J D K R U E G E R &CO EMAIL & CRM AUTOMATION FOR SHOPS

Aufgabe: Offnen Sie Ihr E-Mail-Marketing-Dashboard und notieren Sie fiir den letzten vollen Monat: (1)
Anzahl neuer Abonnenten, (2) Conversion-Rate des Welcome-Flows, (3) durchschnittlicher Bestellwert,

(4) geschatzter Customer Lifetime Value eines Erstkaufers. Berechnen Sie den monatlichen und
jahrlichen Umsatz-Impact einer ein-Prozent-Punkt-Verbesserung der Flow-Conversion-Rate. Formulieren

Sie das Ergebnis in einem Satz fiir Ihr nachstes Strategie-Meeting.

Thr Audit-Ergebnis

Kampagne Ad-Text / Zielseite Match- ROIl-Impact
Versprechen Score 1-5

GréRter Mismatch & geplante Anderung

Nachste drei Aktionen
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J D K R U E G E R &CO EMAIL & CRM AUTOMATION FOR SHOPS

1. Wo in lhrem Shop liegt der gré3te Vertrauens-Hebel im Welcome-Flow: Produktqualitat,

Markenstory oder soziale Beweise?

2. Wie wiirden Sie den wirtschaftlichen Wert eines neuen Abonnenten fiir lhr Unternehmen
berechnen?

3. Was miisste passieren, damit Ihr Welcome-Flow Conversion statt nur Offnungen erzeugt?

So nutzen Sie dieses Worksheet: Drucken Sie es aus oder bearbeiten Sie es digital. Fillen Sie die
Felder direkt wahrend oder nach dem Modul aus. So uberfiihren Sie Theorie in konkrete MalRnahmen fur
Ihren Shop.
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