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A. ZIM Individueller Marketingservice
far Augenoptiker — Einleitung.

Servicenummer 018 02/59 1592

m_ 1.1 Fir lhre besten Kunden.

Mit ZIM bietet Carl Zeiss seinen Premium
Partnern ein exklusives Dienstleistungangebot:
.ZIM Individueller Marketingservice fur Augen-
optiker” ermoglicht seinen Premium Vertrags-
partnern die Inanspruchnahme professioneller
Werbeagenturleistungen fir ihre lokalen Marketing-
aktivitdten — als Anerkennung der erfolgreichen
Zusammen-arbeit mit Carl Zeiss sowie aktiven
Beitrag, Umsatze und Renditen weiter zu sichern
und zu erhéhen.

m_ZIM ist dabei ein Full-Service-Angebot*. Es
umfasst die gesamte Palette individueller Instru-
mentarien der Kommunikationsarbeit und ist spezi-
ell auf die Anforderungen der Augenoptiker ausge-
richtet. Anhand eines umfangreichen Kataloges an
MaBnahmen wird der an ZIM teilnehmende

Premium Partner in die Lage versetzt, von Beratung,
Uber Konzeption bis Durchfihrung eine Fiille diver-
ser Kommunikationslésungen aus einer Hand zu
beziehen.

Kommunikationslésungen, die

B_ den Marktanforderungen entsprechend geplant
B zentral koordiniert

B_ (berregional angeboten

B dezentral und individuell umgesetzt werden
und dadurch auch mit kleineren Marketingbudgets

deutliche Markterfolge erzielen kénnen.

*Erkldrungen zu Marketing-Begriffen finden Sie im Marketing-

Begriffslexikon unter D. 3.1

m_ 1.2 Die Vorteile fiir Carl Zeiss und seine
Premium-Partner.

In den nationalen und internationalen Maéarkten
kénnen heute nicht nur hervorragende Produkte
und technologische Vorspringe zu Wettbewerbs-
vorteilen fihren. Die Positionierung steht und fallt
mit der Fahigkeit eines Unternehmens, seinen
Kunden komplette Problemlésungen vorstellen zu
kénnen. Durch das Angebot zusatzlicher, produkt-
begleitender Dienstleistungen, kann sich ein
Unternehmen wie Carl Zeiss zusatzlich von der
Konkurrenz unterscheiden und somit einen weiteres
Alleinstellungsmerkmal schaffen. Im Gegenzug wird
den erfolgreichsten Carl Zeiss-Premium Partnern die
Maglichkeit erdffnet, sich mit ZIM professionell und
marketingorientiert im Markt darzustellen. Eine
WIN-WIN-Situation: Die Vorteile liegen klar auf bei-
den Seiten.

m_ Vorteile Carl Zeiss

m Premium-Kunden werden starker an das
Unternehmen Carl Zeiss gebunden

m Carl Zeiss dokumentiert einmal mehr die
eigene Leistungskraft und
Kundenorientierung

m_ Vorteile Premium Partner

m Moglichkeit der Profilierung durch
Nutzung der professionellen
Kommunikationsleistungen

m Inanspruchnahme maBgeschneiderter
Kommunikationslésungen trotz
knappem Budget

m Individuallésungen zum Gruppenpreis
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Selling Relationship.
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m_ 1.3 Selling Relationship.

Unabdingbar fir die Absicherung einer Wettbe-
werbsposition in diesem Bereich ist jedoch die
Kenntnis der Kundenwiinsche. Darum werden Sie
und lhre Kollegen aus dem Vertrieb kinftig die
Aufgabe der Vermarktung von ZIM Ubernehmen.
Doch nicht als reine Akquisitionsanforderung,
sondern im Sinne einer Selling Relationship — in der
lhr Kunde und Sie gleichermaBen profitieren.

m_ Mit ZIM intensivieren Sie lhre Kunden-
beziehung und bauen lhre Position sowohl
gegeniiber dem Augenoptiker als auch dem
Wettbewerb aus. ZIM ist ein produktbegleiten-
des Add-on fiir lhre ausgewahlten Kunden.
Mit ZIM kénnen Sie einen Mehrwert anbieten,
stellen Sie sich als Vermarktungspartner in
Sachen professioneller Marketingsdienstlei-
stungen dar.

m_ Auch bei einer Marketingdienstleistung wie ZIM
sind Sie als Vertriebsteam das entscheidende
Vermittlungsorgan zwischen Carl Zeiss und dem
Augenoptiker. Um Sie mit ZIM optimal vertraut zu
machen und Sie bei der Gestaltung dieser
Vertriebsaufgabe weitestgehend zu unterstitzen,
gibt Carl Zeiss Ihnen dieses Manual an die Hand.

|
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B. ZIM Individueller Marketingservice

fur Augenoptiker — Einfhrung in das

Produkt.

Servicenummer 018 02/59 1592

m_ 2.1 lhr Kontakt zu ZIM.

m_ Die zentrale Aufgabe einer Marketing-Planung
ist das optimale Zusammenspiel der Instrumente des
Marketing-Mix. Produkt-, Preis-, Distributions- und
Kommunikationspolitik sowie Personal-, Prozess- und
der Ausstattungspolitik. Durch eine gelungene
Kombination ergeben sich Synergieeffekte, um ein
gesetztes Ziel bestmdglich zu erreichen. Gleiches gilt
fur die einzelnen Bereiche der Kommunikationsarbeit:
Am Anfang steht der Marketingplan, um die diversen
Instrumente der Kommunikationsarbeit festzulegen
und miteinander zu verknlpfen. Die Schwierigkeiten
in der Kombination liegen in der Vielfalt der
Madglichkeiten und vor allem in den Abhangigkeiten
untereinander. Verschiedene MaBnahmen kénnen
sich erganzen, behindern oder gar ausschlieBen.

m_Um solche Probleme im Vorfeld schon zu
berlicksichtigen, ist eine Strategie und damit ein
systematisches Vorgehen unumganglich. Die lau-
fende Kontrolle der ,Mixes” dient nicht nur der
Optimierung und somit der Moglichkeit, flexibel
und schnell auf neue Bedingungen reagieren zu
kénnen. Sondern sie dient auch der Uberwachung
des vorgegebenen Budgets.

m_ Mit ZIM stellt Carl Zeiss seinen Premium
Partnern eine eigene Werbeagentur zur Seite. Die
ZIM-Agentur in Frankfurt/Main ist mit den Aufgaben
der Planung, Koordination, Kontrolle und Durch-
fuhrungsunterstlitzung betraut worden. Sie legt in
Abstimmung mit den Aktionen von Carl Zeiss den
ZIM Marketingplan fest. Darin konzipiert sind
Verkaufsférderungs-MaBnahmen, die speziell auf

Koop-Aktionen
Cross selling, Win-Win-Aktionen mit
Partnerunternehmen

Text-Grafik-Produktion

Printtools

Customer Relationship Marketing
Direct Mail-Aktionen, Faxversand,
Kundenkarten und Data Base, Call Center etc.

Public Relations, Medienarbeit
Presseverteiler, Fachartikel, Fotos etc.

ZIM Marketingplan
Konzeption, Planung, Produktion, Koordination und
Umsetzung durch Zeiss Individual Marketing Services Agentur

WWW, Email, SMS, WAP, Newsletter, HPs,

Online Marketing

Suchmaschinenoptimierung

Events
Hausmessen, Messen, Ausstellungen,
StraBenfeste, IHK- Veranstaltungen etc.

die Bedirfnisse des Augenoptiker-Facheinzelhandel
ausgerichtet sind und, je nach Budget und Zielen
der Augenoptiker, ausgesucht und miteinander

kombiniert werden kénnen.

m_ Im Kapitel B 1.5 dieses Manuals werden lhnen
anhand vier verschiedener Fallbeispiele maogliche
Szenarien vorgestellt, wie lhr Kunde die angebote-
nen Services aus dem Marketingplan heraus und in
Koordination mit der ZIM-Agentur praktisch kombi-
nieren und nutzen kann.

Mediaplanung
Buchung von Anzeigen, Plakaten, Offentliche
Verkehrsmittel, Kino, Funk etc.

VKF-Tools
POS-Material wie Displays, Aufsteller etc.,
Gewinnspiele, Schaufensterdeko, Give-Aways etc.

