
DIALOGMARKETING:
effektiv, effizient  
und erfolgreich!

MEHR 
MACHEN!

Kampagnen- 
steuerung

Produktion & 
Umsetzung

Konzeption

Effiziente
BUSINESS-
LÖSUNGEN
der PostRecherche & 

Analyse
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DIREKT ERFOLGREICHER –
MIT ZIELORIENTIERTER 
KAMPAGNENSTEUERUNG!

Unser Ziel ist es, den Erfolg unserer Kunden mit kreativen, 
maßgeschneiderten Kampagnen zu steigern. 

Zielgruppengenau und direkt. Individuell und messbar!

Testen, messen,  
optimieren.

Ergebnisorientierung bedeutet 
auch ständige Optimierung. 
Wir testen regelmäßig Media-
kanäle, Adresslisten, aber auch 
unterschiedliche Sujets oder 
Anstoßketten. Mittels Multi- 
channel-Echtzeit-Monitoring 
messen wir dabei auf Basis  
von Response und optimieren 
schon im Laufe der Kampagne.

Messbar erfolgreich.

Keine Kampagne ohne Kenn-
zahlen und Erfolgsmessung. 
Gemeinsam mit unseren Kun-
den definieren wir die Erfolgs-
parameter, führen Soll-/Ist-
Analysen durch und messen 
den ROI (Return on Investment).

90 % des Erfolges liegen 
in der Vorbereitung.

Recherche und Analyse sind  
die Basis für jede erfolgreiche 
Dialogkampagne. Optimale 
Kundenorientierung erfordert 
vor allem genaue Kenntnisse 
über Kundensegmente, Kaufver-
halten und Zielgruppenpotenzi-
ale. Deshalb nutzen wir Markt-
forschungen zu Branchen-
Insights und Werbewirkung 
genauso wie die Analyse der 
Kundenadressen. Eine Investition, 
die sich schnell bezahlt macht.

2 – Dialogmarketing Consulting 
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Sie suchen jemanden, der die Produktion Ihrer Direct Mailings übernimmt?  
Sie brauchen einen Partner mit Erfahrung in Marketing und Vertrieb?  
Sie wollen einfach Ihre Marketingabteilung durch externe Partner erweitern?

WIR LIEFERN, WAS SIE BRAUCHEN
und manchmal mehr, als Sie erwarten.

Wir beschäftigen uns mit dem 
gesamten Marketing-Mix und 
decken alle wesentlichen 
 Kompetenzen ab.  

Mit unseren Partnern im Netz- 
werk verfügen wir zusätzlich  
über Spezialisten aus allen  
relevanten Sparten.

DIE IDEE
Recherche, Analyse,  
Konzeption

Neue Kunden? 
Treuere Kunden? 
Reaktivierung? 
Oder einfach nur Frequenz und 
Umsatz steigern? 

Erfahrungswerte aus Kampagnen 
unterschiedlichster Branchen, 
allgemeine Insights aus diversen 
Marktforschungen oder auch 
Ergebnisse der Werbewirkungs-
forschung bilden die Grundlagen 
für innovative Dialogkonzepte. 

MEHR MACHEN!

Wir haben gelernt, dass viele 
Unternehmen auf der Suche nach 
innovativen Ideen sind. 

An krea tiven Konzepten und 
technischen Möglichkeiten mangelt 
es nicht. Meist fehlen aber die 
Ressourcen und manchmal wird 
auch das Risiko überschätzt.

Als Generalisten im Dialog-
marketing kennen wir die Chancen 
und schätzen die Möglichkeiten 
der analogen und digitalen Kanäle.

Unsere Kunden profitieren auch 
vom Know-how unserer Experten 
und Partner – gerade wenn es um 
die Entwicklung und Umsetzung 
neuer Ideen geht.

Wenn Sie mit uns Neues aus-
probieren möchten, freuen wir uns 
auf ein persönliches Gespräch.

DIE UMSETZUNG
Kreation, Produktion,  
Versand

Die Leistungen können als  
Gesamtprojekt oder in einzelnen 
Modulen gebucht werden. Auch 
für Einzelmaßnahmen, die außer-
halb des operativen Tagesge- 
schäftes liegen und erheblichen 
Mehraufwand bedeuten, bieten  
wir damit attraktive Lösungen: 

- Analyse
- Konzept
- Planung
- Produktion

DER ERFOLG
Mediaeinkauf, 
Kampagnensteuerung,
Leadmanagement, 
Erfolgsmessung

Zielsetzung, Timing und Budget 
entscheiden, welche Medien 
bespielt werden und welche Module 
für die Kampagne erforderlich sind. 

- Das Ziel ist klar: 
 Return on Investment! 
- Die Planungsvorgabe: 
 ergebnisorientiert, messbar,  
 direkt! 
- Das Leistungsversprechen: 
 mehr Erfolg!

Interessiert?  
Ein Erstgespräch ist 

kostenlos, unverbindlich 
und definitiv ohne 

Risiko.

Wir freuen uns über den 
Kampagnenerfolg unserer Kunden!

„
„
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MARKTFORSCHUNG
weil es für unsere Kunden wichtig ist

RESEARCH
Zahlen, Daten, Fakten und Hausverstand

Es mangelt nicht an Informationen, doch diese zu analysieren 
erfordert Zeit! Und manchmal hilft „der Blick von außen“. 

MEHR MACHEN! Wir liefern Ihnen gerne Informationen, 
die Ihre wichtigsten Fragen beantworten.

Ad-hoc-Umfragen zu Konzeptideen oder Pretests zu konkreten 
Kampagnen liefern wertvolle Informationen und geben Sicherheit.

Erkenntnisse der Marktforschung sind aber auch Orientierungshilfe 
und Basis für strategische Entscheidungen. Und dazu bietet die 
Österreichische Post AG immer wieder spannende Studien:

Customer Journey Studie

Die Studie gibt für 10 ausgewählte 
Produkte einen Einblick in die 
Customer Journey: vom Auslöser 
bis hin zur Informations-, Kauf-  
und Nachkaufphase. 

Doch auch der zusammengefasste 
Blick über alle 10 Produktgruppen 
hinweg ergibt Aufschlüsse, die im
Detail dargestellt werden.

Branchen Tracking 

Diese Untersuchung bietet der 
werbetreibenden Wirtschaft 
aktuelle Daten zur Werbe-
erinnerung bezogen auf Marken 
und Mediengattungen. 

Die Studie versteht sich als unab-
hängiges Instrument zur Messung 
der Werbeerinnerung und zeigt auf, 
wie der Rezipient Marken subjektiv 
wahrnimmt und ob er deren 
Werbung bezogen auf Medien-
gattungen erinnert.

Werbewirkungsforschung

Wer kann sich an Ihre Werbung 
erinnern? Und an welche Werbung 
erinnern sich Konsumenten wirk-
lich? Welche Channels können  
die Erwartungen erfüllen?

Überzeugen Sie sich selbst, welche 
Medien wie viel zum Werbeerfolg 
beitragen und schaffen Sie damit 
eine Grundlage zur objektiven und 
performanceorientierten Media-
planung.

Geomarketing

Die Visualisierung statistischer 
Daten mit Raumbezug hilft Ihnen, 
die richtigen Entscheidungen 
zu treffen. 

Analysieren Sie die Einzugsgebiete 
Ihrer Filialen oder die Verteilung 
Ihrer Kunden. Unsere Spezialisten 
unterstützen Sie bei Standortana-
lysen und helfen, den Einsatz Ihrer 
Flugblätter zu optimieren.

Customer Insights

Sie kennen Ihre Zielgruppe.
Aber kennen Sie Ihre Kunden? 
Die Analyse der Kundenadressen 
bringt Sicherheit – und oft auch 
Überraschungen. 

Welche Zielgruppensegmente 
lassen sich bilden? Und welche 
Differenzpotenziale gibt es noch? 
Wie sollten Sie Ihre Budgets für 
gezielte Akquisition gewichten?

Kundenpenetration Kundenpotenziale

Marktsättigung Hoffnungsgebiete

Dialog Marketing Report

Auf welche Kommunikations-
kanäle setzen österreichische 
Unternehmen, um Botschaften 
zum Konsumenten zu bringen?

Wie viel geben sie dafür aus und 
wie werden sich die Spendings in 
Zukunft entwickeln? 

