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WIEN. Beim Online-Dialogmar-
keting stehen nicht der Absen-
der und seine Ziele im Mittel-
punkt, sondern der Empfänger 
und seine Bedürfnisse. 

Denn: Nur wer sich der Inte-
ressen der Kunden bewusst ist 
und diese auch bedient, wird 
in der täglichen Informations-
flut herausstechen. „Tag für Tag 
prasseln auf jeden Einzelnen 
Tausende Werbebotschaften 
ein“, erklärt Franz J. Kolostori, 
Geschäftsführer des E-Mail- 
und Event-Marketing-Spezialis-
ten eyepin. 

Die Kunden kennenlernen
Umso wichtiger sei es, die Emp-
fänger mit für sie relevanten In-
formationen zu versorgen. „Nur 
wer im Online-Dialogmarketing 
nutzenstiftend agiert, wird lang-
fristig erfolgreich sein“, betont 
Kolostori. Auf die Frage, wie 
man den Kunden kennenlernt, 
erklärt er, dass bereits bei der 
Anmeldung zu Newslettern spe-
zifische Interessensgebiete ab-
gefragt werden. 

Zudem können Unternehmen 
durch das Newsletter-Lesever-
halten und getätigte Anfragen, 
Buchungen und Bestellungen 
ihre Kunden laufend besser ken-
nenlernen.

Keep it short
„Klar ist: Sie sind der Experte in 
Ihrem Fach. Ihr Kunde ist es viel-
leicht nicht“, so Kolostori. 

Im Online-Dialogmarketing ist 
es daher essenziell, die Brücke 
zwischen qualitativ hochwerti-
gen und gleichzeitig verständli-
chen Inhalten zu schlagen. Wie 
so oft im Marketing gilt: Keep 
it short and simple. Das be-
trifft beim Newsletter-Versand 
übrigens auch die Größe der  
E-Mail: „Wenn die E-Mail zu 

groß ist, langsam lädt und nicht 
auf jedem Endgerät optimal dar-
gestellt werden kann, sinkt die 
Chance beträchtlich, den Emp-
fänger zu erreichen“, warnt der 
Experte.

Vertrauen schaffen
Der Mensch sei ein Gewohn-
heitstier. Daher sei es für Un-
ternehmen ratsam, im Online-
Dialog auf eine konstante 
Kundenansprache zu setzen 
– „das schafft Vertrauen“, weiß 
Marketingspezialist Kolostori 
und ergänzt: „Geht es um den 
Newsletter-Versand, so raten 
wir den Unternehmen stets, re-
gelmäßige Versandintervalle 
und gleichbleibende Versand-
zeitpunkte beizubehalten.“ 

Neben dem Einhalten der 
DSGVO-Richtlinien sei auch die 
Datenpflege unabdingbar: „Min-
destens genauso wichtig wie die 
Datenschutzgrundverordnung 
ist es, die korrekt erhaltenen 
Daten und Einverständniserklä-
rungen auch zu pflegen!“ 

Empfehlenswert sei der Ein-
satz eines Consent-Manage-
ment-Systems, mit welchem alle 
Einverständniserklärungen und 

Daten-Verwendungszwecke zen-
tral gemanagt werden können. 
Professionelle E-Mail-Marke-
ting-Anbieter haben zumeist ein 
Consent-Management-System 
integriert.

Selbstlernend
Kolostori empfiehlt zudem, auf 
clevere Tools nicht zu verzichten. 
Künstliche Intelligenz (KI) ist ge-
kommen, um zu bleiben – auch 
im (Online-)Kunden-Dialog. 

Selbstlernende Assistenzsys-
teme für Marketing Intelligence 
und Marketing Automation er-
leichtern es Unternehmen, ihre 
Empfänger besser kennenzuler-
nen, auf ihre persönlichen In-
teressensgebiete Rücksicht zu 
nehmen und sie automatisiert 
zur richtigen Zeit mit relevanten 
Inhalten anzusprechen. (red)

Weitere Informationen
� www.eyepin.com
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Erfolgreiches  
Onlinemarketing
Franz J. Kolostori, Geschäftsführer eyepin, stellt  
wichtige Punkte des Online-Dialogmarketing dar. 

Geschäfts
führer 
Franz J. 
Kolostori ist 
Geschäftsführer 
des E-Mail- und 
Event-Marke-
ting-Spezialisten 
eyepin. 

©
 e

ye
pi

n

Klar ist: Sie sind der 
Experte in Ihrem 
Fach. Ihr Kunde ist 
es vielleicht nicht.