B_ Und ZIM soll weiter wachsen. Mit lhrer Unter-
sttzung sollen ZIM-Manual und -Marketingplan
kontinuierlich ergénzt werden. Um jene Aspekte,
die im Laufe der Zeit aufgrund lhrer Erfahrungen im
Markt sichtbar werden. Dazu ist Ihr Feedback uner-
lasslich: Bitte wenden Sie sich kinftig mit Anre-
gungen oder Kritik an die Hotline der ZIM-Agentur
unter 018 05/59 1592. Hier werden Ihre Vorschlage
entgegengenommen, und Sie erhalten auBerdem
Informationen und Antworten auf mégliche Fragen
rund um ZIM.
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ldentifizierung der
ZIM-Partner.
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m_ 2.2 Identifizierung der ZIM-Partner.

m_ZIM ist eine produktbegleitende Dienstleistung
von Carl Zeiss fur seine Premium-Partner.
Identifiziert werden diese Kunden anhand des
innerhalb eines Geschaftsjahres getatigten Umsatzes
an Carl Zeiss-Glasern. ZIM ist somit Ausdruck der
Anerkennung fir eine erfolgreichen Zusammen-
arbeit sowie ein aktiver Beitrag von Carl Zeiss,
Umsdtze und Renditen seiner besten Premium

Partner weiter zu sichern und zu erhéhen.

m_Die Einstiegshirde fur die Teilnahme an ZIM ist
dabei auf einen Umsatz von mehr als 10.000 EUR
pro Geschaft festgelegt.

m_ Abstimmungs- und Abrechnungswege ZIM

Beratung
Konzeption
Kreation
Kostenvoranschlag

Augenoptiker ———
A
Freigabe Abrechnung

Y

ZIM-Agentur

Fremdleistung Dritter

Bitte beachten Sie, dass die ZIM Agentur alle
Kommunikationsleistungen rund um

m_ Beratung
m_ Konzeption

m_ Kreation

anbietet. Leistungen Dritter, wie der von Druck-

erein, Verlagen etc., missen vom Augenoptiker

direkt abgestimmt und abgerechnet werden.

Z|

Individueller
Marketingservice
fur Augenoptiker




Die ZIM Werbeinstrumente —
Theorie und Praxis.
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m_2.3 Die ZIM Werbeinstrumente - Theorie
und Praxisbeispiel Customer Relationship
Marketing (CRM).

m_ Customer Relationship Marketing (CRM) sind
Kundenbindungsprogramme. Sie haben in den letz-
ten Jahren immer mehr an Bedeutung gewonnen.
Nicht nur beim Handler, auch beim Hersteller heil3t
die Devise: weg vom Massenmarketing, hin zum
Individualmarketing. Fir die Industrie bedeutet dies,
durch zusatzliche Dienstleistungen, Praferenzen fiir
das eigene Produkt zu schaffen (Beispiel ZIM fur
Carl Zeiss). Fur den Fachhandel, hier den Augen-
optiker, den Verbraucher emotional an sein Unter-
nehmen zu binden, ihn zu einem loyalen Kunden zu
machen und Uber ihn indirekt neue Kunden zu
gewinnen (siehe ,Empfehlungsmarketing”)

m_ Instrumente der Kundenbindung

Der personliche Werbebrief steht ganz oben auf
der Liste der KundenbindungsmaBnahmen. Bei den
Mailings handelt es sich um individualisierte Briefe
(Direct Mail) an den Endverbaucher. Das klassische
.Direct Mail Package” besteht aus einem Brief,
einem Print-Tool (z.B: einem Flyer), einer Response-
moglichkeit (z.B. Antwortcoupon) und einem Give-
Away (Werbegeschenk).

m_ Das Nachfassen nach einer Direct-Mail-Aktion,
das telefonische Follow-up, ist eine MaBnahme
des Telefonmarketing. Hier werden die Kunden von
einem eigenen bzw. von einem fremden Call Center
angerufen. Kundenanregung und Beschwerden
werden entgegengenommen und bearbeitet. Es ist
erwiesen, dass auBergewohnlich gute Kundener-

CUSTOMER RELATIONSHIP MARKETING

Telefonmarketing

Empfehlungsmarketing Cross Marketing/WIN-WIN

lebnisse 3mal weitererzdhlt werden, schlechte
Erlebnisse hingegen 33mal. Nicht nur deshalb ist es
besonders wichtig, den Verbraucher zum Reden
bringen. Die wirkungsvollste Art ist jedoch noch
immer die personliche Befragung im direkten
Zusammenhang mit erhaltener Leistung, also direkt
im Augenoptiker-Geschaft. Wenn ein unzufriedener
Kunde seinen Arger zeitnah bereits loswerden
konnte und dann auch noch eine freundliche, um
Losung bemihte Reaktion erfahrt, wird er wahr-
scheinlich in seinem Umfeld verstarkt von dem
positiven Erlebnis berichten (siehe ,, Empfehlungs-
marketing”).

Kundenkarte/Data Base

Direct Mail-Aktion

Print/Online-Tools Werbegeschenke

m_7u den Print Tools zahlen Prospekte,
Kundenzeitschriften, Clubmitteilungen, Rabatthefte,
Kundenkarten o0.d. Das Sammeln von Kunden-
informationen, verbunden mit dem Aufbau einer
computergestitzten Database ist das zentrale
Element einer kundenorientierten Unternehmens-
fihrung. Sie dient als Informationsgrundlage fir
einen individuellen und persénlichen Dialog. Ob ein
Unternehmen kundenorientiert arbeitet, lasst sich
an der Kundenzufriedenheit messen, welche bei-
spielsweise per Telefonmarketing abgefragt wird
und wiederum fur das Empfehlungsmarketing
eingesetzt wird.

Individueller
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m_ Empfehlungsmarketing ist , Mund-zu-Mund-
Werbung” und beinhaltet das systematische
Entwickeln und Anbieten empfehlenswerter
Leistungen. Es beruht auf der Annahme, dass
Kunden, die mit einem Angebot auBergewohnlich
zufrieden sind, Empfehlungen aussprechen. Ziel
aller MaBnahmen ist, durch Uberdurchschnittlich
hohe Kundenzufriedenheit ein positives Image auf-
zubauen, neue Kunden zu gewinnen und so den
wirtschaftlichen Erfolg eines Unternehmens zu
sichern und zu steigern. Es ist leider nicht méglich,
alle Kunden gleich durchschnittlich glucklich zu
machen. Praferiert werden hier Konzepte, die
Energie und Ressourcen auf ganz bestimmte
Kundengruppen und Bedurfnisse fokussieren.

B Grundsatzlich sollte dem Verbraucher immer
mehr geboten werden, als er erwartet. Gerade im

Zeitalter technischer Interaktionen freuen sich
Kunden Uber Signale der Wertschatzung und
menschlicher Zuwendung. Wichtig dabei ist, dass
diese besonderen Leistungen dem Kunden auch
einen tatsachlichen Nutzen bringen. Wenn der
Verbraucher spirt, hier freut man sich Gber meinen
Besuch, denkt und handelt in meinem Sinne und
bietet etwas Besonderes, ist der erste Schritt getan.

m_ Wahrend der gesamten Kundenbeziehung gibt
es viele Moglichkeiten, den Kontakt mit dem
Kunden auBergewodhnlich und besonders zu gestal-
ten. Besonders gut eignen sich die Zeit vor dem
Kauf und nach dem Kauf. Gerade nach dem Kauf
einer Ware, in der After-Sales-Phase, sind die mei-
sten Kunden es gewohnt, bis zum nachsten Kauf
unbeachtet zu bleiben. Haben sie ihre Rechnung
erst bezahlt, geraten sie oft in Vergessenheit.

