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Hilfsmittel zur Vorbereit-
ung, Umsetzung und Ab-
wicklung von Direktwer-
beaktionen.

Der Erfolg von Direktwerbe-
aktionen ist nicht allein von
der Kreativitat der Werbeprofis
abhangig. Sorgfaltige Planung
und reibungslose innerbetrieb-
liche Organisation sind eben-
falls wichtige Erfolgsfaktoren.
Eine detaillierte Planung ist bei
der Umsetzung einer Werbe-
briefaktion sogar besonders
wichtig, um die angestrebten
Ziele effektiv verfolgen zu
kénnen.

Hilfen fiir die Praxis

Die Lekture der MCH-Marke-
ting-Tipps zum Thema Direkt-
marketing hat Sie hoffentlich
darin bestarkt, Ihre Produkte

und Dienstleistungen zukunf-
tig auch ,direkt"” zu bewer-
ben. Bei einer Umsetzung
dieser Plane in die Tat wer-
den lhnen die in diesem Tipp
enthaltenene Checklisten vie-
le gute Dienste erweisen. Die
Listen sind allerdings kein
Ersatz fur eine individuelle
Beratung durch einen Mar-
ketingexperten. Sie dienen
lediglich dazu, den fehler-
freien Ablauf lhres Projektes
zu flankieren und Ihnen An-
regungen zu geben. In den
vorliegenden Checklisten wird
beispielhaft eine einstufige
Werbebriefaktion vorgestellt.
Die im Beispiel vorgegebenen
Inhalte hangen naturlich von
den Zielen, dem finanziellen
Mitteleinsatz sowie den per-
sonlichen bzw. branchen-,
markt- oder unternehmens-
spezifischen Anforderungen
ab. Dies sollten Sie bedenken,
wenn Sie mit den Listen ar-
beiten.
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Checkliste 1
Anlass Kundengruppe | Zeitdaten Aktions-Nr.
Dwiganisation /
Wersand
Produktgruppen | 3 Januar § k&2 |
z.B= Persanen
Mews Sonnen- 18 - 20 Jabre
birllenkallektian
ader Glaitsicht-
)l 1 Avkqust I Il
Erillentrager oder | Ditober
Gleitsichbglaser
Imfoormartiomen 1.2 sofort, Jaker
z.B: alle Brillentriger | entsprechend den
dber Anderungen im Arkiindigungen
Gesundheitswesen in der Presse
Weihnachten 1,23 Oktober | n
alle Stammkunden | Dezember

Schritte zum Erfolg

Bestimmen Sie mit Hilfe der
Aufzahlungen im ersten Teil
der MCH-Direktmarketing-Rei-
he den Anlass, zu dem Sie |h-
ren Brief schreiben wollen und
legen Sie grob fest, welche
Kundengruppen Sie mit dem
Schreiben ansprechen wollen.
Beispiele zu diesem Schritt
gibt es in Checkliste 1. Nach-
dem Sie sich einen Ubersichts-
plan fur zwei bis vier Werbe-
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ie inhaltl. Gestaltung z.B.

Checkliste 3

Werbebriefaktion Nr. | | Festlegung der Mailingbestandteile

tz- wnd Gewinnstaigerung,
nkundengewinrung, langfristig

sonnenbrillenkollektion

vertige, modiche und sportliche
wbrillen mit abnehm- und aws-
ielbaren dunklen und farbigen

m

5 Jakre, modisch oder spartlich
iert, letzter Kauf var zwel Jahren.
n Sie sich Ihren Kunden genau vor.
asten, Sie nehmen das Bild einer

), die dieser Gruppe entspricht,
:gen es, bevor Sie anfangen zu
ben, auf lhren Schreibtisch.)

s Erster (ber ginen newen Trend
ilert. (Erst wenn der Nutzen klar ist,
ie Kaufentscheidung. Der Nutzen
immer davon ab, wem Sie schrei-
‘iner Privatperson, einem Handler
sinem Hersteller.)

r Kauf ist ,erst* zwei lahre her

aft | Sehinix” bietet billige
wbrillen an

mertige Gliser sind qut flr die Sucen
ager zeigt Geschmack wnd Stil

1 Sie hier alle Ideen zum Thema auf)
enk for Kunden bei Vorlage des
5

ifig, wail:

Irodukt leicht zu erklaren ist,
Cundengruppe klar definsert ist,
anbieter bekannt ist.