Welche Werbekanäle nutzen
Konsumenten und wie nehmen sie 
diese wahr? Diesen Fragen geht der 
Dialog Marketing Report 2019 
auf den Grund.

GEOMARKETING
Ein Bild sagt mehr als 1000 Zahlen Dialog  

Marketing 
Report 2019
Österreichs Werbemarkt im Überblick 
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EXPEDITION

Österreich / Juni 2018

10 CUSTOMER JOURNEYS, 
10 PRODUKTE.

Branchen Tracking 2019
WERBEWIRKUNG NACH MEDIEN UND MARKEN

Zeitraum: April – Juni 2019

8 9

Geplanter Kauf

77 %

Konkreter Bedarf / Ersatz

20 %

Externe Auslöser

74 %

Anteil an 
Zustellung*

31 %
Erwartete / tatsächliche 
Tage der Zustellung* 

14 / 10

auf jeden Fall

angesehen

10,6 
enge Auswahl

2,2 
Zufriedenheit

52 % 

davon online 
informiert

53 % 

davon stationär 
informiert

23 % 

Cross Selling

41 %

Produkte in der Auswahl

Shopkanal 
stationär

38 %
Shopkanal 
online

57 %

Werbung als 
Infoquelle

57 %

Austausch mit 
anderen Personen

59 %

Internet als 
Infoquelle

72 %
davon 
Suchmaschine

68 %

Beratung 
genutzt

47 %
davon persönlich 
am POS

69 %

davon Flugblätter/
Prospekte

59 %

Wiederkaufsabsicht

44 %
Bezahlform
stationär: Kreditkarte         

32 %  
online: Kreditkarte         

52 %  
AUSLÖSER INFORMATION KAUF NACH KAUF

KREUZFAHRT Zeit (Bedarfsweckung bis Kauf): 120 Tage2

•   Gespräch mit Freunden / 
Bekannten / Verwandten

•  Werbung

•  Website / Internetbeitrag

•  (Fach-) Magazin /Zeitung
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Ein oder 
mehrere Artikel

Kundenstatus
Stamm         

22 %  
Gelegenheit         

54 %  
Neu         

24 %  

davon Bestellung 
via Smartphone

13 % 

Weiter-
empfehlung

71 %
Online-
Rezension

30 %

DAS INTERNET IST 
NICHT WEGZUDENKEN.
Besonders auffällig: Online spielt im Reisebereich 
eine große Rolle, so auch bei der Kreuzfahrt. Sie 
weist nicht nur den höchsten Wert bei der Online- 
Recherche (72 %) auf, sondern auch mit Abstand 
den höchsten Wert beim Online-Kauf (57 %). Wird 
stationär gekauft (38 %), dann ist ca. jeder Zweite 
durch das Internet bereits vorinformiert. Damit 
ist auch der Anspruch an die Beratung vermutlich 
sehr hoch.

AUSTAUSCH, AUSTAUSCH, 
AUSTAUSCH. 
Auf den ersten Blick ist klar, dass eine Kreuzfahrt 
nichts Alltägliches ist. Der Entscheidungsprozess 
bis zur Buchung dauert rund ein Drittel des Jah-
res. Der Austausch ist in allen Phasen extrem 
hoch. Schon der Impuls ist klar extern geprägt: 
In keinem anderen Segment sind es in diesem 
Ausmaß Freunde und Bekannte, die den ersten 
Impuls schaffen. Ist der Gedanke einmal gefasst, 
tauschen sich 59 % im Vorfeld der Buchung mit 
anderen Personen aus.

WERBUNG: FLUGBLATT 
SOWIE KATALOG.
Neben dem Internet hat auch Werbung mit 57 % 
einen hohen Stellenwert, dabei vor allem das 
Flugblatt (59 %) und natürlich der Katalog (47 %) – 
Medien zum Schmökern und Vergleichen, die im 
Reiseumfeld nicht wegzudenken sind. Rund ein 
Viertel der Befragten gibt an, die Kreuzfahrt bei 
einem für sie neuen Anbieter gebucht zu haben. 
Dies birgt ein hohes Neukundenpotenzial.

WERTVOLLE MULTIPLI-
KATOREN AN BOARD. 
Der Austausch setzt sich nach der Kreuzfahrt fort. 
Sogar in noch höherem Ausmaß. 78 % geben an, 
sich danach mit anderen Personen darüber zu 
unterhalten. 71 % empfehlen die Kreuzfahrt weiter 
(höchste Quote der Studie). Und: Jeder Dritte gibt 
an, die Reise im Internet rezensiert zu haben. 
Hier zeigen die etablierten Bewertungsmechanis-
men der Reiseportale ihre Wirkung.

Scheinbar hat sich auch die 
Qualität der Werbung in den 
letzten 10 Jahren verändert.

In der Top Box (sehr 
ansprechend) verlieren alle 
Medien.

Welche Werbeform wird als besonders ansprechend bewertet?

23 22 15 1120 11 13 7

Flugblatt Klassisch TV Direct Mailing Online

2009

2019
-50%-13%

-13%

-36%

Reality Check – 65

IN WELCHE WERBEKANÄLE UNTERNEHMEN INVESTIEREN UND WELCHE 
WERBEKANÄLE KONSUMENTEN ALS KAUFANREGEND EMPFINDEN
SPENDINGS in Mio € (gerundet) Respondenten: 14–69 Jahre alt, Österreich

 Wachsende Budgets, neue Werbe‑ 
formen: Immer mehr Kampagnen errei‑ 
chen Konsumenten auf immer mehr  
Kanälen. Wer Unternehmen und Produkte  
in diesem herausfordernden Umfeld 
erfolgreich vermarkten will, braucht 
Treffsicherheit. Es gilt genau abzuwägen:  
Wo soll ich investieren, damit meine 
Werbung gut ankommt?

Ein Werbeziel, das für die meisten 
Unternehmen hohe Priorität hat: Ver‑
käufe generieren. Kaufanregend wirken 
für Konsumenten vor allem Flugblätter 
und Prospekte: Mit 41 Prozent bzw. 
38 Prozent liegen sie hier deutlich voran, 
dennoch wurden die Investitionen in die‑
se Werbekanäle gedrosselt. Persönlich 
adressierte Werbepost liegt mit 29 Pro‑

zent vor Print‑Werbung, bekommt aber 
deutlich weniger Werbebudget.

Viele Kampagnen werden initiiert, um 
Unternehmen und Produkte mit einem 
positiven Image und hohem Bekannt‑
heitsgrad zu stärken. Der Einschätzung 
der Werbeprofis zufolge eignen sich 
dafür in erster Linie digitales Dialog‑ 
marketing und klassische Medien. Und 
wie sehen das die Empfänger? 

Geht es um Werte wie Image und Sym‑
pathie, ist auch das Medium die Botschaft. 
Als am hochwertigsten gelten persönlich 
adressierte Werbesendungen, Flugblät‑
ter werden am meisten gelesen – von  
92 Prozent. Auch sympathisch sind den 
Konsumenten Prospektplattformen.

Am unteren Ende der Beliebtheits‑ 

skala: Mobile Marketing. Kaum besser 
schneiden mit TV‑ und Hörfunkwerbung 
ausgerechnet jene klassischen Kanäle 
ab, die prozentuell gesehen die höchsten 
Spending‑Zuwächse verzeichneten. Auch 
wenn die Sympathiewerte für Online‑Ka‑
näle deutlich unter jenen von gedruckten 
Werbemedien liegen, zeigen sie eine 
kaufanregende Wirkung. Bei E‑Mail 
Newslettern liegt diese über jener von 
TV und Hörfunk – trotzdem wird nur ein 
Bruchteil des Budgets in diesen Kanal 
investiert. 

Ob sich langfristig die Ausgaben für TV 
Werbung tatsächlich in Richtung Dialog‑
marketing Print oder Online verschieben 
werden, bleibt abzuwarten.

• Welche Werbeaktivitäten kaufanregend und sympathisch wirken. 
• Am unteren Ende der Beliebtheitsskala: Mobile Marketing.

