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Ein regelmafiger E-Mail-Newsletter ist ein essenzielles Marketing-Tool fur jedes
Unternehmen - das gilt auch fur Energieversorger. Viele stehen seit geraumer Zeit
vor einer zentralen Herausforderung im Zusammenhang mit dem in Deutschland
geltenden Datenschutzgesetz. Die Hurde: Die Kunden, die lediglich Single Opt-in
nutzen, dirfen laut DSGVO nicht kontaktiert werden. So gehen viele potenzielle
Newsletter-Empfanger verloren, die ebenfalls potenzielle Kunden darstellen. Viele

Unternehmen haben ihr E-Mail-Marketing aus diesem Grund nahezu komplett ein-

gestellt.
S | ", Auch Energieversorger wie die badenova missen sich mit der Thematik ausei-
.- nandersetzen. Das erklarte Ziel: Eine datenschutzkonforme Losung finden, die
L )
e 0 N mehrere mégliche Touchpoints abdeckt und zu den Anforderungen des Energie-

versorgermarktes passt.

Die badenova hat es geschafft, genau eine solche Losung zu implementieren - und

das mit Uberraschenden Ergebnissen.



Status Quo

Das grof3e Problem mit
dem Single Opt-in
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Die Problemstellung besteht bereits seit Inkrafttreten der
Datenschutzgrundverordnung in Deutschland. Ab diesem
Zeitpunkt war der Single Opt-In bei einer Newsletteranmel-
dung nicht mehr ausreichend. Der liegt vor, wenn poten-
zielle Abonnent:innen einmalig bestatigen, den Newsletter

empfangen zu wollen - beispielsweise indem auf der Web-

site ein Hakchen gesetzt wird.

Laut DSGVO ist es jedoch verpflichtend, dass Nutzende
einen doppelten Anmeldungsprozess durchlaufen, damit

sie vor unerwiinschter Werbung und Belastigung ge-

schitzt werden: Das sogenannte Double Opt-In (DOI). Eine

solche zweite Bestatigung muss zunachst bei den Interes-

sierten eingefordert werden. Flr Unternehmen bedeutet

das: Ohne doppelte Bestatigung dirfen die Kontakte nicht

verwendet werden.

Welche ist die passende Losung?

Losungen, die diesen rechtlichen Aspekt bedienen, gibt es bereits zur Genuge.
Energieversorgungsunternehmen haben jedoch besondere Voraussetzungen: Sie
unterhalten vergleichsweise viele Touchpoints zu ihren Kund:innen. Das News-
letter-Formular stellt dabei nur einen einzelnen dar. Darlber hinaus zahlen auch
der Kundendienst, die Franchise-Filiale in der Innenstadt, der Promo-Stand in der
lokalen FuBgangerzone und Online-Aktionen wie Gewinnspiele zu den moglichen
Begegnungspunkten mit der Kundschaft. Dann wird es plotzlich zum kaum zu be-
waltigenden Verwaltungsaufwand oder schlichtweg unmaoglich, das Einverstandnis

zur Datennutzung nachzuhalten.

Auch sind vorhandene Losungen oft unpassend fur die Branche und weisen zu
viele Features auf, die zwar bezahlt werden mussen, aber gar nicht genutzt werden
(kdnnen). Die Bedienbarkeit ist ebenfalls haufig ein Punkt, bei dem es zu Abstri-
chen kommt. Losungen mussen nutzer:innenfreundlich sein und die benotigten

Merkmale mitliefern — nicht mehr und nicht weniger. Wie sehen diese genau aus?



Flexibel, individuell,

wirtschaftlich

Das soll die Losung konnen
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Fur Energieunternehmen im Aligemeinen sowie die badenova im Spe-

ziellen gibt es eine Reihe an Kriterien, die eine solche Losung erflllen

muss, um den Anforderungen der Branche gerecht zu werden:

Styling
Die Moglichkeit, Einwilligungsanfragen individuell zu
gestalten, um mehrere Use Cases an verschiedenen

Touchpoints abzubilden

Unternehmen

Brand 3

Multibranding-Fahigkeit

Die badenova unterhat mehrere Marken fiir verschie-
dene Kund:innensegmente. Diese Unterscheidung
soll auch fir die Double Opt-in-Schnittstellen getrof-
fen werden konnen.

Schnittstellen

Es bitete Schnittstellen zu bestehenden System wie
beispielsweise dem CRM und auch dem Consent
Management System, um Prozesse zu beschleunigen

und manuelle Arbeit zu verringern.

=

Performance Tracking
Ein Dashboard, das einen Uberblick tiber die ver-
sendeten Anfragen und gewonnenen Double Opt-Ins

bietet und hilft, klare Marketingziele zu definieren

badenova sparstrom.de

Corporate Design

Die Gewahrleistung der eigenen Cl-Konformitat,
indem Redakteur:innen bzw. Mitarbeiter:innen nur
innerhalb von vorgegebenen Cl-Richtlinien gestalten
konnen.

Daruber hinaus ist es wichtig, dass die Losung
wirtschaftlich ist. Die Abrechnungsmodelle
basieren oft auf groBen Rahmenvertragen.
Eine Losung sollte aber idealerweise so be-
preist sein, dass der Kunde entsprechend der

Menge an eingeholten Double Opt-Ins zahlt.