B_ Im Customer Relationship Marketing werden

personlich, per Direct Mail oder Telefonmarketing
konkrete Fragen gestellt: Waren Sie mit unserer
Beratung, unserem Lieferservice zufrieden? Wenn
der Verbraucher mit einem klaren 'Ja' antwortet ist
ein guter Zeitpunkt gekommen, die Empfehlungs-
frage zu stellen: , Es freut uns, dass Sie mit unserer
Leistung so zufrieden waren. Ganz besonders freuen
wir uns nattrlich auch, wenn Sie uns weiteremp-
fehlen. Unser Unternehmen lebt von den Empfeh-

"

lungen unserer zufriedenen Kunden.” Solch ein
Dialog kann also viel fur die Beziehung zum
Verbraucher tun. Er lernt, dass man sich nicht nur
fur ihn interessieren wenn er kauft, sondern sein
Weiterempfehlungsverhalten wird angeregt und
obendrein gibt er noch konkrete Hinweise, das

Angebot zu verbessern.

m_ Werbegeschenke haben einen auBerordent-
lich positiven Effekt, wenn sie auBergewohnlich
sind und zum 'richtigen' Zeitpunkt Uberreicht

werden. Nach einem Kauf, dem ein schwieriger
Beratungsprozess vorausging, nach einer verspateten
Lieferung, nach 1 Jahr treuen Kundendaseins, einer
gut geldsten Beschwerde oder einer persoénlichen
Weiterempfehlung sind sie hochwirksamer Bezieh-
ungsverstarker mit hohem Begeisterungspotential.
Und die Wahrscheinlichkeit ist groB3, dass der
Verbraucher sich bei seinem néchsten Bedarf positiv
erinnert.

B Als letztes Instrument im CRM soll an dieser
Stelle das Cross Marketing (Kooperationen) nach
dem WIN/WIN-Prinzip genannt werden: Es bedeu-
tet den Blickwinkel nicht nur auf den Verbraucher,
sondern auch auf die 6rtlichen Gewerbetreibenden,
die Kunden der Kunden, deren Geschéaftspartner,
Familienangehdrige oder Freunde zu erweitern. So
entsteht Nutzen fiur alle Beteiligten und im Laufe
der Zeit ein wertvolles Netzwerk loyaler Geschafts-
partner.
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m_ Praxisbeispiel:
Customer Relationship Marketing

m_ Augenoptiker XY kontaktiert die ZIM-Agentur,
um fur seinen lokalen Markt zwei vierteljghrliche
Direct Mail-Aktionen zu ordern. Er beteiligt sich an
der vorgeschlagenen Mailing-Aktion ,,Sonnenbrillen”
im Frihling und ,Skylet” im Winter. Komplettiert
werden diese Aussendungen mit einem entspre-
chenden Info-Flyer nebst Einkaufsgutschein bzw.
einem Give-away. Er Uberspielt seine Kundendateien
elektronisch zur ZIM-Agentur, die ihn mit weiterem
Adressmaterial aus seiner Region versorgt. Die
Briefe werden nun vom Lettershop der ZIM-
Agentur personalisiert, mit digitaler Unterschrift
von Herrn XY versehen, konfektioniert und
versandt. Und auch das telefonische Follow-up
sowie Umfragen zur Kundenzufriedenheit werden
vom Call Center der ZIM-Agentur in seinem Namen

16

erledigt. Ebenso wird von hier aus seine Data Base
gepflegt und um jeden Kontakt erweitert. Doch
auch im Bereich kooperatives Marketing ist Herr XY
aktiv: Gemeinsam mit der ZIM-Agentur hat er ein
Rabattheft konzipiert, welches er speziell den 400
Vereinen im Umkreis anbieten mochte: Diese
Vereine bekommen bei ihm Rabatte fur Einkaufe,
die in das Rabatt-Heft eingetragen werden. 10 %
der dadurch generierten Umsatze gibt er am Jahres-
ende an die Vereine in Form einer Spende zurlck.
Natdrlich nutzt Herr XY auch hier wieder das
Instrument Direct Mail, um diese Aktionen unter
den Vereinen bekannt zu machen, aber auch die
Maoglichkeiten der Medienarbeit, um Gber die ortli-
chen Presseorgane sein Rabatt-Spenden-System
vorzustellen, damit der Verbraucher diesen Vorteil
auch als solchen bewusst wahrnimmt.

Z|
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Markt und Wettbewerb
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m_ 2.4 Markt und Wettbewerb.

ZIM Individual Marketingservices bietet Augen-
optikern die Moglichkeit, fur ihre individuellen
kommunikativen Anforderungen die Ressourcen
einer fihrenden Full Service-Werbeagentur nutzen
zu kénnen. Langjahriges augenoptisches Know-how
verbunden mit professioneller Marketingexpertise:
ein unschlagbares Konzept und einzigartig in
Deutschland.

m_ Die Alternative? Jeder Augenoptiker muss seine
Marketingaktivitaten selbst konzipieren, entwickeln
und ausftihren. MaBnahmen planen, Freelancer far
Text, Grafik, Webdesign briefen, beauftragen und
immer als Mittler zwischen den einzelnen Disziplinen
fungieren, sich mit Sttckzahlen, Auflagen,
Materialien, Problemen und Desastern befassen ...
Das alles kostet sehr viel Zeit, Geld und Nerven, lenkt
vom Kerngeschaft ab und ist somit nicht effizient.

m_Die ZIM Agentur hingegen bietet erst einmal
eine hochwertige Beratungsleistung — ein wesentli-
cher Schritt hin zur individuellen, die auf die spezi-
ellen Anforderungen zugeschnittene Losung. Auf
Basis des Briefinggespraches wird dann das
Konzept erstellt, dass auf der jeweiligen
Aufgabenstellung fuBt, inklusive Kostenvoranschlag
far die einzelnen MaBnahmen. Der ist natdrlich
vom Augenoptiker zu prifen, doch die weiteren
Schritte werden wieder von der ZIM Agentur Uber-
nommen: Text, Grafik und Produktion arbeiten
Hand in Hand. Und das im standigen Dialog mit der

Kundenberatung, so dass der Augenoptiker immer
ganz genau darUber informiert ist, wie weit welcher
Produktionsschritt gediehen ist und sich trotzdem
seinen vordringlichen Aufgaben widmen. Bis
schlieBlich zum vereinbarten Termin die fertigge-
stellte MaBnahme prasentiert wird. Abschluss eines
von A bis Z professionell geplanten und realisierten
MarketingmaBnahme. Auftakt zu einer optimierten
Darstellung des ZIM-Premium Partners im Markt.
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m_ 2.5 Fallstudien

.Ich persénlich empfinde die Hilfestellung
ABS. ESP SRS po—— durch ZIM als hochattraktiV. ”inoptik mbh, Hamburg

Winterakti
et Geschaftsfuhrer Dirk-Peter Lihr

UND IHRE BRILLE? curscre

sung

Luhr-Optik plante eine Frihjahrs-Sonnenbrillenaktion. Das Mailing wurde

FUR DEN FLIRT MIT DER mit der ersten Schénwetterperiode an 130.000 Haushalten im

SONNE.
DESIGNER-BERILLEN
SOMMER 2004.

GroBraum Hamburg versandt. Die ZIM-Agentur konzipierte einen Flyer

mit Response-Element in Form eines Gutscheins mit einer Auswahl

interessanter Angebote, die eine groBe Anzahl Kunden in die Lihr-

PERFEKTES SEHEN, Filialen lockte.

MIT GLEITSICHTBRILLEN!

,Ich bin sehr gespannt
auf die Zusammenarbeit mit ZIM.”

|
Mailing zur
Winteraktion

Augenoptik Halter, Bad Kreuznach

ABS, ESP, SRS. ’
UND IHRE BRILLE? LUHR Geschaftsfuhrer Bernd Halter
OOPTIK ¢ -
J— Geschaftsfuhrer Irk Halter
utschein

Als zentralen Ausgangspunkt fr ihre kiinftigen Marketing-Aktivitaten

erkennen Bernd und Irk Halter die Notwendigkeit, ihren Marktauftritt

LUHR
IOOPTIK ¢ ms

zu prufen und falls nétig anzupassen. Anhand einer umfangreichen

GUTSCHEIN Marktpotenzialsanalyse prift die ZIM-Agentur ihre Positionierung in
Kosertoss Anpassung (i@; allen Komponenten und gibt im Anschluss eine Empfehlung fir die

ZEISS Video Infral System\h

weitere Marktbearbeitungspolitik des Augenoptikers.
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,Die Zusammenarbeit mit der
ZIM-Agentur war effektiv, kompetent

und professionell.”

Augenoptik Helmut Jager, Worms

Geschaftsfihrer Helmut Jager

»Seit Jahren schon suche ich einen Werbepartner,
der mich individuell und kostenbewusst unter-
stitzt.” Diesen hat Helmut Jager in der ZIM-
Agentur gefunden. Seine Aufgabenstellung war,
eine GroBplakat-Aktion, ein Mailing und einen
Gutschein fir seine Neukundenoffensive zu ent-
wickeln. Anhand des Briefinggespraches erarbeitete
die Agentur Ideen und Konzept.

augenoptik helmut jager

;;;;;;;;;

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

|
Mailing

18/1

augenoptik helmut jager Imagewerbung

«Qualitat
fangt bei der
Beratung an.”

