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lhr Zusatznutzen

Zum Buch gibt es fiir Sie die Moglichkeit einer exklusiven und kostenlosen
Werbebrief-Analyse durch den Autor - per E- Mail:
* Analyse eines Werbebriefs aus IThrem Unternehmen

* Unterstiitzung bei der textlichen Gestaltung eines Werbebriefs

Bitte senden Thren Werbebrief bzw. Thren Entwurf und das Kennwort per
E-Mail an:

e Thomas Johne
* E-Mail: kommamedien @ t-online. de

Thr Kennwort fiir die Werbebrief-Analyse lautet: Response
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» Das Mailing ist ein Verkauferteam.”

Malcolm Decker

Vorwort

In einem zunehmend hérteren Wettbewerb werden Produkte und Dienst-
leistungen nicht nur stindig verbessert, sondern die Mitbewerber gleichen
sich auch immer mehr einander an. Da ist es nur allzu verstandlich, dass
Kunden und Interessenten anspruchsvoller werden und differenzierter
prifen, warum sie sich beim Einkauf von Produkten und Dienstleistungen
gerade fir ein bestimmtes Unternehmen entscheiden sollen.

Dabei gewinnt der Dialog mit den Kunden fiir Unternehmen eine immer
grofere Bedeutung - effiziente und qualifizierte Kommunikationskanile fiir
eine individuelle Kundenansprache sind das Gebot der Stunde.

Im Rahmen des vielfiltigen Spektrums der Direktmarketing-Instrumente
steht das Mailing - trotz der erkennbaren Zuwichse bei den internetbasierten
Werbeformen - unbestritten an der Spitze. Der Grund: Das Mailing zeichnet
sich vor allem durch ganz spezielle Vorteile gegentiber anderen Werbe-
formen aus. Deswegen nutzen nicht nur groBe Konzerne dieses Dialog-
instrument, sondern zunehmend auch kleine und mittlere Unternehmen,
um Kunden zu binden und neue Kunden zu gewinnen.

Adressaten dieses Buches sind alle, die sich in einem Unternehmen mit der
Planung und Umsetzung von Mailing-Aktivititen befassen: Unternehmer,
Geschiftsfithrer sowie Entscheidungstrager in den Bereichen Marketing und
Vertrieb.

Der vorliegende Ratgeber gibt Thnen einen Uberblick tiber die verschiede-
nen Aspekte des Mailings: Von der Bedeutung im Marketing iiber eine



effektive Mailing-Planung bis hin zur Optimierung der Mailing-Gestaltung
- mit wertvollen Anregungen, wie Werbebriefe wirksam gestaltet und
getextet werden.

Praxisbeispiele, Tipps, zahlreiche Checklisten sowie niitzliche Adressen
unterstitzen Sie dabei, Thre Mailing-Aktivititen in Zukunft noch professio-
neller zu planen und durchzufiihren.

Thomas Johne Darmstadt, im April 2005



1 Das Mailing im Marketing-Mix

1.1 Die Bedeutung des Dialoginstruments Mailing

Absatzférderung, Kundenbindung und Neukundengewinnung sind immer
wiederkehrende Herausforderungen im unternehmerischen Alltag -
insbesondere vor dem Hintergrund eines wirtschaftlich schwierigen Um-
felds. Eine Moglichkeit, diese Marketingziele zu erreichen, ist die Kunden-
ansprache per Brief, das sogenannte Mailing. Auch im Zeitalter neuer
elektronischer Dialogmoéglichkeiten wie beispielsweise E-Mail und
E-Commerce ist das klassische Mailing alles andere als tiberholt und bleibt
ein zentrales Medium in der Kundenkommunikation.

Dies belegen regelmiBige Studien und Expertenbefragungen: So wendeten
deutsche Unternehmen im Jahr 2002 ca. 21,5 Milliarden Euro fiir Direkt-
werbung auf. Ein Drittel davon (ca. 7,1 Milliarden Euro) fiel auf das
Dialoginstrument Mailing.

Eine marktorientierte Grundlage als Erfolgsbasis

Wenn Sie die Moglichkeiten von Mailings ausschopfen und den Dialog mit
Interessenten und Kunden glaubwiirdig gestalten wollen, miissen allerdings
im Unternehmen einige Anforderungen erfiillt werden, damit die ziel-
orientierte Umsetzung in der Praxis gelingt.

Im Folgenden sollen wichtige Hinweise und Leitgedanken die
unternehmerischen Konsequenzen verdeutlichen, die sich aus dem Einsatz
des Dialoginstruments Mailing ergeben. Voraussetzung ist eine markt-
orientierte Grundhaltung, die mit zentralen Aussagen umschrieben werden
kann:

*  Wir stellen den Kunden mit seinen Bedirfnissen in den Mittelpunkt
unseres Denkens und Handelns.

* Wir werden uns mit seinen Problemen und Anliegen ernsthaft und
professionell auseinandersetzen.

* Wir gestalten Marketing und Kommunikation auf eine Weise, dass sich
der einzelne Kunde im Rahmen des Dialogs ernst genommen fiihlt.