Im Fall von Doxie zahlt der Kunde sogar nur

dann, wenn ein Double Opt-In erfolgreich ein-

geholt wurde.
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Digitale Prozessoptimie-
rung, maf3geschneidert
fur die Energiebranche

Die Lésung, die das Unternehmen E-Mail Adresse DOI
. . Anf
Taktsoft gemeinsam mit der bade- Tel-Nummer Pt rrase

nova realisiert hat, heiBt “Doxie”. / API \ /
Als Consent-Management-System Y

29
verarbeitet es die Daten der Kund:in- .
Doxie e \ N .

nen, die nur Single Opt-In, aber nicht I ~ e
die Bestatigung fur Double Opt-In \ API / \ @ / N
aktiviert haben. Doxie versendet DOI Bestétigung DOI

automatisch die Bestatigungsanfra- Bestatigung

gen per Mail sowie SMS und sammelt

die Bestatigungen wieder ein. Dabei verarbeitet Doxie die Daten der Website, des

Kundenservices und Vertriebes und macht sie fir die Marketingabteilung zugang-

lich. Damit werden die Datensatze mit den Double Opt-ins vervollstandigt und die

Kundschaft kann datenschutzkonform angesprochen werden.

“Wir sind vertrieblich nur so gut, wie wir im Marketing Einwilligungen

einholen. Mit dieser Erkenntnis sind wir auf die Suche nach einer
passenden Double Opt-In-Losung gegangen und sind durch die bis-
herige Zusammenarbeit mit Taktsoft auf Doxie gestof3en.”

. & Wir freuen uns, dass du dich fiir die
Claudia Dorer Themen Energie und Nachhaltigkeit

interessierst. Damit wir dich in Zukunft

Customer Re|ationship Managerin {iber spannende Inhalte informieren diirfen,

bestatige uns bitte dein Einverstandnis per
Klick auf den Link

bei der badenova. cinwiligingsservice/de)

einwilligungsanfrage13494565760

Die Losung bildet dabei verschiedene Nutzungs-
szenarien ab. Ein einfacher Template-Editor erstellt
unterschiedliche Formulare, die von den Redak-

teur:innen Cl-konform innerhalb der festgelegten

Gestaltungsrichtlinien angelegt, editiert und ver-

sendet werden konnen.
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sparstrom.de Mehr als eine Marken

Im Fall der badenova stellt der Multi-Branding-Aspekt
ebenfalls ein wichtiges Kriterium dar. Mit Sparstrom.
de unterhalt die badenova neben der hauseigenen
Marke noch eine weitere Brand. Mogliche E-Mail-

und Newsletter-Kommunikation muss hinsichtlich
optischer und inhaltlicher Aspekte unterschiedlich

gestaltbar sein.

SMS

Mit Doxie setzt die badenova zusatzlich auf ein bisher noch unausge-

schopftes Medium, um die Kund:innen zu erreichen: die SMS. Textnach-
richten erreichen zuverlassig einen zusatzlichen Teil der Kundschaft.
AuBerdem gewinnt Doxie so weitere Double Opt-Ins, denn auch Kun-
denanrufe sind erst nach vollzogenem DOI-Verfahren erlaubt. Dement-
sprechend wertvoll sind die gewonnenen Nummern und die Ergebnisse

konnen sich sehen lassen.
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Tausende neue Kontakte,
Neukund:innen inklusive

19k

Im Fall von badenova konnte innerhalb eines halben Jahres mit
Doxie bei circa 19.000 Bestands- und Neu-Kunden ein Double
Opt-In eingeholt werden. Somit darf das Unternehmen diese

wieder per Newsletter kontaktieren.

Die badenova ist zusatzlich rechtlich abgesichert, da ausschlieBlich
Kontakte mit Double-Opt-in kontaktiert werden. Die verschiedenen
Prozesse laufen nun gemeinsam ab und sind durch die entsprechen-
DSGVO den Schnittstellen effizient verbunden. Das geschieht in erster Linie
durch die Einbindung in die encore-Cloud. Dadurch ist Doxie direkt
an ein Okosystem verschiedenster Lésungen fiir Customer Journeys,
Websites, Bestellstrecken, Kundenportale und Landingpages ange-

schlossen.

Fiir die badenova I6st die Technologie ein langwieriges Problem.
Auch die Lésungsentwickler von Taktsoft sehen in der Applikation
einen Meilenstein in Sachen Marketing fiir die nutzenden Unterneh-

men.

Nils Brettschneider
Geschaftsfuhrer des IT-Unternehmens, erklart:

“In der Zusammenarbeit mit Energieversorgerunternehmen ist uns

immer wieder untergekommen, dass insbesondere Stadtwerke und

TRKTSEEN deren Marketingabteilungen, vor der Hiirde der DSGVO einfach den

Kopf in den Sand stecken. Hier haben wir einen gro3en, ungedeckten
Bedarf identifiziert und eine Losung geschaffen, die exakt die Bedlirf-
nisse der deutschen Energieversorger trifft’.




Wow, das war interessant!

Jetzt mochte ich wissen, ob Doxie
auch fur meine Zwecke nutzlich
und einsetzbar ist?!

Buche deine Demo auf:
doxie.taktsoft.com

Kontaktiere uns unter:
info@taktsoft.com

E® Doxie

by TAKTSOFT