Versandumschlag

Fensterumschlag (Anschrift auf dem Brief)

Umschlag ohne Fenster (Anschrift aufdrucken)

Umschlagformat:
Umschlagfarbe:

Anschreiben

Versand

Zusatzliche Unter-
lagen zur Aktion

Personalisiert
nicht personalisiert

Anzahl der Seiten:

Format:

Papierqualitat:

Farbe:

Verkaufsunterlagen:
Katalog, Flyer, Antwortkarte oder — fax
Kundenbindung:
Kundenkarte, Kundenzeitschrift, Gutschein
Werbeartikel:

Kleines Geschenk, Muster,

anderes:

Infobrief (mind. 50 inhaltsgleiche
Sendungen)*
Info-Post (mind. 4000 inhaltsgleiche
Sendungen)*
Normaler Brief
Flanen Sie bei der Zusammenstellung die ein-
zelnen Bestandtelle so, das der Brief 5 - 10%
unter der angestrebien Gewlchismenge bleibt,
da Klammern, Farbe, Eleber usee. das Bried
gewicht erhdben.

briefaktionen erstellt und die
Reihenfolge festgelegt haben,
sollten Sie fur jede einzelne Ak-
tion einen Bogen erstellen, wie
er beispielhaft in der Check-
liste 2 abgebildet ist. Dieser
Aktionsbogen ist eine gute Hil-
festellung fur die inhaltliche Ge-
staltung des Briefes. Im An-
schluss legen Sie fest, aus wel-
chen Teilen lhr Mailing beste-
hen soll (siehe Checkliste 3)
und stimmen die Umsetzungen
bei Bedarf mit der Druckerei

*5k lwlnren auch genngene Mengen als info-Erief versenden und die Differenz
zur Mindestmenge dazuzahlen. Bespiel: 20 Briefe o 1,10 Db kosten dd,00 D, 80
Irvfo-Driefe kosfen (40 = 0,80 DM + (10 = 0,80 DM = 0,00 DR Sie sparen 400 Dk

Checkliste 4
Anlass Zeit- und Aufgabenplan
Zeitraum der £, 2. u, 3. Marzwoche, Uberpritfen Sie, ob an diesen
Aktion Tagen Feierlags liegen oder besandere Ersagnisse, wie
8. StralBanfeste, stattfinden.
Wias ist zu tun? | Wer ist ver- Bis wann?
antwartlich?
Anzeige Abstimmung mit | Hesr Miller 2. Februar
Werbebrief,
Anzeige schalien 2.7, Wrrvacch
Aadressenicauf Kirsten abstimmen | Chef 25, Fetwuar
Bestandtede des Keeden wergleachen | Chef 22 Febwuar
Werbebriefs [t Chedk 3}
Werbetext [k Check 2 Fraat Waisyer {12, Fistwuar
Riddaufontrolle | Festhalterr Kunden, | Feu Mewgr Hach der
Infermsanten 3. Meirrwcche
A= Mitarbeiter Tetsetnmg und vor- | Ohef 1. Mdrrwaoche
infiormienan qgehen verdeutichen
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und dem Lettershop ab. Um ei-
nen reibungslosen Ablauf sicher-
zustellen, ist es zudem ratsam,
einen genauen Zeit- und Auf-
gabenplan zu erstellen. Wie
dies geht, zeigt Checkliste 4.
Der Zeitplan sollte realistisch
sein. Planen Sie daher auch Zeit-
puffer fur Anderungen und
Korrekturen ein.

Als Faustregel gilt:

Je geringer die Erfahrung mit
Werbebriefen, desto groBzu-
giger die Zeitpldne.

A Dieses Projekt wird gefordert mit
* * Mitteln der Europaischen Union (EU)
** **

ot » und des Landes NRW.
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