Promotion-Team

augenoptik helmut jager

|
Gutscheine

-

ZIM

augenoptik helmut jane
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C. ZIM - alles fir die Akquisition

Servicenummer 018 02/59 1592

m_ 3.1 Kunden systematisch analysieren - die
Vorbereitung auf das Gesprach

m_ Der Augenoptiker steht wie alle derzeit hart im
Wettbewerb, spirt den konjunkturellen Druck und
plant deshalb besonders sorgfaltig und gewissen-
haft den Einsatz finanzieller Mittel zur Kunden-
werbung und -bindung.

m_ Durch die Anderungen im Gesundheitswesen —
explizit die  Herauslésung  augenoptischer
Leistungen aus dem Versicherungskatalog der
gesetzlichen Krankenkassen — ist der Wettbewerb

der Augenoptiker wesentlich harter geworden. Die
jetzige Positionierung im Wettbewerb wird daher
mittel- bis langfristig Uber das wirtschaftliche
Uberleben entscheiden. ZIM hilft seinen Premium-
partnern, diese Herausforderung zu bestehen.

m_ Carl Carl Zeiss bietet dem Augenoptiker mit
ZIM Konzept, Leistungen und Unterstltzung, mit
denen er kurzfristig seine Umsatzerwartungen tber-
treffen und eine Vielzahl von Neukunden akquirie-
ren kann.

ru
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1. Welche der vorgestellten Marketing- 2. Welche der genannten MaBnahmen

MaBnahmen haben Sie selbst schon in der wiirden Sie gern mittels ZIM durchfiihren
Vergangenheit angewendet und wenn ja, und welche erscheinen lhnen ungeeignet
D F b in welcher Form? fir lhren Bedarf?
m CRM durchfuhren eher ungeeignet
] [ CRM
m Werbebrief ,
] [ ] Werbebrief
Servicenummer 018 02/59 1592 m Print-Werbung = = Print-Werbung
] [ ] Radio-Werbung
m Radio-Werbung n n Kinowerbung
m_ 3.2 Der Fragebogen etc. Doch wird es lhnen trotzdem helfen, wenn Sie - = Plakatwerbung

. . . Kinowerbung
o . die folgenden Punkte mit lhrem Kunden im "
m_ ZIM ist ein Leitfaden, mit dem der Handelpartner I 9 N I ) ! ] ] PR

Gesprach durchgehen, um zu analysieren, welche

im Baukastensystem effiziente Marketingaktionen . m Plakatwerbung = - e
. _ . Komponenten des ZIM-Marketingplans passen, um
planen und realisieren kann. Zu Beginn aller Uber- _ o o7 _
. . . gezielt die richtigen und wichtigen Zielgruppen ] ] Events

legungen fiur ein Marketing-Konzept steht jedoch N m PR

. . , , anzusprechen. .
die Analyse des Marktes. Sicherlich kennen Sie P . . Promotion
gerade lhre besten Kunden besonders gut. Wissen B Internet ] ] Gewinnspiele
um ihre jeweilige Marktposition, Starken, Schwachen .

J 9 P Der Fragebogen wird auf CD-ROM zur
m Events

Verfligung gestellt.

® Promotion

m Gewinnspiele

m bisher keine eigene Erfahrung mit Marketing.
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3. Womit wiirden Sie ZIM gern ergdanzen? 7. Haben Sie bisher MaBnahmen getroffen, 9. In welcher Umgebung befindet sich das Ladengeschaft?

. . o . 5
um die Entwicklung positiv zu beeinflussen? a. FuBgangerzone, zentral, ideal fur Laufkundschaft

m ja, und zwar mja  m trifft teilweise zu m trifft weniger zu m nein

b. FuBgangerzone, Seitenstrale, erfordert Ortskenntnis

mja  m trifft teilweise zu m trifft weniger zu H nein
m nein, weil c. Stadtisches Wohngebiet mit vereinzelten Ladengeschaften
mja m trifft teilweise zu m trifft weniger zu H nein
4. Wie hat sich lhr Umsatz in den vergangenen A EirlketaeTim
zwei Jahren entwickelt? mja  m trifft teilweise zu m trifft weniger zu H nein
m positiv m weniger positiv 8. Wie groB schatzen Sie den Einfluss von
Marketing auf die Geschaftsentwicklung ein? o et teichidicIKindschattiensammen?
5. Haben Sie Ihr Marketing-Budget den jewei- m grof3

a. Zielgruppen
ligen Umsatzschwankungen sowohl positiv

m mitte| . 14-39 Jahre
| h ti t? . . Lo . . .
als auch negatlv angepass m eher gering mja m trifft teilweise zu m trifft weniger zu m nein
L JE] m nein ,
m unwesentlich [l Familien mit Kindern
6. Wie erwarten Sie wird sich Ihr Umsatz in mja  m trifft teilweise zu m trifft weniger zu H nein
Anbetracht der wirtschaftlichen Einfliisse . 40 +
und gesetzlicher Anderungen im Gesund- mja  m trifft teilweise zu m trifft weniger zu H nein
heitswesen in den nachsten Jahren ent-
. IV. 50 +
wickeln? _ _ I . . .
mja  m trifft teilweise zu m trifft weniger zu H nein
m positiv m weniger positiv
V. 60 +
weil, . . L . . .
mja = trifft teilweise zu m trifft weniger zu H nein

b. Laufkundschaft (FuBgangerzone, Einkaufszentrum)

mja m trifft teilweise zu m trifft weniger zu E nein

c. Lokale/regionale Stammkundschaft
mja m trifft teilweise zu m trifft weniger zu H nein
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11. Auswertung der vorhandenen Kundendaten

a.

Haufigkeit des Wiederbeschaffungs-Rhythmus
m bis 2 Jahre m 2-3 Jahre m 3-5 Jahre m mehr als 5 Jahre

Uberpriifung der Aktualitat der Daten

m bis 2 Jahre m 2-3 Jahre m 3-5 Jahre m mehr als 5 Jahre

Vervollstandigung fehlender Angaben

[.  Vorname, Name
m Immer vorhanden m Meistens vorhanden m Selten vorhanden

[I.  Adresse
m Immer vorhanden m Meistens vorhanden m Selten vorhanden

[l. Telefon
® Immer vorhanden m Meistens vorhanden m Selten vorhanden

IV.  Email beruflich/privat
®m Immer vorhanden m Meistens vorhanden m Selten vorhanden

V.  Familienstand
m Immer vorhanden m Meistens vorhanden m Selten vorhanden

vi. Kinder
® Immer vorhanden m Meistens vorhanden m Selten vorhanden

VII. Geburtsdatum
®m Immer vorhanden m Meistens vorhanden m Selten vorhanden

m Nie vorhanden

m Nie vorhanden

m Nie vorhanden

m Nie vorhanden

m Nie vorhanden

m Nie vorhanden

m Nie vorhanden

12. Wettbewerbsanalyse
a. Anzahl der nachstgelegenen AO's

m keine m bis 2 m bis 5

b. Positionierung der Konkurrenz in Hinblick auf
l.  Zielgruppe
m groBe Ubereinstimmung m deutliche Ahnlichkeiten

ll.  Produktpalette
m groBe Ubereinstimmung m deutliche Ahnlichkeiten

lll.  Service-Angebot
m groBe Ubereinstimmung m deutliche Ahnlichkeiten

IV. GroBe
m groBe Ubereinstimmung m deutliche Ahnlichkeiten

V. Modernitat
m groBe Ubereinstimmung m deutliche Ahnlichkeiten

13. Einschatzung Verteilung der Marktanteile

m mehr als 5

m wenige Gemeinsamkeiten m keine Verwechslungsgefahr

m wenige Gemeinsamkeiten m keine Verwechslungsgefahr

m wenige Gemeinsamkeiten m keine Verwechslungsgefahr

m wenige Gemeinsamkeiten m keine Verwechslungsgefahr

m wenige Gemeinsamkeiten m keine Verwechslungsgefahr

Eigener Marktanteil m 0-20% m20-40% m40-70% m70-100%
Marktanteil Konkurrent 1 m 0-20% m20-40% m40-70% m 70-100%
Marktanteil Konkurrent 2 m0-20% m20-40% m40-70% m 70-100%
Marktanteil Konkurrent 3 m0-20% m20-40% m40-70% m 70-100%
Marktanteil Konkurrent 4 m0-20% m20-40% m40-70% m 70-100%
Marktanteil Konkurrent 5 m0-20% m20-40% m40-70% m70-100%

14. Auswertung und Auswahl der passenden Marketing-Instrumente
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Das Leistungsangebot von ZIM.

