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Die E-Marketing-Suite bietet aber nicht nur 
die Möglichkeit, Massen-Mails einfach und 
automatisiert zu individualisieren. Das Werk-
zeug passt die Inhalte auch automatisch an, 
wenn sich Interessen ändern. Ruft der 
Adressat beispielsweise über einen definier-
ten Zeitraum einen vorher gefragten Inhalt 
nicht mehr ab, wird dieser auch nicht  
mehr angeboten. Die E-Marketing-Suite ist 
damit eine der ersten Lösungen in diesem 
Bereich, die das 1:1-Marketing durch eine 
dynamische Profilbildung vollumfänglich 
unterstützt. Sie verfügt zudem über einen 
webbasierten WYSIWYG-Editor, mit dem 
sich die E-Mails grafisch unterstützt gestal-
ten und über eine einfach zu bedienende 
Logik den verschiedenen Interessensprofi-
len der Kunden zuordnen lassen. „Wir zollen 
dem veränderten Medienkonsum der Kun-
den mit einer einfach zu bedienenden 
Lösung Rechnung. Mit der E-Marketing-
Suite geben wir Unternehmen ein mächti-
ges Werkzeug in die Hand, das seine Pra-
xistauglichkeit bereits in Branchen wie Han-
del oder Tourismus bewiesen hat. Damit 
verknüpfen wir das Potenzial der traditionel-
len Unternehmenskommunikation mit den 
modernen Informationsmöglichkeiten des 
Web 2.0“, beschreibt Folkert Wilken, 
Geschäftsführer der Wilken GmbH, die  
Vorteile. „Zudem unterstützen wir unsere 
Kunden in Zeiten steigenden Kostendrucks 
bei der Vermeidung von teuren Streuverlus-
ten. Und die Kundenzufriedenheit steigt 
gleich mit, weil unerwünschte Ansprache 
reduziert wird. 

Basis der neuen Wilken E-Marketing-Suite 
ist die CRM-Adressverwaltung. Hier werden 
alle Adressen, Merkmale und Profile der 
Newsletter-Empfänger gespeichert und  
verwaltet. Ein umfangreiches Filterwesen 
ermöglicht die Selektion von passgenauen 

Zielgruppen und Segmenten. Die Export- 
und Importfunktion erlaubt die automati-
sche Bearbeitung von großen Datenmen-
gen – auch aus anderen Datenbanken und 
Systemen heraus. Als Grundlage für die 
Individualisierung werden Verhaltensweisen 
des Kunden, z.B. sein Klickverhalten auf der 
Homepage oder seine Bestellungen und 
Anfragen, ausgewertet und daraus Interes-
sensprofile abgeleitet. Auf diese Interessens
profile werden im integrierten Modul „News-
letterversand“, dem Herzstück der Anwen-
dung, die thematischen Inhalte einer E-Mail 
ausgerichtet. Neben dem Inhalt einer E-Mail 
stellt auch der Versandzeitpunkt ein wichti-
ges Kriterium dar, um eine möglichst hohe 
Öffnungsrate zu erzielen. Der Kampagnen-
manager erlaubt es, E-Mails zu bestimmten 
Zeitpunkten und damit gesteuert zu ver-
schicken. Neben festen Terminen wie Jubi-
läen, Geburts- und Feiertagen können 
dabei auch Trigger-gesteuerte Workflows 
etabliert werden, beispielsweise der auto-
matische Versand einer Zufriedenheitsum-
frage auf eine bestimmte Aktion hin oder 
eine Nachfrage nach den Gründen, sollte 
ein Kunde eine Bestellung abgebrochen 
haben.

Dynamische Profilbildung

Im Laufe der Zeit verändern sich unter 
Umständen die Interessen der Empfänger. 
Die dynamische Profilbildung passt sich  
an diese neuen Bedürfnisse der Newsletter-
Adressaten an. Als Grundlage dafür wird 
beispielsweise das Klickverhalten im News-
letter, auf der Website oder das Bestellver-
halten verwendet. Dadurch wird erreicht, 
dass die Interessenslage der potenziellen 
Kunden zu jedem Zeitpunkt des Lebens-
zyklus bekannt ist und berücksichtigt wird. 