Werbemedien, 
die ankommen 

Dialogmarketing Online

Social Media-
Werbung115

Mobiles
Marketing67

E-Mail
Newsletter40

2.108

1.451

238

Klassische Werbung

AUSGABEN DER UNTERNEHMEN WAHRNEHMUNG DER KONSUMENTEN

Flugblätter/
Prospekte

 * n = 1.009
 ** n = 683
 *** n = 969

336

Print-
werbung

TV-
Werbung

Hörfunk-
werbung

Prospekt-
plattformen

Pers. adressierte
Werbepost247

17***

15

23*

28**

22*

22*

41*

38**

29*

Dialogmarketing Print
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64 – Reality Check

WERBEFORM, DIE ZUM LETZTEN  
EINKAUF ANIMIERT HAT

EINKAUFSVERHALTEN:  
ONLINE VS. STATIONÄR

Respondenten: 14–69 Jahre alt, Österreich, in % Respondenten: 14–69 Jahre alt, Österreich, in %

• Analoge Werbemedien für Online-Shops immer wichtiger.
• E-Mail Newsletter verlieren an Bedeutung.

Online oder stationär? Werbung 
als Entscheidungshilfe

 Internet oder stationärer Handel? 
Konsumenten haben bei so gut wie je-
dem Einkauf die Wahl. Auch wenn bereits 
ein Viertel der Befragten ihre Einkäufe 
online tätigt, bevorzugen 75 Prozent den 
stationären Einkauf. Welche Rolle spielt 
Werbung bei ihrer Entscheidung?

Wer annimmt, dass vor allem digitale 
Werbeaktivitäten zum digitalen Einkauf 
animieren, irrt. Zwar sind E-Mail News-
letter jene Werbeform, die am häufigsten 
zum letzten Online-Einkauf motiviert 
hat – aber ihre Wirkung nimmt konstant 
ab: Von 15 Prozent 2017 über 13 Prozent 
2018 auf 10 Prozent 2019. Gleichzeitig 
holen analoge Werbemedien auf: Flug-
blätter und Prospekte haben fast jeden 
zehnten Konsumenten zu seinem letzten 

Online-Einkauf animiert, bei persönlich 
adressierter Werbepost sind es 6 Pro- 
zent. Auf jeweils 4 Prozent kommen 
Werbung auf Social Media-Plattformen, 
im TV und auf dem Smartphone.

Handelsunternehmen, die Konsu-
menten als Kunden für ihre stationären 
Geschäfte gewinnen wollen, kommen an 
einem Werbemedium kaum vorbei: Flug-
blätter und Prospekte waren für knapp 
ein Drittel der Befragten (mit-)entschei-
dend, stationär einzukaufen. 
4 Prozent wurden von persönlich adres-

sierter Werbepost, E-Mail Newslettern 
und TV-Werbung dazu animiert. Immer-
hin über die Hälfte gibt an, sich an keine 
Kaufbeeinflussung beim Online-Einkauf 
erinnern zu können.

Fazit: Flugblätter und Prospekte sind 
eindeutig jenes Werbemedium mit dem 
größten Effekt für beide Einkaufswelten. 
Nur die jüngste Zielgruppe, die 14- bis 
19-Jährigen, erreicht man am ehesten 
über Werbung auf Social Media-Platt- 
formen.

Was wird online gekauft? 49 Prozent 
der Frauen und 34 Prozent der Männer 
bestellen Mode im Internet. Technik- 
produkte beziehen 59 Prozent der Män-
ner und 22 Prozent der Frauen online. 
Lebensmittel werden von 12 Prozent der 
Befragten im Internet gekauft.

Einkauf im stationären Handel (n = 1.007)
Online-Einkauf (n = 969)

Einkauf im stationären Handel (n = 1.009)
Online-Einkauf (n = 1.001)

10
4

8
30

6
4

4
3

4
4

4
3

3

2
2

2
2

1
2

52
40

4
2

3

E-Mail Newsletter

Flugblatt/Prospekt

Persönlich adressierte
Werbepost

Werbung auf Social
Media-Plattformen

TV-Werbung

Werbung am
Smartphone

Werbung in Zeitungen/
Zeitschriften

Bannerwerbung
im Internet

Radiowerbung

Plakatwerbung

Sonstige Werbung

Kann mich an keine Kauf-
beeinflussung erinnern

75

25
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DER DIALOGPROZESS
Ihre Kampagne wird „fertiggedacht“.

Viele Dialogkampagnen werden mit dem Response 
abgeschlossen. Für uns ist Response nur ein Milestone 
im Projekt. Fertig sind wir, wenn Ihr Kunde gekauft hat.

Wen wollen Sie ansprechen?
Wo finden Sie Neukunden?
Lokal, regional, national, 
international? Egal! Wir sind 
flexibel und diese Entscheidung  
ist schnell getroffen. Die Definition 
der richtigen Zielgruppen erfordert 
schon etwas mehr Aufwand.

Unsere Spezialisten unterstützen 
Sie dabei, genau die richtige 
Zielgruppe anzusprechen.

Draufbleiben!

In der Regel erhalten Sie von den 
Teilnehmern Ihrer Kampagne auch 
die E-Mail Adresse und die Permis-
sion zur Verwendung derselben. 

Es bietet sich also an, E-Mailings  
in der Kampagne gleich mit einzu-
planen. Als Teilnahmebestätigung,  
als Ankündigung für das Direct 
Mailing oder als Reminder. 

Setzen Sie auf Kontaktfrequenz!

Digital vs. Antwortkarte!

Es ist verlockend und meist auch 
sinnvoll, Response nur online zu 
generieren. Aber besonders bei 
hohem Kundenwert oder spitzen 
Zielgruppen sollten Sie auch die 
klassische Antwortkarte zulassen. 

Über unseren Partner Scanpoint 
können wir Antwortkarten oder 
Formulare taggleich digitalisieren 
und in die Kampagnendatenbank 
übernehmen.

DAS HERZSTÜCK JEDER DIALOGKAMPAGNE
Response-Analyse in Echtzeit:

Wer hat reagiert? 
Welche Teilnehmer sind potenzielle Neukunden? 
Welche Informationen wurden im Laufe der Kampagne gesammelt, 
um individuell und relevant nachfassen zu können?

Bewerbung
Multichannel

Zielgruppe
geografisch, 

demografisch

Response
analog, digital Analyse

Zielgruppen-
Segmentierung

Follow-up
individuell  

und relevant

Reminder
E-Mailing zum 

Nachfassen

Sales Impact
Ziel erreicht

Welche Werbekanäle 
versprechen Erfolg?
Wir halten die Initialkosten für die 
technische Infrastruktur so niedrig 
wie möglich. Denn: Je mehr Reich-
weite, desto besser für das Ergeb-
nis. Dabei nutzen wir den gesamten 
Mediamix online und offline,  
Social Media, Search etc.

Welche Channels zum Einsatz 
kommen, hängt ausschließlich vom 
Kundenwert und der Zielgruppe ab. Der Überraschungs-Effekt!

Ihre Kunden denken, Ihre Kampag-
ne ist vorbei? Überraschen Sie sie 
und bedanken Sie sich für die 
Teilnahme an einer Umfrage oder 
schicken Sie Trostpreise an alle, die 
bei Ihrem Gewinnspiel nicht gewon-
nen haben. 

Mutieren Sie Ihre Kommunikation 
nach Zielgruppen oder Userangaben. 
Das erhöht die Conversion und 
steigert den Erfolg Ihrer Kampagne.

Was ist das Ziel?

Teilnehmer an Ihrem Gewinnspiel 
oder Ihrer Umfrage, Besteller Ihres 
neuen Kataloges – am Ende wollen 
Sie etwas verkaufen.

Und alle Maßnahmen davor sollen 
dieses Ziel unterstützen. Informati-
onen, die wir im Laufe des Dialoges 
sammeln, dienen der Individualisie-
rung der Nachfass-Aktionen.  
Damit bekommt Ihre Kommuni-
kation mehr Relevanz für den 
Empfänger und steigert damit die 
Kaufwahrscheinlichkeit.
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Geschenke zur  
Auswahl

Es muss nicht immer nur der  
10 % Rabattgutschein sein. Unter-
schiedliche Gutscheine für ausge-
wählte Produkte oder Sortiments-
bereiche laden ein, sich mit dem 
Angebot zu beschäftigen.  
Und was ist sympathischer, als die 
freie Wahl zu haben? Und vielleicht 
sollte man doch auch gleich den 
E-Mail-Newsletter abonnieren?