Servicenummer 018 02/59 1592

m_ 3.3 Das Leistungsangebot.

m_ Die Marketing-Instrumente werden jeweils auf
die, durch die vorhergehende Analyse der Ziel-
gruppen speziell zugeschnitten. Nicht alle Instru-
mente passen jedoch zu jeder Aufgabenstellung.
Unter Punkt 2.4 geben wir einige Beispiele, wie die
Umsetzung der gangigsten Instrumente ausgestal-
tet werden konnte. Fir die entsprechende profes-
sionelle und individuelle Beratungsleistung steht
natlrlich die ZIM-Agentur zur Verfligung.

Werbebrief

m Persodnliche Ansprache der Kunden mit
Information Uber anstehende Gesetzesdanderung
flr die Erstattung augenoptischer Leistungen.

m Formulieren der Konsequenzen fur den Kunden

m Einfligen eines attraktiven Angebotes
(s. Promotion)

m Unverbindliche Einladung zum kostenlosen
Sehtest

m Angebot neuer Dienstleistungen

Email-Newsletter

m Service far Brillentrager exklusiv vom
Augenoptiker

m Einbauen des Logos im Kopf der Email

m Gesetzesanderungen fur die Erstattung augen-
optischer Leistungen.

m Formulieren der Konsequenzen fir den Kunden

m Einflgen eines attraktiven Angebotes
(s. Promotion)

m Unverbindliche Einladung zum kostenlosen
Sehtest

m Angebot neuer Dienstleistungen

m RegelmaBiger Service mit wechselnden Themen

Kundenmagazin

m Service far Brillentrager exklusiv vom Augenoptiker

m Individuelles Design gemafB Logo/Vorgaben des AO

m Aktuelles aus der Welt der Augenoptik
m Formulieren der Konsequenzen fir den Kunden

m Unverbindliche Einladung zum kostenlosen
Sehtest

m Angebot neuer Dienstleistungen

m RegelmaBiger Service mit wechselnden Themen

Promotion-Pakete (Bewerbung durch Folder,
Aufsteller, Deko, Plakate)

m Partnerbrille mit Nachlass

m Zweitbrille mit Nachlass

m Erweiterte Gewahrleistung

m Serviceheft fir z. B. 3 Jahre ,Augen-TUV"”
e Sehtest jahrlich
e Brillenreinigung und Feinjustierung 4 x pro Jahr
* Nachlass auf Neubrille nach 2004

e Mengenrabatt bei Kauf Sonnenbrille (je mehr
Sie kaufen, desto mehr sparen Sie!)

e Mengenrabatt bei Kauf Lesebrille
e Mengenrabatt bei Kauf Partner-/Zweitbrille
e Stilberatung vom Profi
e Kostenloses Reinigungsspray
m Event (Einladung und Konzept)
* Sommerfest
e Nikolaus-Party
e Wintersonnenwende
e Frihlingsfest
* Mode- und Stilberatung
e Tag der offenen Tlr"” — Einblick in das Handwerk

m Gewinnspiele
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Werbung

m Gestalten von Anzeigenmotiven mit Logo und
Briefkopf des Optikers

® Aktionen
e Promotion
e Gleitsichtglaser
@ Lesebrille
@ Sonnenglaser
@ Personalsuche
m Herstellen von Werbemitteln
e Handzettel mit ,tagesaktuellen” Angeboten
e Folder
e Aufsteller
@ Tischdisplays
@ Schaufenster-Dekoration
o Give-Aways
m Radiowerbung

m Produktion von Spots zu verschiedenen
Themenbereichen

@ Jahreszeitlich
® Angebote

e Aktionen

@ Promotion

m Einblenden des jeweiligen AO der Region

34

m Plakate

@ Produktion von GroBmotiven analog zu
Printanzeigen

e Individualisierung durch Eindruck von Logo
und Adresse

m Kinowerbung
@ Produktion eines witzigen Kinoclips

@ Individualisierung durch anschlieBendes
Standbild mit Logo/Adresse AO

Internet-Auftritt

m Domain-Reservierung

m Bereitstellen Provider

m Einrichten von Email-Adressen

m Individuelles Gestalten eines Standard-Webs

m Pflege des Web-Contents und Aktualisierung mit
kundenrelevanten News aus der Branche

Presse- und Offentlichkeitsarbeit

m Informieren der 6rtlichen Presse Uber Aktionen
am Point of Sale

m Bereitstellen von Fachartikeln fur die ortliche
Presse

@ Brillen fur Kinder

@ Brille und StraBenverkehr
@ Brille und Sport

e Sommer, Sonne, Brille

@ Brille und PC-Arbeit

Z|
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ZIM - richtig prasentiert.

Servicenummer 018 02/59 1592

m_ 3.4 ZIM - richtig prasentiert.

m_ZIM ist eine riesige Chance fur den Handels-
partner, sich in einem hochprofessionellem Rahmen
seinen Kunden zu prasentieren und neue Kunden
zu gewinnen. Am besten lassen sich die Ideen
anhand des ZIM Prasentationsvideos darstellen. Alle
Marketing-Maoglichkeiten sind hier detailliert erklart.

m_ 3.5 Die Einsatzmoglichkeiten -
Problemldsungen.

m_ Ein jung-dynamisches Umfeld

Stellen Sie sich vor, Sie besuchen einen Augenoptiker,
der seine Geschéfte alle in hervorragender Lauflage
unterhalt, aber in einer groBen Konkurrenzsituation,
weil sich das Erscheinungsbild der Augenoptiker in
den vergangenen Jahren stark angenahert hat. Alle
sprechen bevorzugt die jung-dynamische Zielgruppe
an, die eine Brille als modisches Accessoire begreift
und in der Vergangenheit finanzkréftig genug und
bereit war (Zielgruppe 29-39 Jahre, hoher Bildungs-
grad, freizeitorientierter Lebensstil, keine Kinder)
6fter mal ein neues Gestell auszuprobieren.

m_ Sowohl der ZIM-Partner, wie auch die umge-
benden Augenoptiker haben ein modernes trendi-
ges Ladengeschaft, hell, mit viel Holz eingerichtet

und die passenden Brillenfassungen im Sortiment.
Somit besteht die Problemlésung des Marketing-
Plans darin, zusatzliche Unterscheidungsmerkmale
zu definieren und umzusetzen. Der Kunde und die
potentielle Kunden mussen durch den Einsatz der
Marketing-Instrumente ganz individuelle Qualitats-
kriterien mit dem ZIM-Partner assoziieren und die
notwendige Differenzierung individuell bewaltigen.

m_Da die in diesem Beispiel so benannten Jung-
Dynamiker besonders konsum- aber auch qualitats-
und serviceorientiert sind, basiert der Marketing-
Plan insbesondere auf den Mdglichkeiten des
Customer Relationship Management. D. h. durch ein
Call Center werden alle erforderlichen Daten Uber-
pruft, die Kundenzufriedenheit abgefragt und Daten
Uber zuklnftige Kaufplanungen gesammelt (Brille
als auch andere hoherwertige Konsumguter, die auf
lokaler Ebene Cross-Marketing-Chancen bieten).