Modular an individuelle  
Anforderungen anpassbar

Durch ihr Baukastenprinzip ist die auf Java 
basierende Wilken E-Marketing-Suite über 
verschiedene Module stufenweise erweiter- 
und an die speziellen Anforderungen der 
Unternehmen anpassbar. Mit dem E-Mail-
Modul kann beispielsweise auch das Feed-
back von Kunden zeitnah bearbeitet wer-
den. Hierzu werden eingehende E-Mails  
wie z.B. Anfragen, Antworten, Beschwer-
den etc. entsprechend ihrer Schlagwörter 
automatisch an spezifische Sachbearbeiter 
oder spezielle Mailkonten zugewiesen. Der 
Sachbearbeiter erhält bei der Bearbeitung 
vorausgewählte Textbausteine (mit Rele-
vanz zum Inhalt und zur Sprache), um die 
E-Mails schneller beantworten zu können. 
Mit dem Post-Modul lassen sich die posta-
lischen Adressen auf ihre Korrektheit über-
prüfen. Die Lösung ergänzt bzw. korrigiert 
die Datensätze selbstständig. Somit kön-
nen beim Versand Porto- und Druckkosten 
eingespart werden. Das integrierte Umfrage-
modul erlaubt die Durchführung von Umfra-
gen und die Auswertung der Ergebnisse. 
Diese Umfrageergebnisse können dahinge-
hend genutzt werden, um weitere speziali-
sierte Kampagnen zu starten bzw. wieder-
kehrende zu optimieren. Der Daten-Con-
nector erlaubt die Anbindung von verschie-
denen Satelliten-Systemen wie z.B. einem 
Onlineshop, einem Dokumentenmanage-
ment- oder ERP-System, einer Call-Center-
Software oder einer Buchungsplattform. Für 
ein überprüfbares Marketing stellen aussa-
gefähige Berichte mit strategisch relevanten 
Informationen die Basis dar. Die im Report-
Modul integrierten Analysen informieren 
über alle wichtigen Kennzahlen und erlau-
ben somit eine bessere Feinabstimmung 
geplanter Versendungen.

Erfolgreiche Online-Kommunikation mit dem News-

letter muss zum richtigen Zeitpunkt, bezogen auf 

die Kundenaktivitäten und interessensbezogen 

sein. Nur so können zufriedenstellende Con-

version-Rates erzielt werden. Grundlage für 

eine solche one-to-one-Kommunikation ist 

eine Software, die diese Aufgaben erfüllt. 

Wilken hat seine E-Marketing-Suite in  

der neusten Version zu einem echten 

1:1-Marketing-Instrument ausgebaut. 

Damit kann im Rahmen eines umfas-

senden Kampagnenmanagements 

differenziert gesteuert werden, wel-

cher Kunde welche Inhalte erhält. 

Smart Business 
Lösungen von Wilken

„Die E-Marketing-Suite hat in den vergangenen beiden Jahren eine grundlegende Modernisierung 
erfahren. Das Tool wurde aus technologischer Sicht auf neue Beine gestellt, neue Module wurden 
entwickelt – und dies immer parallel zur ‚alten‘ Version. Das heißt: Unsere Kunden konnten laufend 
die neuen Module einsetzen und die noch nicht abgelösten Module in der ‚alten‘ Form nutzen.“
							       Davide Savoldelli, Wilken AG, Freidorf (TG)

Aktuelle Themen in der E-Marketing-Suite sind ein 
Social-Media-Cockpit zur Informationsaggregierung 
ebenso wie eine B2B-Ausprägung der Adressdaten-
bank. Abgerundet werden diese Funktionen von 
einer Schnittstelle, die den Wilken E-Shop und 
die E-Marketing-Suite vereinen. So können zu-
künftig die Stärken eines Onlineshops und eines 
operativen CRM kombiniert werden und bei-
spielsweise die Bestellbestätigungen direkt aus der 
E-Marketing-Suite versendet werden.“

Die neue E-Marketing-Suite von Wilken.

   

Björn Reincke, Produktmanager  
Wilken AG, Freidorf (TG)
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