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Triff die gesamte E-Commerce Branche aus DACH an zwei Tagen.
Learn from the best & get connected.

Jetzt Ticket 
sichern!

jahresvergleich um rund neun Prozent 
gestiegen und auch die Investitionen 
in eine professionelle Versandinfra-
struktur haben weiter zugenommen: 
Der Anteil der Unternehmen, die einen 
professionellen EMail-Service-Provider 
einsetzen, ist in den vergangenen Jah-
ren deutlich gestiegen und lag Anfang 
2022 bei 78 Prozent. 

Besonders erfreulich aus Sicht des 
DDV und des Kompetenz Centers 
Digitaler Dialog: Die Nutzung CSA-
zertifizierter Versand-Tools ist gegenüber dem Vorjahr deutlich 
gestiegen, und zwar von 55 Prozent auf 63 Prozent. Die CSA, Cer-
tified Senders Alliance, ist ein Whitelist-Projekt, das eco Verband 
der Internetwirtschaft in Kooperation mit dem DDV seit 2004 
erfolgreich betreibt. Ziel der CSA ist es, die Qualität kommerzieller 
E-Mails, beispielsweise Newsletter, Rechnungen, Auftragsbestä-
tigungen etc. zu erhöhen. Um dieses Ziel zu erreichen, werden 
Qualitätsstandards erstellt. Diese Standards ergeben sich aus 
geltendem Recht und technischen Anforderungen der Mailbox-
provider, die regelmäßig aktualisiert werden. 

Wesentliche Vorteile für teilnehmende Versender und deren 
Kunden ist die Verbesserung der EMail-Zustellbarkeit bei den 
teilnehmenden Partnern sowie der Schutz der Reputation durch 

Identifizierung von Schwachstellen mit wichtigen CSA-Daten, wie 
Spam Trap Hits, DKIM-Errors, Spam Complaint Rate oder Nutz-
erbeschwerden. 

Erfreulich auch eine weitere Erkenntnis der Studie: Unternehmen 
legen mehr Wert auf den Schutz der eigenen Versand-Domain vor 
Spoofing. So stieg der Anteil der Versand-Domains, die vollständig 
geschützt waren auf etwas mehr als zehn Prozent (Vorjahr sechs 
Prozent). Der Anteil ist zwar immer noch (zu) gering, aber der 
Trend geht in die richtige Richtung. 

Interessant auch die Ergebnisse zum Thema Leadgenerierung: 
69 Prozent der Unternehmen nutzen ihre Website zur Leadgene-
rierung, und 66 Prozent der untersuchten Unternehmen fragen 
bei der Newsletteranmeldung Basisdaten wie Anrede oder Name 
ab. Vergleichsweise selten (von 35 Prozent) werden jedoch weiter-
gehende Daten erhoben. Bedauerlicherweise gibt es noch immer 
einige Unternehmen, die die bei der Newsletter-Anmeldung 
erhobenen Daten gar nicht zur Personalisierung nutzen. Dabei 
sollte die personalisierte Anrede eine Grundfunktion im EMail-
Marketing sein. Gerade auch vor dem Hintergrund des zuneh-
mend schwieriger werdenden Einsatzes von Third-Party-Daten 
sollten Marketer ihre First-Party-Daten hegen und pflegen und 
kontinuierlich erweitern. EMail-Marketing ist hierbei ein zentra-
les Instrument und wird es weiter bleiben. Also hervorragende 
Aussichten für die Mitglieder des Kompetenz-Centers Digitaler 
Dialog. (cr)

Farid Benahmed, Vorsitzender des 
DDV Kompetenz Centers Digitaler 
Dialog und  
Geschäftsführer ENI.Mail GmbH

DDV und ONEtoONE arbeiten seit Jahresbeginn 2023 eng zusammen. In sämtlichen 
sechs ONEtoONE-Ausgaben (die als Print-Ausgabe, als E-Magazin und als Web-Speci-
al erscheinen) ist der DDV prominent vertreten. Für DDV-Mitgliedsunternehmen bie-
tet ONEtoONE attraktive Sonderrabatte und exklusive Kommunikationsprodukte an: 

1. Crossmediale Advertorials

Stellen Sie mit einem crossmedialen Advertorial Ihr Unternehmen, Ihre Produkte 
oder Ihre Services und Technologien ausführlich dar: Für die Darstellung als redak-
tionell gestaltete Sonderwerbeform eignen sich Technologie-Grundlagen, Employer 
Branding, Produkt-/Servicevorstellungen und Unternehmensporträts.  Im Adver-
torial-Paket enthalten ist ein Online-Advertorial auf ONEtoONE.de, die Promotion 
des Advertorials über mehrere Sonder-Newsletter, Social-Media-Posts und reguläre 
Newsletter sowie eine 1/2-Printseite. Zusätzlich stehen Advertorial-Upgrates als 
1/1-Seite und als 2/1-Seite zur Verfügung. 