Weiterhin wird das Interesse an Medien fur beson-
dere Kunden abgefragt und die Bereitschaft, diese
wahlweise per Post, Email oder Internet anzuneh-
men. Fur die Auskunftsbereitschaft wird dem
Kunden ein attraktives Give-away versprochen und
unmittelbar im Anschluss an das Telefonat versendet.

m_ Mit den gewonnenen Informationen akquiriert
die ZIM-Agentur aus dem unmittelbaren Umfeld
des Augenoptikers Handler als Multiplikatoren, die
Produkte und Dienstleistungen vertreiben, die fir
die Jung-Dynamiker interessant sind. Mit diesen
werden Kooperationsvereinbarungen getroffen,
wie z. B. gemeinsame Produktion von Kundenan-
geboten, Gewinnspielen und der Bildung eines
Netzwerkes, in dem jeder seinem Kunden, den

jeweiligen Partner weiter empfiehlt.
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Ein jung-dynamisches Umfeld.
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m_Die Jung-Dynamiker werden in der Folgezeit
mit den praferierten Medien bedient, sie erhalten
auBerdem beispielsweise eine GruB3karte zum
Geburtstag, kénnen sich aus diesem Anlass zu
einem spateren Zeitpunkt ein kleines Prasent im
Laden abholen, erhalten dabei ein personalisiertes
Bonusheft, auf Wunsch einen kurzen Augencheck,
dazu mit Partner ein Getrank und das versprochenes
Prasent. Beim jahrlichen Event mit Lifestylecharakter
wird echte Szene geboten. In Kooperation mit den
assoziierten Handlern/Dienstleistern wird ein Pro-
gramm designed, dass wirklich ,Durchblick”
gewabhrt.

B_Um andere gewachsene Zielgruppen nicht zu
vernachladssigen und den Sog-Effekt der potenten,
trendsettigen Zielgruppe zu nutzen, wird parallel
der Service weiter ausgebaut, Anzeigenwerbung in

den regionalen Medien geschaltet sowie Presse-
und Offentlichkeitsarbeit betrieben.

m_ Als weitere attraktive Zielgruppe werden die
wilden Alten identifiziert, die mit hohem Einkommen
oder auch bereits Rente, ihr Leben unabhangig,
lifestyleorientiert und ohne die Verantwortung far
unterhaltspflichtige Kinder gestalten kénnen. Da
diese Gruppe besonders kostenbewusst handelt,
kann diese Uber StraBenpromotions direkt ange-
sprochen werden: Die schriftliche Information, die
ausgewahlten Personen in die Hand gedrickt wird
(vorwiegend Paare, élter als 50, gut gekleidet, frei-
zeitorientiert — nicht in Eile), enthalt einen Gutschein,
der sofortige Ersparnis beim Kauf verspricht. Sind
diese Kunden erst im Geschaft, erhalten sie das
Bonusheft und werden sofort in das CRM-
Programm aufgenommen.

B Ein traditionelles Fachgeschaft

m_Der USP - Unique Selling Proposition- vom
Augenoptikerfachgeschaft Meyer ist seit Jahrzehnten
das familidre Klima, die gute persénliche Beratung
und das enge Verhaltnis zwischen der Uberwiegen-
den Stammkundschaft und der Familie. Das Haupt-
geschaft liegt in einem stadtischen Wohngebiet,
Filialen sind in den umliegenden Einkaufszentren/
EinkaufsstraBen vorhanden. Alles Handeln orien-
tiert sich am hohen Qualitatsstandard des Inhabers.

m_ Der Uberwiegende Teil der Kundschaft ist Gber
40 Jahre alt, darunter viele Familien, die traditionelle
Stammkundschaft ist bereits im Rentenalter. Die Brille
wird als Sehhilfe verstanden und unter modischen
aber auch praktischen und finanziellen Aspekten
ausgewahlt. Eine neue Brille wird vorwiegend aus
medizinischen Griinden gewahlt, Verdnderung von
Dioptrien-Starke, durch Augenkrankheiten oder
Notwendigkeit/Empfehlung von Gleitsichtglasern.

m_ In dieser Gruppe ist es entscheidend, eine gene-
rationentbergreifende Kundenbindung anzustreben.
In dem Sinne, in dem das Augenoptiker-Geschaft
ein Familienbetrieb ist, deckt die Zielgruppe ein
weit gefachertes Spektrum ab.

m_ Daher bietet es sich an — neben einem personli-
chen CRM durch den Inhaber anhand einer, von der
ZIM-Agentur gelieferten Befragung - die
Aktivitaten gleichmaBig auf alle Altersgruppen der
Zielgruppe zu verteilen.

m_ Kundenpflege erfolgt in diesem Fall durch
regelmaBiges Anschreiben per Postbrief, der die
aktuellsten Angebote enthalt. Gleichzeitig werden
Anzeigen in den regionalen Medien geschaltet —
auch die hohe Reichweite von lokalen Radiostationen
ist fur dieses Kundensegment sehr attraktiv.
Schwerpunkt ist immer das Rabatt-Thema -
gemeinsam kaufen und dabei sparen.

m_Da fur die familienorientierte Zielgruppe auch
der Nachwuchs eine groBe Rolle spielt, bietet es
sich an, sich an regionalen Aktionen zur Ausbil-
dungsforder-ung der IHK zu beteiligen, den umlie-
genden Schulen Praktikantenplatze zur Verfigung
anzubieten und an einem Tag der offenen Tdr, ins-
besondere jungen Menschen einen Einblick in das
Augenoptiker-Handwerk zu gewahren.
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Module, Pakete und Preise
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m_Um neue Zielgruppen zu erschlieBen bietet
es sich an, in einem solchen Umfeld Handzettel
mit besonderen Angeboten in die Briefkasten zu
verteilen. Auch mit ,Uberraschendem” sozialem
Engagement kann Kundenbindung und —gewinnung
erfolgen. Ob nun ausrangierte Brillenfassungen fur
unterprivilegierte Lander oder Spendensammlungen
zu Gunsten erblindeter Kinder in der dritten Welt
mit begleitenden PR- und WerbemaBBnahmen,
erzielen leicht einen hohen und positiven Aufmerk-
samkeitsfaktor. Insbesondere wohltatige Aktionen
erhalten durch ihre nationale Durchfihrung mit
einer Vielzahl von Augenoptiker-Geschaften insge-
samt gute Ergebnisse und auch lokal eine gute
Presse.

m_ 3.6 Module, Pakete und Preise

m_ Zur lllustration der moglichen MaBnahmen
und als konkrete Beispiele, wie viel mit ZIM mog-
lich ist, haben wir fur Sie im Folgenden einige auf-
merksamkeitsstarke und kreative Ideen zusammen-
gestellt.

Beispiele in GréBe S.

ab
EUR 350,00
Schilder & Plakate

So lésen Sie Impulskdufe aus oder machen auf lhre
nachste Aktion neugierig.

ab
EUR 400,00
Fahnen & Banner

Winken Sie die Laufkundschaft in Ihr Ladengeschaft!

ab
Angebots-Flyer EUR 250,00
mit Responseelement
Effizienter geht's kaum — unmittelbare Ergebnisse
zum kleinen Preis.

ab

EUR 150,00
Direktwerbepostkarten
Jeden Monat ein neues Thema?
Uberraschen Sie mit Ihrem eigenen Postkarten-

Sortiment.
ab

EUR 500,00
Broschiiren, DIN A4, Vierseiter
Wenige Medien geben lhnen so viel Raum und
Zeit, lhre Vorzlige zu prasentieren.

ab
EUR 150,00

Kleinanzeigen
Bedenken Sie: Niemand liest Kleinanzeigen, wenn
er nicht etwas ganz Bestimmtes sucht.

ab
EUR 250,00

GelbeSeiten
Hier erhalt der potenzielle Kunde einen Eindruck

von der Wettbewerbssituation. Stellen Sie sich also
gut heraus!

Mitnahmeboxen
fir Handzettel und Gutscheine
Ansprechend gestaltete Mitnahmeboxen regen
zum Zugreifen an.

ab
EUR 150,00

Visitenkarten
Selbst Visitenkarten kénnen helfen, sich vom
Wettbewerb abzugrenzen.