Online Retargeting auf die Web- 
site-Besucher schafft zusätzliche 
Awareness.

Happy Birthday! 
Das Geschenk kommt  
per Post.

Wenn kurz vor dem Geburtstag der 
Gutschein ins Haus kommt, den 
man sich selbst ausgesucht hat, 
wer würde den dann nicht auch 
gleich einlösen?

Und wenn dann am Geburtstag 
Glückwünsche per E-Mail folgen, 
wie würde das dann wirken?

Welchen Effekt hätte das  
auf Einlösequoten, Durchschnitts-
umsätze und die Kundentreue?

WÜNSCH DIR WAS!
Geschenke, die Freude bringen.

Was bekommen Ihre Kundenclub-Mitglieder zum Geburtstag? 
Einen Geburtagsrabatt? So wie von allen anderen Firmen auch?
Dabei wäre das doch die Gelegenheit, mit individuellen Geschenken  
die Kundenloyalität zu erhöhen. 

MEHR MACHEN! Nutzen Sie die Möglichkeiten der Digitalisierung für 
einen mehrstufigen Dialog rund um den schönsten Tag im Jahr.

Lassen Sie Ihre Kunden selbst entscheiden, welchen Gutschein oder 
welches Geschenk sie nützen wollen.

Wünsch dir was!
Die persönliche Einladung 
auf die Landingpage.

Drei Wochen vor dem Geburtstag 
laden wir Kunden ein, sich  
ihr Geschenk diesmal selbst 
auszusuchen:

„Wir wussten nicht, was wir Ihnen 
heuer schenken sollen und daher 
haben wir einige Vorschläge zur 
Auswahl vorbereitet.“

Die personalisierte Landingpage 
und die Neugierde versprechen  
hohe Zugriffsraten.
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IHR KATALOG 
WIRD NACHGEFRAGT?
Die Bestellung ist der Beginn
eines Verkaufsgespräches. 
Über 70 % * der Konsumenten wünschen sich Kataloge 
nach wie vor gedruckt und im Briefkasten!

Es lohnt sich zu wissen, wer sich wann für Ihr Angebot 
interessiert. Wir liefern Ihnen dazu auch noch die 
Information, wem Ihr Angebot gefällt und wer Ihren 
Katalog sogar weiterempfehlen möchte. 

Professionelle Landing-
pages liefern Leads in 
höchster Qualität.

Einfach für den Besteller, selbst-
verständlich DSGVO-konform, 
responsive und mit https-Zertifikat. 
Auf Wunsch integrieren wir gerne 
eine Rückrufmöglichkeit, um 
dringende Anfragen rasch  
beantworten zu können.

Die beste Gelegenheit, 
Ihre neuen Kunden  
zu begeistern.

Unsere Prozesse sind darauf 
ausgerichtet, Anfragen so schnell 
wie möglich zu beantworten. 

Kataloge, die bis 13 Uhr bestellt 
werden, können bereits am nächs-
ten Tag zugestellt werden. Foliert 
oder im Kuvert, am besten mit 
persönlichem Anschreiben – der 
erste Eindruck zählt.

„Vielen Dank für Ihr  
Feedback.“

Die Online-Umfrage liefert Ihnen 
wertvolle Informationen für Marke-
ting und Vertrieb sowie für Ihren 
geplanten Verkaufsabschluss.

MEHR MACHEN!
Bedanken Sie sich mit einem 
persönlichen Brief und einem 
Rabattgutschein. Das zeigt  
Wertschätzung und steigert  
die Kaufwahrscheinlichkeit.

„Jetzt Katalog bestellen 
und Einkaufsvorteil 
sichern!“

Sie definieren Ihre Zielgruppe und 
bestimmen das Budget. Wir bewer-
ben Ihren Katalog über alle rele-
vanten Kanäle – online und offline.

MEHR MACHEN! Wir messen den 
Response in Echtzeit, überprüfen 
die Qualität der Adressen und 
optimieren bei Bedarf.

„Wie gefällt Ihnen unser 
Angebot?“

Über die Online-Umfrage motivieren 
Sie Interessenten, sich intensiver 
mit Ihrem Angebot zu beschäftigen.

Zusätzlich können Sie hier Fragen 
über Präferenzen, Budgetrahmen 
und Zeitraum der geplanten Käufe 
stellen – wie bei einem richtigen 
Verkaufsgespräch.

MEHR MACHEN! Lassen 
Sie Ihren Interessenten 
nicht alleine.

Konsumenten recherchieren  
und vergleichen. Beweisen Sie  
ihnen, dass Sie besser sind als  
Ihre Mitbewerber. 

Zeigen Sie Interesse und laden  
Sie alle Katalogbesteller  
7 Tage nach der Bestellung  
per E-Mail zu einer kleinen  
Online-Umfrage ein.

* Quelle: Marketagent.com, Mai 2017 (Basis: N=510, Respondenten sind zwischen 18 und 69 Jahre alt)
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Gewinnspiele sind nach wie vor eine der effizientesten Möglichkeiten zur Lead- 
generierung. Wie überall im Dialogmarketing ist es dabei sinnvoll, die Kampagne 
über den Response hinaus „fertig zu denken“. 

Sie finden hier dazu drei Standard-Pakete, die etwas Orientierungshilfe bei  
Planung und Kalkulation geben. Natürlich wird Ihre Dialogkampagne auf Basis Ihrer 
Ziele und Budgetvorgaben individuell geplant und umgesetzt.

GEWINNSPIELE SIND ERFOLGREICH, 
wenn alle gewinnen – auch Sie!

DAS ANGEBOT
Idee, Umsetzung, Ergebnisanalyse

Gewinnspiele liefern wesentlich 
mehr als nur Response. Mit den 
richtigen Fragen erhalten Sie 
spannende Informationen von den 
Teilnehmern. Informationen, die Sie 
für individualisierte – und damit 
auch relevante – Kommunikation 
nutzen können. 

Zusätzlich eignen sich Gewinnspiele 
sehr gut, um die Performance 
unterschiedlicher Medien zu bewer-
ten. Auf Basis von Clicks, Leads oder 
Verkäufen und Umsatz können über 
Multichannel-Tracking wertvolle 
Erfahrungen gesammelt werden. 

Letztlich soll es aber auch bei 
Gewinnspielen um den ROI  
gehen. Daher empfehlen wir,  
Kampagnen „fertig zu spielen“  
und zum Beispiel allen Nichtgewin-
nern einen Trostpreis zu schicken.

Small Medium Large

Die kostengünstige 
Standardlösung als 

Ausgangsbasis

Mehr Reichweite, mehr 
Laufzeit und damit die Chance 

zur Kampagnenoptimierung

Für besondere Anlässe: 
über 11 Mio. Bruttokontakte 

versprechen hohe 
Response-Werte

Werbemittel 1/3 Seite Advertorial 
im Kuvert der Post

20.000 Direct Mailings1)

500.000 E-Mailings

Bruttokontakte* 
3.520.000

2/3 Seite Advertorial 
im Kuvert der Post

50.000 Direct Mailings1)

800.000 E-Mailings
700.000 Ad Impressions 

über Online-Kanäle

Bruttokontakte* 
7.550.000

3/3 Seite Advertorial 
im Kuvert der Post

100.000 Direct Mailings1)

1.000.000 E-Mailings
1 Mio. Ad Impressions

über Online-Kanäle

Bruttokontakte*
11.100.000

Landingpage Landingpage: 
responsive, + https Zertifikat, Roboter-Check, Adressprüfung und DOI-Prozess. 

Response-Formular mit bis zu 5 Fragen.

