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Nachhaltig

Besser versorgt

→GB Nord Der Strom- und
Erdgas-Markt ist hart umkämpft.
Besonders bei Preiserhöhungen
verlieren viele etablierte und re-
gional aufgestellte Energieanbie-
ter Kunden an den Wettbewerb,
darunter auch an manch unseriö-
se Anbieter. Um einer Abwande-
rung bei kommenden Preiserhö-
hungen vorzubeugen, testete die
swb, der Energieanbieter für Bre-
men, gemeinsam mit der Post ein
besonderes Mailing. Das »Blen-
der-Mailing« wurde eine Woche
nach Ankündigung der Erdgas-
preiserhöhung als Postwurfsen-
dung an alle Haushalte in Gegen-
den verteilt, in denen die Kündi-
gerquote nach Preiserhöhungen
besonders hoch war. Es macht
auf plakative Art deutlich, welche
Gefahren drohen, wenn man oh-
ne Bedenken zum billigsten An-
bieter wechselt. Hingegen zeigt
es beim weiteren Auffalten, wo-
für die swb steht: Zuverlässigkeit
als Energieanbieter und wichtiger
Arbeitgeber in der Region.⊙

E-Thema

Schwerelos

→GB GWKWie man die Be-
kanntheit eines Kunden erfolg-
reich steigert und Online-Medien
zur Neukundengewinnung ein-
setzen kann, zeigt das Beispiel
aus dem GB Vertrieb Brief. Das
junge Start-up-Unternehmen In-
door Skydiving Bottrop GmbH
bietet einen High-Tech-Windtun-
nel für Flugbegeisterte an. Um
bekannt zu werden und neue
Kunden zu gewinnen, suchte das
Unternehmen einen effektiven
Weg. Die Kollegen reagierten
und empfahlen den Einsatz von
GoogleAdwords mithilfe des
Werbemanagers. Mit Erfolg.
Nach nur zwölf Wochen Online-
Werbung bei Google, vernahm
die Indoor Skydiving Bottrop
GmbH 120.000 Werbekontakte
und 15.000 zusätzliche Klicks
auf der Website. »Ich bin hoch
zufrieden mit der Wirkung der
Online-Werbung und habe mei-
ne Kampagne auch gleich um 48
Wochen verlängert«, resümiert
Peter Volk, Marketing- und Sales-
manager des Unternehmens. ⊙

Adressen, die sich sehen lassen
Die Sparkasse Holstein setzte im Wettbewerbsumfeld zur Ham-
burger Sparkasse auf Neukundengewinnung. Dabei nutzte der
Kunde speziell selektierte Business- und Consumer-Adressen
der Deutschen Post. Durch die Mehrfachansprache konnte der
Kunde sich in einem wettbewerbsstarken Umfeld positionieren.

50.000� 25.000€=

Neukunden abgeworben

Einkaufaktuell schlägt Zeitung

→GWK Ihrer Werbestrategie blieb die Firma Markisenbau Müller aus
Bretzfeld lange Zeit treu: Beilagen und Anzeigen in Tageszeitungen und
Wochenblättern, Direktverteilung über einen Wettbewerber. Doch seit letz-
tem Jahr ist der Kunde offen für ein neues Medium: Einkaufaktuell. Test-
auflage: 885.000 Stück. »Nach der Testphase und durch die Optimierung
der Verteilgebiete mit Hilfe des EA-Selektionsprogramms Filialinfo haben
wir den Kunden für uns gewonnen«, freuen sich Vertriebsassistent Matthi-
as Leibold und Key Account Managerin Blazenka Vukoja, Abteilung EA. So
haben sie 2011 schon 10,3 Millionen Beilagen akquiriert. Der Kunde ist
mit der Beilage, ihrer Verteilung und der Beratung so zufrieden, dass er
2012 noch einen drauflegt: 16 Millionen Beilagen in Einkaufaktuell.  ⊙

Einstromverfahren

Weniger Handarbeit

→GB ZKAMWie erreicht man mehr Effizienz, Schnelligkeit und Qua-
lität beim Versand von Infopost Groß? Der Kunde Otto lässt bei dem
Lettershop S.A.M. im Vario-Einstromverfahren fertigen. Hierbei werden
die verschiedenen Varianten durch eine selektive Steuerung von Beila-
gen erstmals in fortlaufender Reihenfolge der optimierten Adressen
produziert. Der Arbeitsschritt »Konsolidierung auf Palette« entfällt. Die-
se Prozessverkürzung bringt Zeit-, Kosten- und Qualitätsvorteile. Für die
Steuerung der Beilagen nutzt die Maschine den Datamatrixcode des
Adressträgers. Die Bestandteile der Einzelsendung werden an der
Adresse hinterlegt. Am Ende des Produktionsprozesses erfolgt eine
Vollständigkeitsprüfung anhand der fortlaufenden Sendungsnummern.
Hierbei wird systemisch erfasst, welche Sendungen nicht produziert
wurden, z.B. durch Ausschuss der Adressen beim Schneiden. Über eine
Nachproduktion der Adressträger wird eine hundertprozentige Umset-
zung der Adress-Selektion im Katalogversand sichergestellt. Für die
Deutsche Post bedeutet die Fertigung im Vario-Einstromverfahren erst-
mals die Umsetzung von VarioPlus ohne zusätzliche manuelle, fehleran-
fällige Arbeitsschritte beim Lettershop.⊙
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Eingetütet verschiedene Kataloge kundenindividuell zusammengefügt.

→Webcode:| SM1204112

http://kommunikationsportal.deutschepost.de/main/content?id=content_KQKBGZeOeXZbfIAKJBcA
http://kommunikationsportal.deutschepost.de/main/content?id=content_KQKBGZeOeXZbfIAKJBcA
mailto:m.lehmann9@deutschepost.de
mailto:m.lehmann9@deutschepost.de
http://kommunikationsportal.deutschepost.de/main/content?id=content_UNNBGZeUSUFCfIAKJBcA
http://kommunikationsportal.deutschepost.de/main/content?id=content_UNNBGZeUSUFCfIAKJBcA
mailto:s.luethge@deutschepost.de
mailto:i.juergensen@deutschepost.de
mailto:m.leibold3@deutschepost.de
mailto:m.leibold3@deutschepost.de
mailto:a.geib2@deutschepost.de
mailto:a.geib2@deutschepost.de
mailto:s.schlotfeldt@deutschepost.de
mailto:s.schlotfeldt@deutschepost.de

	SM1202_0100_April
	SM1202_0203_Edi_Meldung_April
	SM1202_0405_Strategie_April
	SM1202_0607_Live-Schulter_April
	SM1202_0813_Cases_Services_April
	SM1202_1415_Services_Schnittstelle_April
	SM1202_1617_FirstChoice_Stichwort_April
	SM1202_1819_Kaffee_Teams_April
	SM1202_2000_Rückseite_April