Post-it-Anzeigen
Aufmerksamkeitsstark und doch fur kleine
Budgets!
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Beispiele in Gré3e M.
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ab
EUR 2.500,00
m_ Corporate Design-Entwicklung bzw. CD-  Umfang:
Relaunch m Logoentwicklung
m_ Das Corporate Design eines Unternehmens legt m Entwicklung eines Style-Guides
die Designrichtlinien fest, anhand derer sich die (inkl. Typographie, Farben, Papierauswahl, ver-
Firma nach auBen prasentiert. Es regelt den visuell- bindliche Angaben fiir Anzeigengestaltung etc.)

stilistischen Auftritt. Corporate Design drickt sich

m Entwicklung der Geschaftsausstattung
nicht nur ein einer unverwechselbaren Firmen-

(Briefpapier, Visitenkarten, Rechnungspapier etc.)
bezeichnung und in einem Logo aus, sondern in der
Summe aller innen und wahrnehmbaren Erschein-
ungsformen. Eine Visitenkarte muss das gleiche
Erscheinungsbild vermitteln, wie das Briefpapier,

eine Broschire, eine Bonuskarte oder die Webseite

el 11 I 6 %] L 9 S v € =
bis hi Farbgestalt d Stilistik d

£ T sur farmgestatung und St ger ulu | um l; IIII u |||_|;|__u__|_uu TN |uluuhmluuluulu it it
Einrichtung und Dekoration. So wird erreicht, dass ' il ' i I | I ] l l l i I [ | i ' i I i | |

ein immer gleiches Imagebild transportiert und ein | I | l

bleibender Eindruck hinterlassen wird. 3 4 5
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Beispiele in GréBe L.

Medien: schriftliche Informationen zum Thema gutes
m Lokalzeitung Sehen, ein kostenloser Sehtest wird angeboten,
m Anzeigenblitter es gibt ein Glas Sekt/Softdrink, Kinder erhalten
m Lokalausgaben der Regionalzeitungen ein Give-away (Spielzeug, Reflektoren etc.)

ab m Uberregionale Medien (begleitende MaBnahme m Gewinnspiel (Generieren von Kundendaten)

LV o . . .
Servicenummer 0 18 02/59 1592 A mit Hinweis auf regionale Augenoptiker Ziel der MaBnahme:

m Sensibilisierung der méglichen Kunden far das

ab o Thema Sehen
EUR 5.000,0 . .
= . . . . . . thischer Erstkontakt mit
Pesse- und Offentlichkeitsarbeit m Druck eines Folders , der am Point of Sale die " SKymza scher Erstontakt mit neuen
. . " . . . undengruppen
~Expertenthema: Gefahr bei Nacht und Nebel Expertenmeinung und Service-Tipps ausgelegt POS-Promotion ,Gut sehen — gut fiihlen”
i . wird. (Hinweis darauf in der Pressemitteilun . . Timing: samstags
Zielgruppe: ( ob , _ ol 9 Zielgruppe: alle: 1-99 Jahre, mannlich, weiblich 9 9
m Brillentrdger und Menschen mit beginnenden m ev. Auslobung eines Gewinnspiels MaBnahme: Location:
altersbedingten Sehschwachen Give-away: m mdglichst FuBgangerzonen mit Laufkundschaft
. . . ) m Bereitstellen eines mobilen ,Blindtunnels”, der
m Familien mit Schulkindern (pressure group) Sofort-Gewinnspiel bei AO fur Kinder. Gewinn: vor dem Geschaft des AO aufgestellt wird. Agentur-Leistung:
MaBnahme: Reflektoren m Am Eingang regelt ein Helfer den Zutritt, der ein- m Anlieferung und Aufbau des Tunnels
m Erstellen einer Pressemitteilung anhand von Ziel der MaBnahme: zeln oder in Kleingruppen erfolgen kann m Bereitstellung von Servicepersonal
Expertenaussagen, wie z. B. Rechtsprofessoren, m Gewinnen neuer Kundengruppen mdrinnen erwarten den Besucher die totale m Inhouse-Schulung als Vorbereitung fur die
Mediziner, Verband der AO, Carl Zeiss etc. m Positionierung als Experte und Vertrauensperson Dunkelheit, Gerdusche, Geriiche und verschie- Mitarbeiter AO
m Kommunikation der Sachverhalte um m dadurch auch Bindung bestehender Kunden denartigste Untergriinde und Fldchen, an denen m Druck von Info-Material mit Eindruck des AO
Sehschwéche im StraBenverkehr als ernstzuneh- o er sich entlang tastet. m Give-aways
mende Krankheit und Gefahr, die dringender Timing: m das Ende des Tunnels mindet quasi im Geschaft m Presseinfo an die lokalen, regionalen Medien
Abhilfe durch eine Brille bedarf. m Mit Beginn der Schlechtwettersaison, jedoch vor des AO m Bereitstellen von Anzeigenmotiven zur
m Hinweis auf die Gefahren schlechten Sehens dem Start einer Anzeigenkampagne m dort wird der Gast empfangen, es wird ihm Bewerbung
insbesondere fir Kinder, die oft schlechter im Gelegenheit gegeben, seine Gefihle in der m Abbau und Abtransport
StraBenverkehr wahrgenommen werden. Dunkelheit des Tunnels auszudricken. Er erhalt
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Servicenummer 018 02/59 1592

Beispiele in GréBe L.

Cross-Promotion:

~Meine MMS an den Weihnachtsmann”
Koop-Partner: Handy-Shop

Zielgruppe:

m Brillentrager (und solche, die es werden wollen)
Ziel der MaBnahme:

m Neukundengewinnung

m Imagesteigerung durch sympathische Aktion und
personliche Kundenansprache

m Weihnachtsbusiness optimal nutzen
Timing: Adventszeit

Location: im Ladengeschaft
Manpower:

m alle Mitarbeiter

m drei Promotoren

46

Give-Away:

m Eigens produzierte Weihnachtskugeln, gefillt
mit Schokolade und einem Gutschein
(Brillenreinigung, Handy-Zubehorteil)

Mechanik: Ein 2er-Promoterteam ist in der FuB-
gangerzone/Umgebung des Optikergeschafts unter-
wegs. Sie sprechen Brillentrdger an und fotografieren
sie mittels MMS-Handy. Die Fotos werden an den POS
Ubertragen, wo ein weiterer Promoter wartet. Dieser
befestigt das Foto an einer mobilen Displaywand. Im
Laden haben die Kunden die Mdglichkeit, sich mit
einer anderen, individuell auf Ihren Typ abgestimmten
Brillenfassung noch einmal fotografieren zu lassen.
Der Kunde kann danach entscheiden, ob er sich diese
neue Brille zu Weihnachten wiinscht: Denn dann wird
das zweite Foto per MMS an den ,, Weihnachtsmann”
geschickt.....

Gewinn: Die neue Brille, und unter allen, die mit-
gemacht haben, ein MMS-Handy
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Beispiele in GréBe XL.

Servicenummer 018 02/59 1592

Print-Werbung: ,Sicherheit im StraBenverkehr
fangt beim Sehen an!”

Zielgruppe:
m Brillentrager und Menschen mit beginnenden
altersbedingten Sehschwachen

Mogliche Kooperation:

m ADAC
m AvD
m Verkehrswacht

MaBnahme:

m Entwickeln von Anzeigenmotiven, die gutes Sehen
in einen Gesamtkontext mit Sicherheit und
StraBenverkehr stellen, ev. Anlehnung an erprobte
Verkehrsmotive moglicher Kooperationspartner

Ziel der MaBnahme:

m Kundenbindung

m Neukundengewinnung

m Imagesteigerung durch Kompetenz
m Endjahresgeschaft optimal nutzen

Timing: ab Schlechtwettereinbruch

Medien:

m Lokalzeitung

m Anzeigenblatter

m Lokalausgaben der Regionalzeitungen

weitere Moglichkeiten:

m Adaption der Motive auf Plakatflachen

m Umsetzung des Themas in einen Horfunkspot

m Produktion von Foldern und Verteilung Gber
Promotoren rund um den Standort des AO,
alternativ: Hauspost

Kinowerbung ,,Du bist mein Typ”

Zielgruppe:

m junge, dynamische Menschen, die eine Brille als
Lifestyle-Objelkt betrachten

MaBnahme:

m Produktion eines Kurzfilms, der durch Standbild
mit Logo und Adresse am Ende des Clips perso-
nalisiert wird.

Story:

m Ein Mann wirbt um eine Frau mit Blumen, Pralinen,
Kniefall, Handkuss, im Smoking, als Hippie, im
Adamskostim etc. Seine Angebetete zeigt ihm
wahlweise die kalte Schulter, ignoriert ihn, flirtet

mit anderen etc. Irgendwann brdllt sie ihn an: ,Du
bist nicht mein Typ!“ Daraufhin geht er zu seinem
Optiker probiert alle Modelle durch und entscheidet
sich fir ein Modell. Daraufhin wirft sich die Frau
seines Herzens ihm an den Hals.