Kampagnen-
optimierung

MEHR MACHEN!
Laufende Kampagnenoptimierung mittels 

Multichannel-Echtzeit-Monitoring

Bestätigungsmail E-Mailing als Teilnahme-
bestätigung mit Sofort-

preis- oder zum Abschluss 
mit Trostpreisgutschein

E-Mailing als Teilnahmebestätigung und zum 
Abschluss ein Brief-Mailing mit Trostpreisgutschein2)

Analyse Analyse der Teilnehmerstruktur nach Demografie-Daten und/oder Userangaben. 
Bewertung der Werbekanäle nach Clicks und Conversion

Kosten 28.000 56.000 3) 82.000 3)

* Bruttokontakte: Summe der Kontaktchancen (1–3 Schaltungen im Kuvert mit je ca. 3 Mio. Auflage +  
Anzahl der verschickten Direct Mailings und E-Mail-Newsletter + Ad Impressions über Online-Werbung)

Alle Preise in Euro netto (zzgl. USt und Werbeabgabe).
1) Postkarte im Format C5, Zustellung teiladressiert
2) C 6/5 Brief-Mailing mit Anschreiben und beigelegtem Gutschein
3) Bei hoher Teilnehmerzahl erhöhen sich die Kosten auf Grund der in Folge höheren Auflage des Trostpreismailings.
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LEADMANAGEMENT
ergebnisorientiert, messbar und direkt

Sie meinen, unterschiedliche Werbekanäle kann man 
nicht vergleichen? Wir tun das: Bei Multichannel-Kampagnen 
vergleichen wir die Performance auf Basis CPC, CPL, CPO 
und die Qualität der gewonnenen Leadadressen. 

Wir messen ALLE Mediakanäle: offline, online, klassisch, 
Social, Search, ... Und wir messen in Echtzeit!

MEHR MACHEN! Testen Sie unterschiedliche Medien oder 
auch Sujets, um nach wenigen Tagen die Bestperformer zu 
identifizieren. Sie können Prognosen über den Kampagnen-
erfolg errechnen und richtige Entscheidungen treffen.

Kampagnensteuerung

Warten Sie nicht, bis das End-
ergebnis Ihrer Kampagne vorliegt. 
Nutzen Sie die Chance, aktiv in die 
Kampagne einzugreifen.

Es macht Sinn, mit Testbudgets in 
die Mediabuchung zu gehen und 
auf Basis der Echtzeitmessung die 
Bestperformer nachzubuchen.

Und testen Sie unterschiedliche 
Sujets. Sie werden überrascht sein, 
welche Auswirkungen oft kleine 
Änderungen haben können.

Individualisierung

Relevanz ist entscheidend für den 
Impact Ihrer Botschaft.

Nutzen Sie Informationen über 
demografische Eigenschaften oder 
auch Userangaben für individuelle 
Nachfass-Aktionen per E-Mailing 
oder Direct Mailing.

Das erhöht die Aufmerksamkeit, 
zeigt Wertschätzung und steigert 
damit Ihren Erfolg. 

Erfolgsrechnung 

Reichweite ist wichtig. Clicks auf 
Banner oder E-Mailings – Besucher 
Ihrer Website sind wichtiger. Aber 
am Ende des Tages zählen gewonne-
ne Leads, Käufer und Umsatz.

Wir kalkulieren auf Basis Costs 
per Lead und beurteilen , wie gut 
die Leads zu den vordefinierten 
Zielgruppen passen.

Und auf Wunsch berechnen wir 
auch den ROI.

geb_karte_Junge_20190502_DR.indd   1 06.05.19   07:55

Eröffnungsangebote gültig vom 09.05. bis 11.05.2019. Solange der Vorrat reicht.www.dasfutterhaus.at

in Klagenfurt

ERÖFFNUNG
ERÖFFNUNGS- RABATT

NUR VOM 09.05. 
BIS 11.05.2019*

*Auf Ihren gesamten Einkauf ausgenommen Gutscheine, Sonderangebote, bereits reduzierte Ware oder Bücher.  
Nicht kombinierbar mit anderen Aktionen. Nur gültig vom 09.05. bis 11.05.2019 im DAS FUTTERHAUS Klagenfurt, 
Görzer Allee 10/ Völkermarkter Straß 99-101, 9020 Klagenfurt.

9020 Klagenfurt 
Görzer Allee 10/ 
Völkermarkter Straße 99-101 

Mo.-Fr. 9-18:30 Uhr, Sa. 9-18 Uhr
Tel.: 0463 319 832

NEU

Jede Menge tierische Eröffnungsangebote! Zum Beispiel ...

felix XXL-Multipack
Nassnahrung für Katzen, 72x100g 
100g = 0,25€

+
Catit 2.0 Trinkbrunnen
Mit fließendem Wasser, ermuntert 
Ihren Liebling mehr zu trinken

FURminator
Pflegewerkzeug für Hunde und Katzen zur gründlichen 
Entfernung von Unterwolle, in verschiedenen 
Größen und Farben erhältlich

32,99

22.99

10,- gespart!22,99

17.99

- 22% GU
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N
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Ab einem Einkaufswert von 25,- Euro gibt es
einmalig 

GRATIS!

GRATIS!
Gültig vom 09.05. bis 11.05.2019 nur im DAS FUTTERHAUS Klagenfurt, 
Görzer Allee 10/ Völkermarkter Straße 99-101, 9020 Klagenfurt. 
Solange der Vorrat reicht! 

Gegen Vorlage dieses Gutscheines erhalten  
die ersten 50 Besucher einmalig

Gültig nur am 10.05.2019 nur im DAS FUTTERHAUS Klagenfurt, 
Görzer Allee 10/ Völkermarkter Straße 99-101, 9020 Klagenfurt. 
Solange der Vorrat reicht!

Gegen Vorlage dieses Gutscheines erhalten  
die ersten 50 Besucher einmalig

1x Nutro für Hunde 300g Schale
oder für Katzen 3x Frischebeutel

Gültig nur am 11.05.2019 nur im DAS FUTTERHAUS Klagenfurt, 
Görzer Allee 10/ Völkermarkter Straße 99-101, 9020 Klagenfurt. 
Solange der Vorrat reicht!

Symbolbild

Symbolbild

Symbolbild

1x Beef Stick oder
1x Cat Stick mini

1x gravierter Anhänger

GRATIS!

WOCHEN-
VORRAT

UM NUR

10.-

Pedigree Nassnahrung 
Für Hunde, diverse Sorten, 800g
Einzelpreis: 1,99€  100g = 0,12€ (bei 1+1 Aktion)

GOURMET Gold Nassnahrung 
Für Katzen, diverse Sorten, 
26 Dosen à 85g
Normalpreis für 26 Dosen: 16,90€  
100g = 0,38€ (bei 26 Dosen à 85g Aktion)

GOURMET Gold

1+1
GRATIS

-50%
ab  29,99

14.99
ab

JETZT WALBUSCH- 
OUTFIT GEWINNEN!

www.walbusch-lieblingsoutfi t.at

19HW Österreich Post Walbusch Herbstpromo FV

Klaus J. Behrendt (59)
Schauspieler

– 30%
– 30%
=60 Filialen

WIR FEIERN
60 FILIALEN
 und schenken Ihnen

auf das linke 
Brillenglas

auf das rechte 
Brillenglas

PRINTCONSULTING & PRODUCING 
Beratung, Einkauf und Abwicklung

6 x mehr Service für Sie:

1. Ein maßgeschneidertes  
Konzept für Ihr Projekt

2. Einfach umsetzbare Vor- 
schläge zur Kosten- und  
Erfolgsoptimierung

3. Neutralen Zugang zu  
allen Marktressourcen 
und Synergien

4. Ein realistisches und  
zuverlässiges Timing

5. Die Sicherheit der kompletten 
Auftragsabwicklung und 
Qualitätskontrolle

6. Fullservice von A wie 
 Adressaufbereitung bis Z 
 wie Zustellung

In Zeiten der Digitalisierung fehlen immer öfter Know-how und 
Ressourcen für die Umsetzung von klassischen Direct Mailings.

Option 2: Sie entscheiden 
selbst, wer Ihre Drucksor-
ten produzieren soll.

Wir legen die besten Angebote vor 
und Sie entscheiden, bei welchem 
Anbieter produziert wird. 

Die Produktionsabwicklung bei 
Ihrem Wunschlieferanten erfolgt 
über uns.

Option 3: Sie haben Ihren 
Stammlieferanten, aber 
nicht die Ressourcen für 
die Abwicklung.

Wir übernehmen die komplette 
Auftragsabwicklung vom Timing 
über die Druckabstimmung bis  
zur Postauflieferung für Sie.

Kosten- und Erfolgsfaktoren bei 
Mailingkonzeptionen und Werbemit-
telproduktionen sind komplex und 
vielschichtig. Kleine Änderungen  

im Mailingformat oder bei der 
Gestaltung können die Produk-
tions- und Versandkosten oder 
auch die Responsequoten deutlich  

beeinflussen. Wir sehen uns Ihre 
Anforderungen genau an und 
optimieren auf Wunsch, wo es 
möglich und sinnvoll ist.

