eine minimale Frage (um ,Engagement” vorzutauschen), und
erfahrst sofort, ob du gewonnen hast. Diese Instant Gratification verstarkt
die Teilnahmebereitschaft massiv. Wer leer ausgeht, wird dezent auf die
nachste Teilnahme vertrostet (,Morgen hast du wieder eine Chance!*) — und
bleibt so im Funnel. Perfekt fir Retention und Re-Marketing.

Im Hintergrund lauft ein Conversion-Tracking, das sich gewaschen hat. Jeder
Klick, jeder Abbruch, jede erfolgreich abgeschlossene Teilnahme wird
analysiert, segmentiert und in CRM-Systeme uberfihrt. Der eigentliche Gewinn?
Deine E-Mail-Adresse, dein Verhalten, deine Interaktionen. Und ja, du
bekommst danach ,nur relevante Angebote”. Naturlich.

Dieses Prinzip ist nicht neu, aber in der Gerolsteiner-Ausfuhrung
bemerkenswert sauber umgesetzt. Die technologische Grundlage besteht meist
aus einem CMS mit integriertem Formulartool, API-Anbindung an ein CRM (z. B.
Salesforce, HubSpot oder ein proprietares System) und einem Analytics-Stack,
der auf Google Tag Manager, GA4 und ggf. Hotjar oder Matomo basiert. DSGVO-
konform? Kommen wir gleich dazu.

/wischenwasser und
Leadgenerierung: Der wahre
Preis des Gratisgewinns

Was viele Teilnehmer nicht realisieren: Sie sind nicht die Zielgruppe des
Gewinnspiels — sie sind das Produkt. Gerolsteiner sammelt uUber die Aktion
wertvolle Daten: Name, E-Mail, Konsumgewohnheiten, méglicherweise
Standortdaten. Diese Informationen sind Gold wert. Sie ermdéglichen gezielte
Kampagnen, Lookalike Audiences in Meta Ads, personalisierte Newsletter und
langfristige Kundenbindung.

Und natdrlich ist das alles ,freiwillig”. Du willst ja schlieBlich gewinnen.



Dass damit ein Werbeeinverstandnis einhergeht, steht irgendwo in den
Teilnahmebedingungen — aber wer liest die schon? Genau. Deshalb ist das
Gerolsteiner Gewinnspiel ein Paradebeispiel flir datengestutzte
Leadgenerierung, wie sie im Buche steht.

Technisch wird das durch Double-Opt-In, Consent-Management und Tracking
umgesetzt. Die meisten Plattformen nutzen dafir Consent-Tools wie
Usercentrics oder OneTrust, um die Cookie-Banner sauber auszuspielen. Wer
zustimmt, liefert gleich noch mehr Daten — etwa uber das Nutzerverhalten auf
der Landingpage oder das Klickverhalten in E-Mails.

Das Ziel ist nicht, dass du gewinnst. Das Ziel ist, dass du teilnimmst — und
dabei deine Daten abgibst. Je 6fter, desto besser. Fir Gerolsteiner bedeutet
das: ein wachsender Pool an First-Party-Daten in einer Welt, in der Third-
Party-Cookies zunehmend irrelevant werden. Clever? Ziemlich. Und legal? Naja..

Datenschutz, Tracking und die
Grauzonen der
Gewinnspielmechanik

Natirlich ist auch Gerolsteiner nicht so naiv, Datenschutz zu ignorieren. Das
Gewinnspiel ist formal korrekt abgesichert: Einwilligung zur
Datenverarbeitung, Hinweis auf Widerrufsrecht, Datenschutzerklarung — das
volle Programm. Doch die Realitat sieht oft anders aus. Die meisten Nutzer
klicken ,ja, ja, weiter” — und merken nicht, wie tief sie sich in den
Datensumpf begeben.

Die rechtlichen Grauzonen beginnen bei der Reichweite der Einwilligung. Wird
wirklich klar, dass du dich nicht nur fir das Gewinnspiel anmeldest, sondern
auch fur Werbung, Retargeting und Segmentierung? Ist das Tracking wirklich
anonymisiert — oder nur pseudonymisiert? Und wie transparent ist die
Weitergabe der Daten an Dritte (z. B. Agenturen oder Ad-Plattformen)?

Viele dieser Fragen bleiben unbeantwortet. Und das ist auch der Grund, warum
Gewinnspiele wie das von Gerolsteiner regelmafig in der Kritik stehen — nicht
wegen des Inhalts, sondern wegen der Mechanik. Die Grenze zwischen cleverem
Marketing und manipulativer Datensammlung ist flieBend. Wer sie
Uberschreitet, riskiert Abmahnungen — oder einen Shitstorm.

Aber ganz ehrlich: Die meisten Nutzer interessiert das nicht. Sie wollen
gewinnen. Und Unternehmen wie Gerolsteiner wissen das. Deshalb sind
Gewinnspiele wie dieses auch 2024 noch so effektiv — trotz aller
Datenschutzdebatten.



So baust du selbst ein
Gewinnspiel mit maximaler
Conversion-Power

Du willst selbst Leads generieren wie Gerolsteiner? Dann bau ein Gewinnspiel
— aber bitte richtig. Hier ist eine Schritt-fur-Schritt-Anleitung, wie du ein
datengestitztes Gewinnspiel technisch und strategisch aufsetzt:

e 1. Zieldefinition: Willst du E-Mail-Leads, Social-Follower oder App-
Downloads? Definiere messbare KPIs.

e 2. Funnel-Design: Baue den Prozess so, dass Teilnahme, Engagement und
Conversion sauber aufeinander aufbauen.

e 3. Technisches Setup: Nutze ein CMS mit CRM-Anbindung (z. B. WordPress +
HubSpot), integriere Tracking via GTM, setze Consent-Management auf.

e 4, Gamification einbauen: Nutze Zufall, Sofortgewinne, tagliche Chancen
— alles, was Dopamin triggert.

e 5. Datenschutz sauber umsetzen: Double-Opt-In, transparente
Datenschutzerklarung, saubere Cookie-Einstellungen.

e 6. Auswertung & Retargeting: Segmentiere die Leads, spiele Follow-up-
Mails aus, nutze Custom Audiences fiur Ads.

Ein gutes Gewinnspiel ist kein Glucksspiel. Es ist ein datenbasierter
Vertriebstrichter, getarnt als gute Laune. Und es funktioniert — wenn du es
richtig machst.

Fazit: Zwischenwasser als
Masterclass fur modernes
Online-Marketing

Das Gerolsteiner Gewinnspiel mit Zwischenwasser ist kein netter Marketing-
Gag. Es ist ein strategisch durchdachtes, technisch prazise umgesetztes
Leadgenerierungsinstrument. Es verbindet Branding, Psychologie und
Technologie zu einer Kampagne, die auf den ersten Blick harmlos wirkt — aber
im Hintergrund hochprofessionell Daten sammelt und verarbeitet.

Wer als Marketer etwas lernen will, sollte genau hinschauen: Wie ist die UX
aufgebaut? Wie funktioniert der Funnel? Welche Trigger werden gesetzt? Und
wie wird aus einem Schluck Wasser ein Conversion-Tool? Zwischenwasser ist
mehr als ein Getrank. Es ist der Beweis, dass selbst Mineralwasser sexy sein
kann — wenn man es richtig verpackt. Und genau das ist modernes Marketing.



