
MEDIA MARKT

ALT GEGEN NEU 
CUSTOMER-JOURNEY
Wir bringen die Zielgruppen-Ansprache mit verhaltensbasierter 
Echtzeitkommunikation auf ein neues Niveau.

Die Zahlen sprechen für sich.

Mit Hilfe verhaltensbasierter Echtzeitkommuni-
kation wurde ein alter Fernseher gegen einen 
neuen ausgetauscht.

Am Anfang dieser Aktion stand die „Alt gegen 
Neu“-Aktion von Media Markt, die Kunden 
dazu bewegen sollte ihr altes TV-Gerät gegen 
ein neues auszutauschen. Für den Austausch 
gab es, je nach Preisklasse, einen Gutschein 
mit Code.

Mit diesem Gutschein konnte ein neues Gerät, 
im Eintausch gegen das alte, günstiger erstan-
den werden. 

Bereits der Launch-NL ging an TV-Interessierte. 
Von da an hat sich die Kampagne sozusagen 
verselbstständigt. Je nachdem ob der NL geöff-
net, geklickt, oder nicht geöffnet wurde, wurde 
der nächste NL verschickt.
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 BEHAVIORAL ABHÄNGIG Vergleich nicht 
behavioral

Newsletter Launch 61 % 16,37 %
Newsletter ab heute 51,9 % 13,28 %
Newsletter Produktangebot 79,92 % --
Newsletter Call To Act 1 106,2 % 24,46 %
Newsletter Call To Act 2 112,3 % --

ÖFFNUNGSRATEN

BEHAVIORAL ABHÄNGIG Vergleich nicht 
behavioral

Newsletter Launch 23,5 % 6,8 %
Newsletter ab heute 16,6 % 1,3 %
Newsletter Produktangebot 14,54 % --
Newsletter Call to act 1 15,1 % 8,25 %
Newsletter Call to act 2 13,9 % --
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