2. Crossmediale Anzeigen

Die Print- und Digitalausgaben von ONEtoONE erreichen die Verantwortlichen in 
Digitalabteilungen, Marketing, Vertrieb, Kommunikation, Werbung und Dialogmar-
keting - und zusätzlich sämtliche DDV-Anwender- und Dienstleistungsunternehmen. 
Als Schwerpunktausgaben haben Sie eine besonders lange Standzeit - vor allem bei 
den Themen nahen Entscheidungstragenden. Ihre Anzeige erreicht diese also direkt 
am Point-of-Decision.

Media-Exklusivangebote für DDV-Mitglieder

Advertorial-Upgrade 
Print/E-Magazin  

1/1 Seite  

Advertorial-Paket: 
Web, E-Magazin, 
Print-Magazin 
1/2 Seite
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Anzeigen-Paket:  
1/2 Seite Print/ 
E-Magazin plus 
Newsletter-Anzeige

Anzeigen-Upgrade 
Print/E-Magazin 1/1 Seite

ONEtoONE Erscheinen Themen unter anderem

1/2024 28.02.2024 Customer Experience, Kundenansprache, CX, UX ...

2/2024 30.04.2024 Programmatic Printing, DAM, PIM, MAM, Personalisierungs-
systeme. OMR 2024, Drupa 2024

3/2024 26.06.2024 Zukunft Dialog, die besten Dialogmarketingkampagnen,

4/2024 11.09.2024 Datengestütztes Marketing, KI, ML, Adressdaten,dmexco

5/2024 23.10.2024 Handelsmarketing, E-Commerce, Omnichannel, POS

6/2024 04.12.2024 Programmatic Printing, Marketing-Automation...

1/2025 27.02.2025 UX/CX, Kundenansprache, Customer Experience 
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3. Business-Guide-Eintrag mit Stopperanzeigen

Der Business Guide von ONEtoONE erscheint online auf ONEtoONE.de, in der ge-
druckten Ausgabe sowie im E-Magazin. DDV-Mitglieds-Unternehmen können einen 
Firmeneintrag schalten und diesen Business-Guide-Eintrag mit unterschiedlich 
großen Stopperanzeigen sowie einem Hinweis auf ihre DDV-Mitgliedschaft besonders 
hervorheben. Dieses Upgrade-Angebot ist exklusiv Mitgliedsunternehmen des DDV 
e.V. vorbehalten.

1. Crossmediale Advertorials regulärer Preis* DDV-Rabatt DDV-Preis

Advertorial-Paket 1/2 Seite (Online-Advertorial auf ONEtoONE.de, Promotion des Ad-
vertorials über mehrere Sonder-Newsletter, Social-Media-Posts und reguläre Newsletter 
sowie (ggf. gekürzte) Veröffentlichung auf 1/2 Seite in Print-Ausgabe und E-Magazin)

 
3.995,-

 
10%

 
3.595,-

Advertorial-Paket 1/1 Seite (Online-Advertorial auf ONEtoONE.de, Promotion des Ad-
vertorials über mehrere Sonder-Newsletter, Social-Media-Posts und reguläre Newsletter 
sowie (ggf. gekürzte) Veröffentlichung auf 1/1 Seite in Print-Ausgabe und E-Magazin)

 
4.745,-

 
12,5%

 
4.152,-

Advertorial-Paket 2/1 Seite (Online-Advertorial auf ONEtoONE.de, Promotion des Ad-
vertorials über mehrere Sonder-Newsletter, Social-Media-Posts und reguläre Newsletter 
sowie (ggf. gekürzte) Veröffentlichung auf 2/1 Seite in Print-Ausgabe und E-Magazin)

 
6.095,-

 
15%

 
5.180,-

2. Crossmediale Anzeigen  regulärer Preis* DDV-Rabatt DDV-Preis

Anzeigen-Paket 1/2 Seite plus Newsletter-Anzeige bei ONEtoONE 3.290,- 32% 2.245,-

Anzeigen Paket 1/1 Seite plus Newsletter-Anzeige bei ONEtoONE 4.290,- 27% 3.145,-

3. Business-Guide-Eintrag plus Stopperanzeige plus DDV-Mitgliederlogo regulärer Preis* DDV-Rabatt DDV-Preis

Mit Stopperanzeige 39x23mm, pro Ausgabe 278,- 15% 237,-

Mit Stopperanzeige 39x50mm, pro Ausgabe 371,- 20% 297,-

Mit Stopperanzeige 39x104mm, pro Ausgabe 495,- 20% 372,-

Media-Exklusivangebote für DDV-Mitglieder

ONEtoONE Mediadaten

Unique User/Woche 6.100

Page Impressions/Woche 16.700

Print-Auflage regulär 6.500

E-Magazin Verbreitung 2.000

Print-Auflage Sonderauflagen 12.500

Newsletter-Empfänger/Woche 17.000

* Regulärer Preis laut Mediadaten 2023. Business-Guide-Buchung ausschließlich als Jahrespaket (sechs Ausgaben).