Option 1: Wir finden das 
beste Druck-Angebot 
für Sie!

Wir holen auf Basis Ihrer Angaben 
bei den geeigneten Lieferanten 
Angebote ein und legen das Offert
mit dem Bestpreis vor. 

Wenn unser Angebot Ihren Erwar-
tungen entspricht, kümmern wir 
uns um den Rest. Von der Abwick-
lung des Druckauftrags bis zur 
Zustellung Ihrer Werbemittel –  
alles aus einer Hand. 

Geheimtipp!

Post Verbund-C5 Postkarte_162x229mm_RZ.indd   1 31.10.19   16:19

ABENTEUER JEEP®

Freiheit, Abenteuer, Authentizität und Leidenschaft – dafür steht das Original unter den 
SUVs seit 75 Jahren. Leben Sie jetzt Ihre Abenteuerlust aus, mit dem Klassiker für 

ultimative Offroad Erlebnisse und stilvolle Ausfahrten in Stadt und Land. 

Schnee, Eis und Sicherheit – drei Dinge, die für den Jeep® Renegade zusammengehören. 
Denn die legendäre Geländegängigkeit eines echten Jeep® spürt man im Winter besonders 
deutlich. Ob verwehte Straßen oder rutschiger Fahruntergrund, Ihr Jeep® Renegade 
hat jedes Wetter fest im Griff. Das intelligente Allradsystem schützt vor Radschlupf, der 
Spurhalteassistent sorgt für verlässliche Sicherheit, und das zusätzliche Selec-Terrain 
Assistenzsystem greift bei jedem Bodenverhältnis. Bereit für den perfekten Winter?

Gesamtverbrauch 4,4 - 6,9 l/100 km, CO2-Emissionen: 115 - 160 g/km. Symbolfoto. Aktionsmodelle inkludieren Händlerbeteiligung. Angebote 
freibleibend, gültig bei teilnehmenden Händlerpartnern bis zum 31.12.2016. Stand 10/2016. Jeep® ist eine eingetragene Marke der FCA US LLC.
1 Jeep® Renegade 2.0 MultiJet II 120 PS Diesel 4x4 6-Gang Handschaltung. 2 Jeep® Renegade 1.6 E-Torq 110 PS Benzin 4x2 5-Gang Handschaltung.
3 Fischer Allmountain Ski und Skisack im Jeep®  Design beim Kauf eines Jeep®  Renegade Neuwagens kostenlos. Empfohlener Verkaufspreis im 
Fachhandel ist € 825,-. Keine Barauszahlung möglich. Angebot gültig solange der Vorrat reicht. 

WO ANDERE AUFGEBEN, 
FÄNGT DER JEEP® RENEGADE 
ERST AN.

Bereit sich Ihr eigenes Bild vom Jeep® Renegade zu machen? 
Kontaktieren Sie uns einfach!

AUTOHAUS ROHRER
Churer Straße 30
6830 Rankweil
Tel.: +43 552244944

Österreichische Post AG  Info.Mail Entgelt bezahlt
Retouren an: Postfach 555, 1008 Wien

Max Mustermann
Musterstraße 12
1234 Musterort

Österreichisce Post AG  Info.Mail Entgelt bezahlt
Retouren an: FCA Austria GmbH, Postfach 555, 1008 Wien

GEORG PAPPAS AUTOMOBIL GMBH
Bundesstraße 21
5600 St. Johann im Pongau
Tel.: +43 641265650

Frau 
Marianne Krakowsky
Oberberg 39a
5552 Forstau

FIAT TIPO. ÜBERRASCHEND VIEL FÜR ÜBERRASCHEND WENIG.

EXKLUSIV FÜR SIE: FIAT TIPO PROBEFAHREN UND FÜR 1 JAHR GEWINNEN****
JETZT ANMELDEN AUF WWW.TIPO-TESTEN.ATfiat.at

Gesamtverbrauch 3,4 – 6,3 l/100 km, CO2-Emissionen 89 – 147 g/km.
Symbolfotos. *Aktionspreis inkl. Händlerbeteiligung und € 1.000,– FCA Bank Bonus bei Leasing- oder Kreditfinanzierung über die FCA Bank GmbH/FCA Leasing GmbH. Voraussetzung: 
Bankübliche Bonitätskriterien, Wohnsitz/Beschäftigung in Österreich. Nicht kumulierbar mit anderen Finanzierungsangeboten oder Öko Prämie. Freibleibende Aktionen gültig bei Kauf-
vertragsabschluss bis 30.11.2017 solange der Vorrat reicht. Details auf www.fiat.at. **2 Jahre Neuwagengarantie und 2 Jahre Funktionsgarantie „Maximum Care“ bis 60.000 km gemäß 
deren Bedingungen. ***Gratis Winterräder auf Stahlfelgen bei Kaufvertragsabschluss bis 30.11.2017. ****Probefahrt vereinbaren auf www.tipo-testen.at. Nach erfolgter Probefahrt 
erhalten Sie vom Händler Ihren persönlichen Gewinnspielcode. Die Teilnahmebedingungen und die Registrierung zum Gewinnspiel finden Sie auf www.tipo-testen.at/Gewinnspiel.

•  KLASSENBESTE LAUFZEITKOSTEN 
Unschlagbar geringe Anschaffungskosten  
und kalkulierbare Servicekosten

•  KLASSENBESTER VERBRAUCH 
Beispiel: 120 PS Tipo Diesel – 3,4 Liter/100 km 

•  KLASSENBESTER RESTWERT 
Mit seiner herausragenden Wertstabilität hat der  
Tipo auch bei Finanzierung und Weiterverwertung 
die Nase vorn 

•  MARCUS AWARD 2016 
Die Fiat Tipo Limousine und der Fiat Tipo Kombi  
wurden vom ÖAMTC in der Wirtschaftlichkeits
wertung als Sieger in den Kategorien Kompaktklasse 
bzw. Kombis/Vans ausgezeichnet

•  4 JAHRE GARANTIE** 
Je nach Anforderung bis zu 120.000 km erweiterbar

Überraschend viel für überraschend wenig.

DIE GESAMTE FIAT TIPO FAMILIE ÜBERRASCHT MIT ZAHLREICHEN AUSGEZEICHNETEN 
BESTWERTEN UND DEM UNSCHLAGBAREN PREIS-LEISTUNGS-VERHÄLTNIS.

JETZT MIT GRATIS WINTERRÄDERN! ***

Fiat Tipo. Kombi. 5-Türer. Limousine.

fiat.at

Pro Person ist nur ein Gutschein einlösbar. Keine Barablöse. Nicht kombinierbar mit anderen Gutscheinen, 
Einkaufsvergünstigungen und Rabatten. Nicht gültig auf Fremdmarken (z.B. SPANX) sowie PALMERS Gutscheine und 
Münzen. Bei Ausübung Ihres Rückgaberechts (Vertragsrücktritt bzw. Widerruf der Vertragserklärung – siehe AGB) ist die 
Aktion ungültig, wenn der Wert der behaltenen Ware unter € 50,– fällt. In diesem Fall sind Artikel, die nicht zurückgegeben 
wurden, zur Gänze zu bezahlen. Druck und Satzfehler sowie Irrtümer vorbehalten. Gilt nicht in Karstadt Filialen.

Pro Person ist nur ein Gutschein einlösbar. Keine Barablöse. Nicht kombinierbar mit anderen Gutscheinen, 
Einkaufsvergünstigungen und Rabatten. Nicht gültig auf Fremdmarken (z.B. SPANX) sowie PALMERS Gutscheine und 
Münzen. Bei Ausübung Ihres Rückgaberechts (Vertragsrücktritt bzw. Widerruf der Vertragserklärung – siehe AGB) ist die 
Aktion ungültig, wenn der Wert der behaltenen Ware unter € 80,– fällt. In diesem Fall sind Artikel, die nicht zurückgegeben 
wurden, zur Gänze zu bezahlen. Druck und Satzfehler sowie Irrtümer vorbehalten. Gilt nicht in Karstadt Filialen.5 0 0 2 0 1 9 0 8 1 1 0 9 2 1 5 5 0 0 2 0 1 9 0 8 1 1 0 9 2 2 2

10,– Euro 
Rabatt

20,– Euro 
Rabatt

Jetzt bis –70%
In unseren Geschäften 
und im Online Shop 
palmers.at Eine Welt, 

die passt.

