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Türchen 11 
 

Newsletter als Marktvorteil 
Strategische Kommunikation für Bildungsanbieter 

In einem stark umkämpften Bildungsmarkt, in dem Kunden aus einer Vielzahl an Kursange-

boten und Trainingsinstituten wählen können, ist die Kommunikation ein entscheidender Faktor 

für die langfristige Kundenbindung und Wettbewerbsdifferenzierung. Der Newsletter bietet sich 

hier als mächtiges, aber oft unterschätztes Tool an. Ein strategisch geplanter und inhaltlich durch-

dachter Newsletter kann nicht nur neue Kunden gewinnen, sondern auch bestehende Kunden 

halten und an die Marke binden – ein echter Marktvorteil, der durch gezielte Inhalte und kluge 

ROI-Betrachtung realisiert wird.  

Umgekehrt kann ein schlecht gemachter Newsletter jedoch hochgradig kontraproduktiv 

wirken und sich sogar als Makel auf die Marke auswirken, was Mitbewerber als Anzeichen für 

eine überfällige oder unprofessionell geführte Bildungsorganisation werten könnten. 

1. Die Bedeutung von Newslettern: Mehr als nur Werbung 

Bildungsanbieter stehen vor der Herausforderung, nicht nur Kurse zu verkaufen, sondern 

auch Wissen zu vermitteln und eine enge Kundenbeziehung aufzubauen. Hierbei fungiert der 

Newsletter als Brücke zwischen Anbieter und Teilnehmer. Statt einfach nur Werbung zu verbrei-

ten, wird der Newsletter zum Sprachrohr der Marke und ein zentraler Teil der Kommunikations-

strategie. 

Ein erfolgreicher Newsletter bietet nicht nur eine Liste an aktuellen Kursen, sondern auch 

relevante Inhalte, die den Leser informieren, inspirieren und weiterbilden. Man kann an dieser 

Stelle von einer Mischung aus Magazin und Katalog (Magalog) sprechen. Dies kann das Unter-

nehmen als kompetente und engagierte Bildungsinstitution positionieren und von Mitbewerbern 

abheben. Bildungsanbieter, die diesen strategischen Wert erkennen und Newsletter als Kommu-

nikationskanal ernst nehmen, können ihre Marke effektiv stärken und den Marktauftritt profes-

sionalisieren. Der Vorteil liegt in der kontinuierlichen Präsenz, die auch zwischen Kursanmeldun-

gen das Vertrauen und die Bindung der Teilnehmer fördert. 
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2. Qualitätsstufen im Newsletter-Marketing: Vom Prospekt zur redaktionellen Exzellenz 

Die Qualität von Newslettern variiert stark, und Bildungsanbieter decken ein breites Spekt-

rum ab – von einfach gestalteten „Postwurfsendungen“ bis hin zu professionell redigierten Inhal-

ten. Dieses Niveau hat direkten Einfluss auf den Erfolg und die Wahrnehmung des Newsletters: 

• Einfache Newsletter (Postwurfsendungen): Diese Art Newsletter ist oft einfach aufgebaut und 

fokussiert sich auf die reine Information über aktuelle Kurse oder Rabatte. Dieser Ansatz bie-

tet den Vorteil, dass er wenig Aufwand erfordert und schnelles Feedback in Form von Anmel-

dungen ermöglicht. Allerdings kann ein solcher Newsletter schnell als „Spam“ wahrgenom-

men werden, da er dem Leser wenig Mehrwert bietet und kaum Emotionen anspricht. In 

schlecht gemachter Form sendet er zudem das Signal einer unsorgfältigen Kommunikation 

und erweckt möglicherweise den Eindruck, dass auch die Bildungsangebote des Anbieters we-

nig Sorgfalt geniessen. 

• Informative Newsletter: Ein Schritt weiter gehen informative Newsletter, die neben Kursan-

kündigungen auch Artikel zu Branchentrends, Expertenmeinungen oder Einblicke in den Be-

rufsalltag der Dozenten enthalten. Dieser Ansatz hilft, dem Leser wertvolle Informationen zu 

liefern, die über das direkte Verkaufsinteresse hinausgehen und die Expertise des Anbieters 

unterstreichen. Informative Newsletter erreichen eine höhere Lesebindung und positionieren 

den Anbieter als kompetenten Bildungsakteur. 

