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CASE STUDY

Unilever Food Solutions UK -
Leadqualifizierungskampagne

Wie E-Mail Marketing und Lead Management
erfolgreich Hand in Hand gehen

Give feedback and win a knife!
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Die Aufgabe

Fiir unseren internationalen Kunden Unilever Food Solutions UK (UFS UK) sollte eine E-Mail
Kampagne zur Reaktivierung inaktiver Newsletter Abonnenten konzipiert und realisiert werden.
Ausloser war die zugrundeliegende Datenbank, die Leads bestehend aus Kéchen, Kiichen-
chefs und Restaurantleitern umfasste, von denen 45 Prozent im letzten Jahr inaktiv waren.
So wurde ein GrofRteil durch das bestehende E-Mail Marketing nicht erreicht. Das Bespielen
passiver Abonnenten miindete in einer Qualitatsverschlechterung der Newsletter Datenbank
und einer Verzerrung bedeutsamer Statistiken. Betroffen war insbesondere die nahezu wich-
tigste KPI im E-Mail Marketing: die Offnungsrate, die den Anteil der Offnungen bezogen auf
erfolgreich zugestellte E-Mails definiert. Aufgabe war es nun, die inaktiven Leads erneut zu
qualifizieren und wiederzubeleben. Dies sollte mit Hilfe einer mehrstufigen E-Mail Kampagne
erfolgen, um einerseits die Qualitdt der Datenbank zu steigern und andererseits eine gezieltere
Lead Aktivierung fiir kiinftige Newsletter zu erreichen.

Herausforderungen

v Newsletter Abonnenten nach langer Abstinenz wieder zum Offnen bewegen
v Formulierung einer aktivierenden Betreffzeile zur Steigerung der Offnungsrate

v Qualitat der Newsletter Datenbank durch Leadqualifizierung verbessern
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Die LOsung

Das Losungskonzept sah eine dreistufige Qualifizierungskampagne mit einer Laufzeit von zwei
Wochen vor. Gewinnspiele, Feedbackmaglichkeiten und die aktive Aufforderung zur Bestati-
gung des Abonnements sollten die inaktive Zielgruppe zum 0ffnen animieren. All jene, die keine
der drei Kampagnen E-Mails 6ffneten, wurden anschlieBend aus der Newsletter Datenbank
entfernt. Diese Leads werden nun intern bei UFS UK nachgefasst, um sie liber andere Kanadle
als dem E-Mail Marketing anzusprechen. Eine entsprechende Reduzierung der VerteilergroRe
war die Folge. Durch die Leadqualifizierung konnte jedoch die Qualitdt der Newsletter Daten-
bank erheblich verbessert werden. Insgesamt wurden rund 10 Prozent der inaktiven Abon-
nenten durch die E-Mail Kampagne erfolgreich reaktiviert.

Schon nach kurzer Zeit zeigte die Qualifizierungskampagne ihre Wirkung: Beim ersten News-
letter Mailing nach der Bereinigung konnte die Offnungsrate um 86 Prozent gesteigert werden.
Zudem sind die Statistiken nicht mehr verzerrt, wodurch Méglichkeiten der Optimierung besser
deutlich werden. Seinen Newsletter kann unser Kunde nunmehr an ausschlieBlich interessierte
Abonnenten richten und diese weiterhin addquat mit aktuellen Informationen, Tipps und Tricks
in ihrer taglichen Arbeit unterstiitzen. Zusatzlich kann sich UFS UK vermehrt darauf konzen-
trieren, neue interessierte Abonnenten zu gewinnen, um damit ihre Datenbank schrittweise
in qualitativ hochwertiger Art und Weise anreichern.

Leistungen

E-Mail Marketing Lead Management

Projektmanagement Kreation & Konzeption
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Unternehmens-Steckbrief

Unilever Food Solutions, der Food Service Bereich von Unilever,
ist seit 1838 im Lebensmittelbereich tatig. Das Produktportfolio

?,5\ ?,9\-;’% Unilever umfasst hochwertlge Gzilstronomleprodukte zahlre|cher bt=:I<ann—
‘gﬁ? };Q Foo ter Marken wie Knorr, Lipton und Hellmann's. Mit professionel-
\‘3- 5 Solutlons len Zutaten, Inspirationen und neuen Konzepten unterstiitzt

Unilever Food Solutions Koche, Kiichenchefs und Restaurant-
leitern weltweit in ihrer tdglichen Arbeit.
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