25%
sparen

27%
sparen

30%
sparen

28%
sparen

33%
sparen

50%
sparen

statt € 99 99

€ 69 99

Plain Chic

Badeanzug
B- und C-Cup

Auch gültig  
auf bereits  
reduzierte Ware!

Auch gültig  
auf bereits  
reduzierte Ware!

Flower Bomb

Bikini mit großzügigem Blumenmotiv 
in kräftigem Farbspiel

Bikini-Top Bikini-Hose
B- bis D-Cup S – L

statt € 54 99 statt € 39 99

€ 39 99 € 29 99

Summer Pattern

Tankini-Top mit nettem verspielten 
Charakter

Tankini-Top Bikini-Hose
S – XL S – XL

statt € 59 99 statt € 34 99

€ 39 99 € 24 99

Modern Ocean

Badehose aus komfortablem 
Material mit innovativer Innen-
hose und Seitentaschen

Erhältlich in den Farben
  

S – XL

statt € 59 99

€ 29 99

Eine Welt, 
in der man 
gerne rot 
sieht.

Begrenzt 
verfügbar

 facebook.com/palmers.official
 instagram.com/palmers.official

Gültig von 22.07. bis 11.08.2019

Gültig ab einem 
Einkauf von 50,– Euro 
bis 11.08.2019

Gültig ab einem 
Einkauf von 80,– Euro 
bis 11.08.2019

Einzulösen auch im Online Shop 
unter palmers.at mit dem 
Codewort: PASSFORM1

Einzulösen auch im Online Shop 
unter palmers.at mit dem 
Codewort: PASSFORM2

Palmers_Sale_Flugblatt_280x380_201906_42 F39L.indd   1 01.07.19   17:04

M E H R  A L S  E I N  S U V
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Unsere Kunden verwirklichen gerne gemeinsam mit uns 
neue Konzepte zur Erfolgssteigerung.

Und viele davon sind auch damit einverstanden, 
dass wir die Ergebnisse weitererzählen. 

WIR FREUEN UNS ÜBER 
ERFOLGREICHE KUNDEN! 
Kunden, die mit uns erfolgreich neue Wege 
gehen und neue Dialogkonzepte umsetzen.

ZUGEGEBEN, MIT EINER DIALOGKAMPAGNE
GEWINNEN SIE AUCH NICHT IMMER 100 % 
DER GEWÜNSCHTEN LEADS.

Manchmal sind es über 300 %.

1.000 Probefahrer! Das war die 
Zielvorgabe einer Dialogkampagne 
zur Modelleinführung der Alfa 
Romeo Giulia. Eine Herausforderung, 
die wir gerne angenommen haben.

Nachdem wir auf Basis einer 
genauen Kundenstrukturanalyse 
ein besseres Bild der Zielgruppe 
gewonnen hatten, wurden die 
Differenzpotenziale ermittelt und 
die Kampagnenidee entwickelt: 

Wir suchten 5 Testfahrer, die  
die neue Alfa Romeo Giulia eine  
Woche lang auf Herz und Nieren 
prüfen durften.

Über 3.400 Teilnehmer wollten 
gewinnen. Nach der Zielgruppen-
segmentierung erhielten die „High 
Potentials“ die hochwertige Image-
broschüre zugeschickt (alle  
anderen erhielten einen deutlich 
kostengünstigeren Flyer). 

MEHR MACHEN! Alle „Nicht-
gewinner“ wurden eingeladen, 
einen Termin zu einer „24-Stunden 
Probefahrt“ zu vereinbaren.  
Über 1.700 nahmen an und bis 
Kampagnenende konnten 45 Alfa 
Romeo Giulias verkauft werden.  
Mit einem CPO von 1.000 Euro ein 
beeindruckendes Ergebnis in dieser 
Fahrzeugklasse.
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SIE HALTEN 10 % CONVERSION BEI EINEM DIRECT MAILING 
an Gewinnspielteilnehmern für unrealistisch?

Wir wissen: Das ist möglich.

Das Erzherzog Johann SPA Hotel  
in Bad Aussee wollte testen, ob es 
gelingt, mit einer Dialogkampagne, 
neue Gäste zu gewinnen. 

Wir haben dazu ein Gewinnspiel 
konzipiert, das wir über Inserate, 
E-Mailings, Online-Banner, Social 
Media und eine großformatige 
Postkarte in der Zielgruppe 
„Paare, 40+, mit hoher Kaufkraft“ 
beworben haben.

Auf der Landingpage wurden  
die Teilnehmer zu ihren Urlaubs-
präferenzen befragt und die 
Permission zur Verwendung der 
E-Mail-Adressen eingeholt.

MEHR MACHEN! Alle „Nicht-
gewinner“ erhielten als Über-
raschung ein Brief-Mailing mit 
einem 20 Euro Trostpreisgutschein, 
den sie bei einer Buchung im 
Hotel einlösen konnten.

Von knapp über 4.000 Teilnehmern 
haben 400 neue Gäste im Hotel 
ihren Urlaub gebucht.

Die aus der Umfrage gewonnenen 
Informationen konnten in Folge  
für gezielte individuelle Angebots-
mailings genutzt werden.

WIE VIELE KANÄLE BRAUCHEN SIE FÜR EINE 
MULTICHANNEL-KAMPAGNE, BEI DER SIE ÜBER  
50.000 KUNDENKONTAKTE KNÜPFEN KÖNNEN?

Einen – den direkten Kanal zu uns!

Welche Medien liefern die beste 
Performance? Welche Informatio-
nen können gesammelt werden,  
um Käufer und Interessenten 
besser kennenzulernen und zu-
künftig noch individueller kommu-
nizieren zu können?

Das Jubiläumsgewinnspiel bot  
die Gelegenheit, über Leadgenerie-
rung und -qualifizierung sowohl  
die Performance der Medien zu 
messen als auch wertvolle Informa-
tionen zu Käufern und Interessen-
ten zu sammeln.

Das Ziel: Frequenz und Umsatz im 
Aktionszeitraum, Leadgenerierung 
für Folgeaktionen und Erkenntnisse 
über die Performance unterschied-
licher Mediakanäle.

Über das Multichannel-Tracking 
der Leadmanagement-Plattform 
konnten die Teilnehmer jenem 
Medium zugeordnet werden, über 
welches sie auf die Landingpage 
kamen. Die Anzahl der Teilnehmer 
im Verhältnis zu den Mediakosten 
zeigt die unterschiedliche 
 Performance.

Wie viel kostet ein potenzieller Käufer über welchen Kanal?

Print-Anzeigen 5,06 – 49,86

Postkarte 4,84

E-Mailing an Fremdlisten 0,38 – 17,69

Prospekt-Plattformen 8,44 – 25,06

Online 1,58 – 55,83

Alle Preise in Euro.www.meintraumurlaub.at 

GEWINNEN SIE EINEN

TRAUMURLAUB IM SPA HOTEL

Wir verlosen 4 Traumurlaube im Wert von über € 2.000,00.

Österreichische	Post	AG		
Info.Post	SELECT	Entgelt	bezahlt

An	Profis	und	die	es	noch	werden	wollen
	

	

METRO Cash & Carry GmbH, Business Center 688, 1000 Wien, Österreich, www.metro.at

ANTWORTKARTE

METRO	Cash	&	Carry	GmbH
Business	Center	688	
1000	Wien

Ich habe meine eigene METRO Karte.

Ich habe Zugang zu einer METRO Karte.

Ich habe keinen Zugang zu einer METRO Karte, hätte aber gerne eine.

Ja Nein

Ja Nein

Ja Nein

Datum,	Unterschrift

Porto zahlt 

Empfänger

  Gleich Teilnahmekarte
 abtrennen & ausfüllen!

Ja, ich	bin	damit	einverstanden,	Werbung	von	METRO	mittels	Postzusendung,	per	elektronischer	Post	oder	telefonisch		
zu	erhalten.	(Die	Zustimmungserklärung	kann	jederzeit	schriftlich	per	E-Mail	an	customercare@metro.at	oder		
per	Brief	an	METRO	Cash	&	Carry	GmbH,	Business	Center	688,	1000	Wien	widerrufen	werden.)

