
Donnerwetter: Wie der Dortmund Airport  
bei seinen Newsletter-Empfängern erfolgreich 
„gut Wetter“ macht!

Aufgabenstellung 

Um die Empfänger des regelmäßig erschei-
nenden regulären Endkunden-Newsletters des 
Dortmund Airport stärker an den Flughafen zu 
binden und ihnen die vielfältigen Reiseziele ab 
Dortmund in Erinnerung zu rufen, sollte eine 
E-Mail-Marketing-Kampagne geschaffen wer-
den, die diese beiden Ziele aufmerksamkeits-
stark vereint. 

Mit jährlich knapp zwei Millionen Passagieren 
und rund 40 Zielen in ganz Europa gehört der 
Dortmund Airport (DTM) zu den wichtigsten regi-
onalen Verkehrsflughäfen in Deutschland. Bereits 
seit mehreren Jahren setzt der Airport zur Infor-
mation und Bindung von Kunden auf professio-
nelles E-Mail Marketing. 
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Die Lösung

rabbit eMarketing konzipierte auf Basis der 
Zielsetzungen des Dortmund Airport eine 
einstufige E-Mail-Kampagne, in deren 
Kontext „Wettermails“ verschickt wur-
den. Bei Wettermails handelt es sich um 
hoch personalisierte Sondermails, die an 
einen bestimmten Teil des Newsletter-Ver-
teilers versendet werden. Angeschrieben 
wurden alle Empfänger im Adressbestand, 
deren Vornamen bekannt waren. 

Inhaltlich wurden die Wettermails von ei-
nem zum Vornamen des jeweiligen Emp-
fängers passenden Wetterphänomen be-
stimmt. Dieses Wetterphänomen wurde 
mit einer großen Wetterkarte mit nament-
licher Nennung visualisiert und im Text mit 
dem jeweiligen Namen und Datum seines 
Auftretens thematisiert. Empfänger mit 
dem Vornamen Dieter erhielten beispiels-
weise einen Mailingtext mit folgender Ein-
leitung: 

„Lieber Herr Berghoff

…was für eine Überraschung:  
Am 08.09.2008 haben Sie als Dieter  
beim Wetter die Hauptrolle gespielt!  
Und es damit sogar bis in die Medien 
gebracht.  

Dafür einen herzlichen Glückwunsch vom 
gesamten Team des Dortmund Airport!“

 
Durch den Austausch des Datums, Namens 
und der passenden Wetterkarte wurden die 
Wettermails für jeden Empfänger mehrfach  
personalisiert. Ein hohes Involvement und ent-
sprechende Klickraten waren somit garantiert. 
Ein aktivierender Betreff („Glückwunsch: Sie 
waren im Fernsehen!“) sorgte darüber hinaus 
für besonders hohe Öffnungsraten.

Zur weiteren Qualifizierung des Verteilers wur-
den alle Empfänger, deren Geburtsdatum zum 
Versandzeitpunkt der Wettermail noch nicht  
 
 



vorlag, zudem aufgefordert, ihr Geburtsda-
tum nachträglich anzugeben und sich so ihre  
Geburtstagsüberraschung zu sichern.

 
 
 
 

  
Die Ergebnisse

Die Wettermail des Dortmund Airport konnte 
die Empfänger mehr als überzeugen. Neben 
positiven persönlichen Feedbacks via E-Mail di-
rekt an den Airport wurde die Kampagne auch 
auf Facebook lobend erwähnt.

Die Zahlen sprechen ebenfalls für sich: Die 
Wettermail erreichte eine um nahezu 90 Pro-
zent höhere Öffnungsrate als der reguläre 

Endkunden-Newsletter. Auch die Klickrate 
lag signifikant über der des B2C-News-
letters – und das, obwohl die Zahl der 
Klickmöglichkeiten in der Wettermail 
im Vergleich zum regulären Newsletter 
(bis zu acht Mal so viele Klickmöglich-
keiten) deutlich geringer war. Auch die 

Zahl der Empfänger, die nachträg-
lich ihr Geburtsdatum angegeben 

hat, war beachtlich. Über 20 
Prozent der Angeschriebenen 

nutzten diese Möglichkeit.



So können Sie von dieser 
Fallstudie profitieren

	 Betreffzeilen, die für ein hohes persön-
liches Involvement sorgen, führen zu 
entsprechend hohen Öffnungsraten.

	 Hoch personalisierte Inhalte erzeugen 
Relevanz, schaffen ein perfektes Wahrneh-
mungsklima und machen sich in Gestalt 
hoher Klickraten bezahlt.

	 Stimmen das Involvement der Empfänger 
und die inhaltliche Relevanz eines 
E-Mailings, steigt die Bereitschaft, selbst 
sensible persönliche Daten wie das Ge-
burtsdatum preiszugeben.

	 Originelle Kampagnen-Ideen ergänzen 
den regulären Newsletter-Versand ideal, 
indem sie die Bindung der Empfänger  
an den Absender nachhaltig stärken.

Über rabbit eMarketing 

rabbit eMarketing ist eine auf den professio-
nellen Online Dialog spezialisierte Full Service-
Agentur. Den Schwerpunkt der Leistungen 
bilden E-Mail, Mobile- und Social Media Mar-
keting. Die Entwicklung integrierter Kampag-
nen, die die verschiedenen Kanäle des Online 
Marketings effizient vereinen, ergänzt das  
rabbit-Portfolio sinnvoll. 

Am Standort Frankfurt werden derzeit 55 Mit-
arbeiter beschäftigt. Für sein Geschäftskonzept 
erhielt das Unternehmen 2005 den Gründer-
preis der Stadt Frankfurt und 2008 den Hessi-
schen Gründerpreis. Zu den Kunden von rabbit 
eMarketing gehören der gehobene Mittelstand, 
international agierende Großunternehmen 
und zahlreiche Online-Shops. Zahlreiche Kam-
pagnen von rabbit eMarketing wurden in 
den letzten Jahren mit wichtigen nationalen 
und internationalen Preisen ausgezeichnet.
Geschäftsführer von rabbit eMarketing sind  
die Online-Pioniere Uwe-Michael Sinn und  
Nikolaus von Graeve.

Weitere Fallstudien und Informationen finden 
Sie auf unserer Website.
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Katrin Förster
Unit-Leiterin

rabbit eMarketing GmbH 
Kaiserstr. 65, 60329 Frankfurt 
Tel.: +49 (0) 69 - 86 00 428 - 00 
sparringspartner@rabbit-emarketing.de 
www.rabbit-emarketing.de

Besuchen Sie uns auf Facebook 
www.facebook.com/rabbitemarketing

Folgen Sie uns auf Twitter 
www.twitter.com/erabbit

Besuchen Sie uns auf YouTube  
www.youtube.com/rabbiteMarketingTV

Besuchen Sie uns auf Google+ 
http://bit.ly/erabbitplus
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