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Der Wettbewerb wird auf allen Gebieten stärker 

Die Neukunden-Generierung ist in vielen  Branchen ausgereizt 

Die Bestandskunden-Pflege wird aufwändiger 

Heben wir daher den Schatz der “schlafenden Kunden” 



Heben wir den Schatz der schlafenden Kunden 

Schlafende Kunden: Reaktivierung bringt viele Vorteile 

 

• Kosten für die Reaktivierung sind deutlich geringer als beim 

Neukundengeschäft oder der Bestandspflege 

• Die Abschlußquote reaktivierter Kunden ist höher als im 

Neugeschäft 

• Loyalität eines reaktivierten Kunden ist meist höher als 

beim Neukunden 

• Erfolgreich reaktivierte Kunden reduzieren das Ausmaß des 

negativen  Word-of-Mouth  und  teilen sogar im  optimalen  

Fall ein positives WoM 



Reaktivierungsstrategie 

E-Mail-Marketing als Mittel der Aktivierung 

 

• Wie oft sollte ein Kunde „erinnert“ werden? 

• Ist  ein Angebot  von  finanziellen  Anreizen  

in  Reaktivierungsmails  erforderlich? 

• Welche Höhe sollten diese Incentives haben?  

Quelle: CleverReach und TU Braunschweig 
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4 Schritte 
Reaktivierungsmanagement mit  
SugarCRM und CleverReach 



Schritt 1: 

Identifizieren Sie Ihre schlafenden Kunden 

Bedarf 
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Schritt 2: 

Segmentierung der schlafenden Kunden 

Bedarf 
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Schritt 3: 

E-Mail Marketingmaßnahmen definieren 

Bedarf 
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Schritt 4: 

Ausspielung, Erfolgskontrolle und Optimierung 
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Vorgehensweise in den Systemen 
 

SugarCRM: Kampagne & Kontaktlisten 



Vorgehensweise in den Systemen 
 

CleverReach: Gruppen und E-Mails 

Quelle: CleverReach und TU Braunschweig 



Vorgehensweise in den Systemen 
 

CleverReach: Automation 

Quelle: CleverReach und TU Braunschweig 
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Starten wir! 

 

Besuchen Sie uns im 

Foyer der MainIT2017 ! 
 

 

 


