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PRESSEMITTEILUNG

Warenkorb-Abbrecher: Wie Steinberg einfach und effektiv
hohe Ruckgewinnungsraten erzielt

Berlin, 12. August 2015 — Steinberg Media Technologies, die BranchengroBe fiir
professionelle Musik und Audio Software- sowie Hardware-Lésungen, erreicht im
Rahmen der Vermarktung seines Kernprodukts ,,Cubase“ sehr gute Resultate durch
die Ruckgewinnung von Warenkorb-Abbrechern. Hierbei liegen die Konversionsraten
im Neukunden-Segment bei 8,2 Prozent sowie im Up-Selling-Bereich bei 12,1 Prozent.
Die sehr guten Ergebnisse basieren auf einer breiten Datenbasis, einer effektiven
Segmentierung sowie automatisierten Versandprozessen. Einen wesentlichen
Beitrag leistet hierbei das Post-Click-Tracking und die Marketing Automation der
Omnichannel-Plattform optivo® broadmail.

Die digitale Audio Workstation Cubase von Steinberg gilt als Industriestandard. Bei der
Untersuchung des Online-Kaufprozesses stellte das Hamburger Unternehmen fest, dass
es haufig zu Kaufabbriichen kurz vor Abschluss der Bestellung kam. Dies warf die Frage
auf, wie das hohe Interesse potenzieller Kunden an Cubase effektiv abgerufen werden
kann. Da man beim E-Mail-Marketing bereits auf einen integrierten Customer-Lifecycle-
Ansatz setzte, sollten die Mallnahmen in die bestehende Strategie implementierbar sein.

Hierbei wurden zwei Gruppen von Abbrechern identifiziert, um den beiden haufigsten
Kaufabbruch-Szenarien im Kundenlebenszyklus von Cubase passgenau begegnen zu
kénnen: Die erste Gruppe an Bestellabbrechern bestand aus Neukunden, die noch kein
Basispaket von Cubase gekauft hatten, sich aber fir den Newsletter eingetragen hatten.
Die zweite Gruppe der Abbrecher setzte sich aus Cubase-Bestandskunden zusammen,
die eine Upgrade-Version fur ihre Software in den Warenkorb gelegt hatten. Die
passgenaue Segmentierung der Warenkorb-Abbrecher erfolgte via optivo® broadmail.

Bei der Segmentierung profitierte Steinberg von einer breiten Datenbasis. Hierflr bundelte
das Unternehmen alle Informationen in einer selbst entwickelten Datenbank und
integrierte diese mit optivo® broadmail. Neben den .regularen“ Kundeninformationen
wurde fiir die Datenanalyse eine Fllle weiterer Touchpoints erfasst und ausgewertet. So
berlcksichtigte Steinberg u. a. die Aktivierung der Cubase Produkt-Codes, Nutzer-
Registrierungen in der kostenfreien Online-Community MySteinberg, die zuriickliegende
Kontakthistorie und die Nutzerbewegungen im Online-Shop. Besonders wertvolle
Informationen zu den Warenkorb-Abbrechern lieferte hierbei das Post-Click-Tracking von
optivo® broadmail. Damit lassen sich Informationen zu Offnungen und Klicks im E-Mail-
Kanal sowie Aktivitaten und Transaktionen im Online-Shop erfassen. Weitere Daten aus
dem Online-Shop wurden durch die Webanalyse von etracker bereitgestellt.

Fir das Neukunden-Segment wurde eine spezielle ,Cubase-Recommendation®-
Kampagne erstellt, um Vorteile und besondere Features der Software hervorzuheben. Die
Ansprache wurde mit einer subtilen Handlungsaufforderung unterstrichen, die das hohe
Interesse an Cubase final aktivieren sollte. Die E-Mails wurden dann automatisch drei
Tage nach Kaufabbruch via optivo® broadmail verschickt. Mit einer Klickrate von 27,4
Prozent und einer Konversionsrate von 8,2 Prozent zeichnete sich diese Kampagne durch
eine sehr zufriedenstellende Performance aus.
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Noch erfolgreicher sahen die Daten fir die Kaufabbrecher der Upgrade-Option aus. Hier
stellte Steinberg den Interessenten in einer Mail fir 30 Tage kostenlos eine Demo-Version
des gewilnschten Upgrades zur Verfigung. Nach 20 Tagen erhielt der Nutzer dann eine
E-Mail mit einem exklusiven Angebot fiir das jeweilige Cubase-Upgrade. Hierbei lagen die
Klickrate bei 27,8 Prozent und die Konversionsrate sogar bei 12,1 Prozent.

Steinberg konnte so einfach und effektiv zwei Warenkorb-Abbrecher-Kampagnen auf dem
Weg bringen, die nun vollautomatisiert und hochgradig individualisiert das jeweilige
Abbrecher-Szenario der Cubase-Interessenten abdecken. Die sehr gute Performance der
MaRnahmen bestatigt die hohe Effizienz, die auf der Datensegmentierung in Verbindung
mit den Méglichkeiten der Marketing Automation von optivo® broadmail basiert.

Daniel Roper, Director of Sales bei Steinberg Media Technologies: ,Warenkorb-
Abbrecher bieten spannende Up-Selling-Potenziale. Dies zeigt sich auch bei der
Vermarktung unserer Digital Audio Workstation Cubase. optivo® broadmail ist hierbei ein
zentraler Bestandteil unseres technischen Frameworks. Kombiniert mit den Informationen
aus unserer Datenbank und unserem Online-Shop kénnen wir Angebote einfach und
automatisiert platzieren. Unsere Ziele konnten wir so bereits in der Anfangsphase
erreichen und Ubertreffen.”
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