Ja, ich	habe	die	allgemeinen	Gewinnspielbedingungen	(Aushang	im	Kundeneingang,	online		
unter	www.metro.at/gewinnspielbedingungen)	zur	Kenntnis	genommen	und	stimme	ihnen	zu.		
Teilnahmeschluss ist der 13. 11. 2016.  

Mit 120 PS zu METRO.
Jetzt Jeep® Renegade 2.0

MultiJet II gewinnen! 
Im Wert von 28.800 €

Beantworten	Sie	bitte	kurz	die	drei	Fragen	und	schon	nehmen	Sie	am	Gewinnspiel	teil.	
Sie	können	auch	online	unter	www.metro-gewinnen.at	mitmachen!
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Castellezgasse 37
1020 Wien

Castellezgasse 37

1020 Wien
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• Österreichs größtes Sortiment mit über  
 48.000 Food- und Non-Food-Artikeln:

 – vom Tullnerfelder Schwein über fangfrischen Wolfs- 
  barsch aus Frankreich bis hin zu exotischen Früchten

 – vom professionellen Reinigungsmittel über  
  Unterhaltungselektronik bis hin zu Autoreifen

• Sensationelle Großhandelskonditionen

• Österreichs längste Öffnungszeiten: Mo.–Fr. 6–22 Uhr und Sa. 8–18 Uhr!

Darauf fahren Profis ab!

     Gleich teilnehmen auf
    www.gewinnen-metro.at

Mit 120 PS zu METRO.
Jetzt Jeep® Renegade 2.0

MultiJet II gewinnen! 
Im Wert von 28.800 €

Da schau he
r!
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Max Muster
Musterstraße 12
1234 Musterstadt
Musterland

SPA Hotel Erzherzog Johann | A-8990 Bad Aussee | Kurhausplatz 62
Tel. +43 3622 525 07-0 | Fax -680 | info@erzherzogjohann.at | www.erzherzogjohann.at 

Bad Aussee, Juli 2016

Gewinnspiel „Traumurlaub im SPA Hotel Erzherzog Johann“

Sehr geehrter Herr Muster!

Wir bedanken uns herzlich für Ihre Teilnahme an unserem Gewinnspiel.

Leider waren Sie nicht unter den Hauptgewinnern – aber als kleines Dankeschön für Ihre Teilnahme haben wir 
für Sie einen kleinen „Trostpreis“ vorbereitet: 

Bei Ihrem nächsten Wellnessaufenthalt im SPA Hotel Erzherzog Johann in Bad Aussee erhalten Sie gegen 
Vorlage dieses Schreibens einen Bonus von 

Wir würden uns sehr freuen, Sie schon bald bei uns in Bad Aussee begrüßen zu dürfen und danken Ihnen 
nochmals für Ihre geschätzte Teilnahme am Gewinnspiel.  

Mit herzlichen Grüßen 

Ihr Johannes Lackner | Hoteldirektor

€ 20,00
für Restaurant- und 
SPA-Konsumationen

Guthaben gültig bei Direktbuchungen bis zum 31.12.2016 – 
keine Barablöse möglich.

www.erzherzogjohann.at
Wir freuen uns über Ihre Buchung auf

RZ_ehj-trostbrief-gewinnspiel-A4.indd   1 13.06.16   14:33
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TESTEN – MESSEN – OPTIMIEREN

Wir haben gelernt, dass sich manchmal geringfügige 
Adaptionen von Kampagnen oder Sujets signifikant auf 
den Erfolg auswirken und es sich lohnt, verschiedene 
Möglichkeiten zu testen.

MEHR MACHEN! Es braucht ernstgemeinte Tests mit 
klar definierten KPIs und den entsprechenden Mess-
instrumenten. Der Aufwand ist dabei meist gering – der 
Effekt umso größer.

Bis zu 37 % mehr Umsatz

Zeitungsbeilage oder Postwurf?
Für ein Handelsunternehmen 
durften wir am Beispiel von 
4 Testfilialen zeigen, welches 
Ergebnis mittels Streuplan-
optimierung über Geomarketing 
möglich ist und wie die Zustellung 
im Briefkasten im Vergleich zur 
Beilage in Tageszeitungen  performt. 

Bei gleicher Auflage und gleichem 
Budget konnte der Umsatz in der 
größten Testfiliale um starke 37 % 
gesteigert werden (im Vergleich zu 
anderen Filialen und zum Vorjahr).

70 % mehr Response

Das Rabatt-Mailing an die Stamm-
kunden ist für Forstinger der 
Auftakt in die Wintersaison.

Aber soll das Versandkuvert nun 
werbefrei, nur mit Firmenlogo oder 
mit einer werblichen Gestaltung 
versehen werden?

Wir haben es getestet: 
Das Geschäftskuvert brachte 
4,6 % Response statt 2,7 % beim 
winterlich gestalteten Kuvert.
70 % mehr Käufer in der Filiale  
sind ein deutliches Ergebnis.

68 % mehr Leads

Bei Gewinnspielkampagnen nutzen 
wir im Multichannel-Ansatz auch 
E-Mail-Newsletter an diverse „Cold 
Lists“. Und auch hier sind wir immer 
auf der Suche nach Optimierungs-
möglichkeiten.

Für Walbusch wurde als Alternative 
zum klassischen E-Mail-Newsletter 
ein reiner Text Letter versendet. 
Mit 68 % Uplift konnten die Lead-
kosten deutlich gesenkt werden. 
Testen lohnt sich!

260 % mehr Käufer

Low Cost vs. High Impact. 
E-Mail-Newsletter mit Reminder vs. 
Briefmailing mit E-Mail-Teaser und 
E-Mail-Reminder. 

Das Ergebnis war beeindruckend.
8,4 % vs. 30,2 % Aktivierungsquote. 
Da rechnet sich auch der Mehr-
aufwand für Druck und Zustellung 
der Briefmailings.

71 % mehr Clicks

Konsumenten entscheiden spon-
tan, ob sie etwas interessiert oder 
nicht. Was nicht relevant ist, wird 
sofort ausgeblendet.

Wie einfach es sein kann, diese 
Relevanz zu erzeugen, zeigt der 
Test von Kieser Training. Der 
E-Mail-Newsletter wurde in der 
Testgruppe mutiert: Das Sujet 
Frauenrücken wurde an Frauen, 
das Sujet mit dem Männerrücken 
an Männer versendet.

Ergebnis: 71 % mehr Clicks als in 
der Standardversion.

57 % weniger Response

Format = Impact = Response!
So verlockend es gewesen wäre, 
den Folder statt im C4-Kuvert in 
einem C5-Kuvert zu versenden und 
über 12 % Porto zu sparen – im Test 
der beiden Alternativen war der 
Response beim C5-Kuvert jedoch 
um 57 % niedriger.

Interessiert an mehr? 

Die angeführten Beispiele 
sind eine kleine Auswahl an 
Projekten der letzten Jahre 
und sollen zeigen, welche 
Steigerungsraten möglich 
sind. 

Sie möchten Details zu 
den angeführten Beispielen 
erfahren?

Sie haben Interesse an 
weiteren Erfolgsgeschichten?

Sie wollen gerne selbst 
testen, messen und 
 optimieren?

Wir freuen uns auf Ihre 
Nachricht an:

diedialogen@post.at

106 % Uplift

Der Großhändler Hausmann 
versendet seinen Gartenmöbel-
Katalog foliert mit Adresskleber.
Im Test wurde der Katalog um einen 
Brief und einen Gutschein ergänzt.

Der Brief wurde einmal neutral 
gestaltet und einmal mutiert nach 
Männern (Mann am Grill) und 
Frauen (Frau im Liegestuhl). 

Die Gendermutation brachte 75 % 
mehr Response und 18 % höhere 
Durchschnittsumsätze, in Summe 
also 106 % mehr Umsatz.

3 x mehr Response

Inserat oder Advertorial? Wir haben 
die Einladung zu einem Gewinnspiel 
in unserem „Kuvert“ 50:50 mutiert 
und den Response gemessen. Das 
Advertorial realisierte 3-mal so viel 
Response wie das Inserat.

Im Zuge von Dialogkampagnen 
können wir im Kuvert bis zu  
4 Sujets testen – und messen.
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