• Professionell redigierte Newsletter: Auf höchstem Niveau stehen redaktionell bearbeitete 

Newsletter mit journalistischem Anspruch. Hier wird jede Ausgabe durchdacht und sorgfältig 

kuratiert, um dem Leser Mehrwert zu bieten. Solche Newsletter enthalten exklusive Inter-

views, Erfolgsgeschichten von Absolventen, tiefgründige Artikel zu Branchenthemen und per-

sonalisierte Empfehlungen. Sie stärken das Markenimage und erzeugen beim Leser das Ge-

fühl, eine hochwertige und zuverlässige Informationsquelle abonniert zu haben. Der ROI die-

ses Formats ist langfristig höher, da solche Newsletter in der Regel eine höhere Verweildauer 

und Lesertreue erreichen und die Kundenbindung verstärken. 

3. Ein klarer Marktvorteil: Warum professionell gestaltete Newsletter unverzichtbar sind 

Professionelle Newsletter bieten eine Reihe von Wettbewerbsvorteilen, die Bildungsanbie-

ter nicht ignorieren sollten: 
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• Vertrauensaufbau und Markentreue: Bildungsanbieter, die regelmässige, wertvolle Inhalte 

liefern, gewinnen das Vertrauen ihrer Teilnehmer und heben sich positiv von Mitbewerbern 

ab. Langfristig stärkt dies die Markenbindung, da sich der Anbieter als zuverlässige Informa-

tionsquelle und Experte etabliert. Diese langfristige Bindung reduziert die Abwanderung zu 

Wettbewerbern und steigert die Wahrscheinlichkeit für wiederholte Kursanmeldungen. 

• Positionierung als Thought Leader: Ein redaktionell gestalteter Newsletter ermöglicht es dem 

Bildungsanbieter, sich als Vorreiter und Trendsetter in seiner Branche zu positionieren. In-

halte zu aktuellen Themen, Trends und Entwicklungen, die von Experten verfasst oder kura-

tiert sind, heben das Ansehen und stärken die Wahrnehmung der Marke als Thought Leader. 

Diese Positionierung wird langfristig zum Marktvorteil, da sich der Anbieter als innovativ und 

zukunftsorientiert darstellt. 

• Bessere Kundenansprache und Segmentierung: Professionelle Newsletter bieten zudem die 

Möglichkeit, Inhalte spezifisch auf Zielgruppen zuzuschneiden. Dies steigert die Relevanz des 

Newsletters für den Leser und fördert die Öffnungs- und Klickrate. Durch gezielte Segmentie-

rung kann der Anbieter verschiedene Interessengruppen bedienen, beispielsweise Einsteiger, 

Fortgeschrittene oder Experten, was die Effektivität der Kommunikation steigert und eine 

persönliche Kundenansprache ermöglicht. 

• Erhöhung des Customer Lifetime Value (CLV): Der Customer Lifetime Value, also der Gesamt-

wert, den ein Kunde dem Unternehmen über die Dauer der Kundenbeziehung einbringt, kann 

durch gezielte Newsletter signifikant erhöht werden. Professionell gestaltete Newsletter för-

dern die langfristige Kundenbindung, indem sie den Kunden immer wieder auf neue Kursan-

gebote und Weiterbildungsoptionen aufmerksam machen. Indem der Anbieter regelmässig 

präsent bleibt, steigert er die Wahrscheinlichkeit, dass der Kunde wiederholt auf das Angebot 

zurückgreift. 

4. Discounter-Ansatz versus Premium-Inhalte: Ein ROI-Vergleich 

Viele Anbieter nutzen Newsletter in der Art von „Discountern“: Sie fokussieren sich auf Ra-

batte und Sonderaktionen, um kurzfristig Anmeldungen zu generieren. Dieser Ansatz kann erfolg-

reich sein, um den Umsatz schnell zu steigern, hat jedoch langfristig klare Nachteile: 

• Wertverlust der Marke: Regelmässige Rabattaktionen und Preisnachlässe können den wahrge-

nommenen Wert der Marke mindern und den Anbieter in die Nähe eines Discount-
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Unternehmens rücken. Kunden könnten den Anbieter nicht mehr als qualitativ hochwertigen 

Bildungsanbieter wahrnehmen, sondern lediglich als „günstige“ Option. Dies schwächt das 

Markenimage und die Preissetzungsmöglichkeiten des Anbieters. 

• ROI ohne Nachhaltigkeit: Rabattaktionen treiben zwar kurzfristig die Anmeldungen in die Höhe, 

bieten jedoch keine nachhaltige Kundenbindung. Ein professioneller Newsletter mit hochwer-

tigem Inhalt dagegen kann den ROI langfristig optimieren, indem er Kunden nicht nur einma-

lig, sondern über einen längeren Zeitraum hinweg an das Angebot bindet. 

