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Vorwort

Liebe Leserin, lieber Leser,
das E-Mail-Marketing ist so wichtig und wertvoll wie nie zuvor. Und 
das, obwohl Social-Media-Propheten der E-Mail immer wieder ein 
baldiges Ende vorhergesagt haben. Die E-Mail und das E-Mail-
Marketing erfreuen sich in sehr vielen Unternehmen einer großen oder 
sogar einer zunehmenden Bedeutung. Warum? Ganz einfach:

E-Mail-Marketing kann und soll verkaufen – ganz im Gegensatz 
zu vielen Social-Media-Anwendungen.

Per E-Mail und per E-Newsletter können Unternehmen Produkte/
Services und deren Vorteile plakativ herausarbeiten und zur weiteren 
Beschäftigung mit den Angeboten und auch zum direkten Kauf auf-
fordern.

Im Zuge des Content-Marketings kommt dem Kanal „E-Mail“ eine 
extrem hohe Bedeutung zu. Denn wie soll ich meine Kunden und Ziel-
kunden denn darüber informieren, dass ein White Paper, eine neue 
Studie oder andere wichtige Informationen vorliegen? Über verschiedene 
Online-Banner allein oder durch eine Kommunikation in den sozialen 
Medien kann ich zwar zusätzliche Aufmerksamkeit schaffen. Aber mit 
einer E-Mail kann ich – eine Permission vorausgesetzt – davon ausgehen, 



dass alle meine E-Mail-Adressaten die Nachricht auch erhalten. Das ist 
bei klassischen (unbezahlten) Posts in den sozialen Medien längst nicht 
mehr der Fall. Hier sinken kontinuierlich die Raten der sogenannten 
organischen Reichweite.

Da viele Nutzer gerne ein Werk nur zum zielorientierten Einsatz 
des E-Mail-Marketings gewünscht haben, wurde dieser Band „E-Mail-
Marketing kompakt“ konzipiert. In diese Auflage sind neue Erkennt-
nisse zur Wirkung des E-Mail-Marketings eingeflossen. Außerdem wird 
ein Konzept vorgestellt, mit dem die Verkaufsleistung von E-Mails und 
E-Newslettern signifikant gesteigert werden kann. Das Werk basiert in 
hohem Maße auf den Ausführungen in meinem Standardwerk „Praxis-
orientiertes Online-Marketing“, das in diesem Jahr in der 4. Auflage 
erschienen ist.

Wenn Sie diese Informationen nutzen, bleiben Sie auch im 
E-Mail-Marketing immer up to date!

Ich wünsche anregenden Lesespaß und eine erfolgreiche Umsetzung 
des Gelernten!

Herzlichst, Ihr
Ralf T. Kreutzer
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