DIE OPTIMIERUNGSMASSNAHMEN IM UBERBLICK:

Anstatt den Produktkatalog wie bisher zusammen mit
einer einzigen, fir alle Kunden giltigen Brief-Bestellkarte
zu verschicken, wurden 2014 59 Mutationen fiir
verschiedene Teilzielgruppen produziert. Dabei enthielt
das A4-Blatt neben der Adresse und der personlichen
Ansprache auch eine personalisierte Bestellkarte sowie
passgenaue Angebote fir Damen und Herren.

Die Segmentierung der Zielgruppen basierte auf der
Analyse des bisherigen Kaufverhaltens. Beispiele fiir
Mutationsanlasse: SchuhgriBe (Restpaare in GroBe
35 und 36 ausschlieBlich fir Kauferinnen mit
entsprechender SchuhgroBe), Freizeitverhalten

(Nordic Walking Modelle fir Wanderer und Vielspazier-
ganger), Wohnort (Schuhe mit Eishaken fiir Kunden

in Tiral) u.v.m.

DAS ERGEBNIS:
STARK ERHOHTER DECKUNGSBEITRAG

Im Vergleich zum Vorjahr konnte der Deckungsbeitrag um 12 Prozent gesteigert werden.

Das bedeutet fiir Peter Wagner Comfortschuhe: Kunden, die bequeme Schuhe schétzen, freuen sich auch Gber
passgenaue Angebote!

PETER WAGNER COMFORTSCHUHE HAS BEEN PIMPED!
DAS SAGEN DIE PARTNER:

.Bei Peter Wagner stehen die Kunden im
Mittelpunkt - sowohl beim Warenangebot
(Stichwort ,Die bequemsten Schuhe lhres
Lebens!”) als auch bei der Kommunikati-
on. Bei unserem Direct Mailing legen wir
besonderes Augenmerk auf die Themen-
auswahl: SchlieBlich sollen unsere Kunden
Mehrwert und Nutzen schon auf den ers-
ten Blick erkennen kénnen. Als Schliissel
zum Erfolg hat sich hier die individuelle
Gestaltung erwiesen: Gender-Unterschei-
dungen und die Berlcksichtigung des
letzten Kaufdatums bilden die Basis — die
M@aglichkeiten fir Differenzierung gehen
mittlerweile jedoch weit Uber diese beiden
Merkmale hinaus. Die positiven Ergebnis-
se des aktuellen Mailings bestatigen uns
auf unserem Weg, die Bedirfnisse un-
serer Kunden maglichst genau kennen zu
lernen.*

Georg Hornegg, Prokurist,
Peter Wagner Comfortschuhe

,ES ist immer wieder spannend zu sehen,
wie unterschiedliche Zielgruppen auf indi-
vidualisierte Angebote reagieren! Die Di-
alogmarketing-Méglichkeiten der Post AG
im Katalog- und Mailing-Bereich reichen
mittlerweile vom Kunden-Profiling dber
Scoring his hin zur aktuellen Onlinewelt.
In enger Kooperation mit den Marketing-
Experten unserer Stationar- und Distanz-
handelsunternehmen setzen wir all diese
Mittel ein, um ein Ziel zu erreichen: Den
Endkunden mit zutreffenden Angeboten
auf vielfaltigen Kanalen positiv zu Gber-
raschen und seine \Winsche gleichsam
zu erraten. Gelingt uns dies, ist der ent-
scheidende Schritt aus dem Massenwer-
bemarkt heraus geglickt: In der Folge
steigen Response, Frequenz, Umsatz und
Imagewerte — wichtige Zwischenziele auf
dem Weg zu nachhaltigem Erfolg."

Hans-Peter Sager,

Key Account Manager Handel,
Osterreichische Post AG

L,kbprintcom.at hat sich auf die Konzeption
und Produktion intelligenter Direct-Mai-
ling-Lésungen spezialisiert. Mittels Indivi-
dualisierung und kreativer technischer L6-
sungen sorgen wir fir mehr Response bei
unseren Kunden. Auch in der Zusammen-
arbeit mit Peter Wagner Comfortschuhe
haben wir dieses Ziel erreicht. Unsere
Vorgabe lautete in diesem Fall ganz klar:
,Die Schuhe miissen passen!“. Mithilfe von
99 unterschiedlichen Mailing-Varianten,
die exakt auf die jeweilige Zielgruppe hin
modelliert wurden, konnten wir sicher-
stellen, dass jeder Kunde tatséchlich jene
Ausfihrungen und Marken angeboten
bekam, die fir ihn von hohem Interesse
waren.”

Peter Lux,
Key Account Management

kbprintcom. at
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Brief-Bestellkarte 2014

DAS Kampagnenthema: Comfortschuhe ... Im Jahr 2014 wurden nach einer
Auflagen: 90.000 Stick umfangreichen Untersuchung der

GEPIMPTE Kampagnenzeitraum: September 2014 Kaufhistorie insgesamt 59

pETER verschledgne Bmef-BegteIIkarten-
Die Erfolgs-Messung: Kombinationen verschickt.

Angenehm
schiafen!

WAGNER- Verglichen wurden die Deckungsbeitrage nach

Werbekosten pro Katalog-Auflage 2013 bzw. 2014

MAILING (jeweils identische Zeitraume).

Persénlich fiir Sie da! Ihr Geschenk ... Schuhe Ihres Lebens!
© 07224 /66 400
4 07224 / 66 400-22

@ office@peter-wagner.at
¥ www.peter-wagner.at

Gleich mitbestellen:
Damit Ihre Lieblingsmodelle
in Form bleiben!
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Brief-Bestellkarte 2013

... Im Jahr 2013 wurde der Katalog mit einer Variante einer
Brief-Bestellkartenkombination an Bestandskunden versandt.

... Das darauf befindliche Angebot war ident.
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Die 1981 gegriindete Firma Peter Wagner Comfortschuhe hat sich auf den Vertrieb hochwertiger Schuhmode speziali- R i i
siert. Die ,bequemsten Schuhe lhres Lebens® sind (iber die \Website, Hausmessen sowie einen eigenen Shop am § § |
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Die Fragestellung: Das ,,Pimping“: Das Ziel: 1| pon | = g == 7
Wie reagieren Kunden auf perso- Nachdem das Kaufverhalten der Kata- GemaB der Uberzeugung ,Pimpen < ot - _—h T Yerwammen
nalisierte Produktvorschlage, deren logempfanger genauestens analysiert  geht auch ohne Aktionen® zielte das SE T Grluaih e vluif:ojg 2]
Auswahl vom bisherigen Kaufverhalten — worden war, folgte im Herbst 2014 Mailing mit integrierter Bestellkarte R I
abgeleitet wurde? die Streuung des Katalogs in Kom- und Werbeteil darauf ab, Kaufmotiva-
bination mit einem personalisierten tion und Absatz mittels praziser und e o e Stedad ) i Bt o
Funktionieren Direct Mailings auch Mailing, das in nahezu 60 Mutationen  bedarfsorientierter Kundenansprache Fr— s
ohne die klassischen Call-To-Action- die unterschiedlichsten Kundenbedirf-  zu steigern. TS )
Incentives wie Rabatte oder Zugaben?  nisse beriicksichtigte. Personliche Bestellkarte || G i ot Personliche

Ist Ihre Anschrift so richtig? Sonst bitte hier neu eintragen. T
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