• Langfristige Kundenbindung durch Inhalte: Professionelle Newsletter mit hochwertigen Inhal-

ten binden die Leser nachhaltig und schaffen Vertrauen. Kunden, die den Anbieter als Exper-

ten wahrnehmen, sind oft bereit, auch ohne Rabatt in Kurse zu investieren. Der langfristige 

Wert eines professionell erstellten Newsletters, der den Leser kontinuierlich mit wertvollen 

Informationen versorgt, ist daher in der Regel höher als der kurzfristige Erfolg durch rabatt-

basierte Newsletter. 

5. Der Fall des schlecht gemachten Newsletters: Kontraproduktives Signal und Indiz für Schwächen 

Bildungsanbieter, die bei der Newsletter-Erstellung an Aufwand sparen, riskieren, mehr zu 

verlieren als nur die Aufmerksamkeit ihrer Zielgruppe. Ein schlecht gestalteter Newsletter – sei 

es durch inhaltsleere Botschaften, fehlende Struktur oder ein übermässig werbliches Auftreten – 

kann den Leser nicht nur abschrecken, sondern auch das Markenimage schädigen. Ein solcher 

Newsletter erweckt beim Leser schnell den Eindruck einer oberflächlich agierenden Bildungsor-

ganisation, die wenig Wert auf Details und Sorgfalt legt. 

Diese Art der Kommunikation sendet auch an Mitbewerber ein klares Signal: Ein Anbieter, 

der bei der Kundenkommunikation spart und keine hochwertige Ansprache pflegt, zeigt möglich-

erweise ähnliche Nachlässigkeiten in anderen Unternehmensbereichen. Ein unprofessionell ge-

stalteter Newsletter lässt für Mitbewerber Rückschlüsse auf den Gesamtzustand der Organisa-

tion zu, da er auf fehlende Priorisierung im Bereich der Kundenbindung und der Markenpflege 

hindeutet. Ein schlecht gemachter Newsletter kann somit als „Warnsignal“ dienen, dass die Or-

ganisation hinter ihren Ansprüchen zurückbleibt und ein Innovationsrückstand gegenüber mo-

dern geführten Bildungsanbietern besteht. 

 



Mehr Mut wagen - eine konzertierte Adventaktion 
 
 

 Seite 5 von 5 

6. ROI-Betrachtung bei Newslettern für Bildungsanbieter 

Bildungsanbieter, die den ROI ihres Newsletters nicht berücksichtigen, verschenken erheb-

liches Potenzial. Um den grösstmöglichen Wert zu erzielen, sollte der Erfolg des Newsletters re-

gelmässig überprüft werden, etwa durch Metriken wie Öffnungsrate, Klickrate, Abmelderate und 

letztlich die Anmeldungen zu Bildungsangeboten. Ein professioneller, strategisch geplanter 

Newsletter kann die Conversion Rate deutlich erhöhen, indem er Kunden zielgerichtet und regel-

mässig anspricht. 

Der Newsletter sollte daher, als langfristiges Investment betrachtet werden, das eine kon-

tinuierliche Betreuung und Optimierung erfordert. Wenn der ROI langfristig gesteigert werden 

soll, ist es entscheidend, dass Bildungsanbieter ihren Newsletter nicht nur als Informationsver-

teiler, sondern als strategisches Tool für die Kundenbindung begreifen. Indem die Kunden durch 

Inhalte und nicht durch Rabatte überzeugt werden, kann der Anbieter einen nachhaltigen und 

wertorientierten ROI erzielen. 

Fazit: Professionelle Newsletter als strategisches Instrument im Bildungssektor 

Newsletter sind ein zentrales Element in der Kommunikationsstrategie von Bildungsanbie-

tern und bieten klare Wettbewerbsvorteile, wenn sie gezielt und professionell eingesetzt wer-

den. Sie ermöglichen es, die Bindung zu bestehenden Kunden zu stärken, neue Zielgruppen zu 

erreichen und die eigene Marke als Experteninstitution zu positionieren. Anstatt nur auf Rabatt-

aktionen und einmalige Anmeldungen zu setzen, sollten Bildungsanbieter den Newsletter als 

langfristiges Investment verstehen, das durch hochwertige Inhalte und gezielte Ansprache den 

Wert der Marke steigert und den ROI nachhaltig optimiert. 

Für Bildungsanbieter gilt: Ein schlecht gemachter Newsletter ist nicht nur kontraproduktiv, 

sondern kann als Hinweis auf organisatorische Schwächen wahrgenommen werden, die Mitbe-

werber nutzen können. Umgekehrt sichern sich Bildungsanbieter, die den Mehrwert von profes-

sionell erstellten Newslettern erkennen und nutzen, nicht nur den kurzfristigen Erfolg, sondern 

bauen langfristig eine starke, vertrauensvolle Marke auf. 

 

 ----- ===== STM ===== ----- 