Ziel der MaBnahme:

m Neukundengewinnung, insbesondere einer jun-
gen Zielgruppe, finanzkraftige Singles

m Positionierung als Lifestyle-Shop

Timing:
m jederzeit Start moglich

m langfristiger Einsatz moglich, da Partnersuche

immer aktuell
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D. ZIM Individueller Marketingservice
far Augenoptiker — Wissenspool

Servicenummer 018 02/59 1592

m_ 4.1 Marketing Glossar.

Folgend ein Glossar von Uber 80 Stichwdrtern aus
der gesamten Welt des Marketing: Von A wie
.Above the Line” bis Z wie ,Zielgruppenmarketing”.

m Above the Line

Klassische WerbemaBnahmen - Werbung durch
klassische Medien (klassische Medien: Horfunk,
Anzeigen, Plakat, Kino- und Fernsehspots)

m Added Value

Ein Added Value ist ein Mehrwert, der dem Kunden
geboten wird: eingebaute Bérsennachrichten oder
Wetterberichte auf einer Webseite oder Zugaben
zum Produkt, die im eigentlichen Sinne nicht direkt
etwas mit dem Produkt zu tun haben, die fur den
Kunden jedoch trotzdem einen Vorteil darstellen.

m Adressen

Wir unterscheiden zwischen internen (also firme-
neigenen) Adressen, die von Kunden oder
Interessenten gewonnen werden und auch als sol-
che differenzierbar sein mdissen, und externen
Adressen, die zur weiteren Markterschliessung und
Werbeaktionen von Adressvermittlern angekauft
werden. Diese Adressvermittler bezeichnet man
auch als sogenannte List-Broker.

m Adresspool

Eine gut sortierte und gepflegte Kunden- und
Adressdatei ist das Kapital eines jeden Unter-
nehmens. Somit sollte nicht nur ein Auge auf die
Bestandsfiihrung, sondern auf die Fahigkeit der
Datenbank fir diverse Auswertungen geworfen
werden.

m Adressenselektion

So lassen sich, bei geschickter Verbindung verschie-
denster Datenbestande, die Adressen von Kunden
und Interessenten nach den verschiedensten
Kriterien zusammenstellen. Eine Vielfalt an
Selektionsmdglichkeiten ermdglicht eine optimale
Zusammenfassung der Adressdaten in Adresspools.

m AEL
After Event Letter: NachfaBbrief nach einer Direct-
Mail-Aktion.

m Banner

Negativ- oder Farbflache (mit Text) innerhalb eines
Werbemittels, um eine Botschaft besonders hervor-
zuheben

m Below the Line

Alle kommunikativen Aktivitaten, die auBerhalb der
klassischen (Media-) Werbung stattfinden. Im
wesentlichen handelt es sich um die Verkaufsférde-
rung (im umfassenden Sinne). Dazu gehéren auch die
neueren Kommunikationsformen, wie z.B. Spon-
soring (incl. Sonderformen) und Event Marketing.

m Besuche

Unter Visits (Besuche) versteht man die Einheit zur
Messung des Werbetragerkontaktes einer Website,
bei der die technisch erfolgreichen Seitenzugriffe
eines Browsers gemessen werden, wenn diese von
auBerhalb der Website erfolgen.

m Besucher
Unter Besucher ist der einzelne User (unique visitor)
zu verstehen, der auf einen Internet-Auftritt zuge-
griffen hat.

m Bitmap

Im ProzeB-Speicher hinterlegtes Rasterfeld, das eine
Grafik-/Bild-Aufbaustruktur ermdéglicht (Computer-
grafik).

m Call Center

FUr Kunden wird eine Hotline geschaltet, die die
Kontaktaufnahme mit dem Unternehmen ermdg-
licht. Gleichzeitig kbénnen hier Gesprache kanalisiert
und an die zustandigen Unternehmensabteilungen
weitergeleitet werden. Im Allgemeinen ist das Call-
Center jedoch dem Vertrieb unterstellt und berat
Kunden in Bezug auf das Produkt und den damit
verbundenen Service. Moderne Call-Center nutzen
bereits die Moglichkeiten der elektronischen
Betreuung via eMail und Chatroom.

Eine weitere Mdglichkeit ist das Outsourcing, die
Nutzung auswartiger Call-Center. Hier wird in der
Regel fur einfache Transaktionen (evtl. auch zeitlich
begrenzt) eine Hot-Line in ein externes CC geschal-
tet. Bestelleingdnge, Antworten auf Mailings,
Preisausschreiben werden hier aufgenommen und
an das beauftragende Unternehmen Ubermittelt.
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m Corporate Design

Jedes Unternehmen sollte visuell wiedererkennbar
auftreten. Dies wird zum Teil durch Farben ( z.B:
Ferrari), Formen (z.B. Dreieck von Apolinaris),
Schriftztige (Coca-Cola), Logos (z.B. Telekom) und
Claims (z.B. ,Da weiss man, was man hat")
erreicht. Die Gestaltungsinstrumente sind: Logo,
Hausfarbe und Hausschrift.

m Corporate Identity

Abk. Cl, einheitliches, geschlossenes Erscheinungs-
bild eines Unternehmens, das die Identitdt sowohl
nach innen wie auch nach auBen festigt und sichert
und damit die Marktstellung auf Dauer gewahrlei-
stet. Zum Cl-Konzept gehort in textlicher und visu-
eller Ausgestaltung das grundlegende Design aller
werblichen und kommunikativen AuBerungen des
Unternehmens: vom Firmenzeichen (ber die
Produktausstattung bis zur Fahrzeugbeschriftung,
von der Architektur des Firmengebdudes bis zur
Gestaltung der Stellenanzeigen. Das Cl ist wichtig-
ster Identifikationsfaktor und Richtschnur far alle
nachfolgenden Kommunikations-Konzepte auf
Jahre hinaus. Durch die Corporate Identity (Cl)
unterscheidet sich das Unternehmen von seinen
Mitbewerbern, und zwar auf der Beziehungsebene.
Mitarbeiter und Kunden sollen sich mit der Cl iden-
tifizieren kénnen.

m Customer Relationship Marketing

Abk. CRM, ist die komplette Ausrichtung der Unter-
nehmensorganisation auf vorhandene und potenti-
elle Kundenbeziehungen.

m Coupon

Ein Coupon ist ein Teil einer Anzeige, der zur
Anforderung von Testprodukten, Unterlagen oder
zum Bestellen bzw. Antworten auf die Anzeige im
weitesten Sinne auffordert. In den meisten Fallen
wird der Coupon durch Herausschneiden von der
Anzeige getrennt und dann auf eine Postkarte
geklebt, bzw. in einem Briefumschlag zugesandt.

m Cross Selling

Bei dieser Werbemethode werden bereits bestehende
Kundenkontakte genutzt, um zusatzliche Produkte
zu verkaufen. So wird einem Versandpaket erneut
Werbung beigefligt. Auf der Rechnung befindet
sich Werbung fir ein anderes Produkt. Bei den
beworbenen Produkten kann es sich sowohl um
artverwandte wie auch artfremde Produkte han-
deln. Ein besonderer Vorteil dieser Methode ist,
dass die Kunden bekannt sind und das gleichzeitig
das Porto fir eine gesonderte Ansprache einge-
spart werden kann.

m Dialog Marketing

MarketingmaBnahme, bei der der Beworbene zu
einer Reaktion, zu einem Mitmachen aufgefordert
wird. Dies geschieht in der Regel mittels Gewinn-
spielen, Beurteilungsfragebdgen, usw.

m Direct Mail Aktion

Die potentiellen Kunden werden direkt und mit per-
sonalisierten Sendungen angeschrieben, um eine
Reaktion zu bewirken. Hierbei kommt es besonders
auf die Qualitat der verwendeten Adressdaten an.
Zum einen mussen die Namen und Adressen richtig
sein, zum anderen mussen die Positionen innerhalb
der angeschrieben Firmen den aktuellen Gegeben-
heiten entsprechen. Nach Aussenden des ersten
Anschreibens kénnen Nachfass-Aktionen sinnvoll
sein, die neben telefonischer Ansprache auch durch
AEL (After Event Letter) durchgefiihrt werden kénnen.

m Differenzierung

Um unter den Mitbewerbern Erfolg zu haben, muss
das Unternehmen sich, seine Produkte und
Dienstleistungen von den anderen abheben. Dies
geschieht durch Differenzierung. Bestehende
Unterschiede werden verstarkt hervorgehoben. Bei
scheinbar homogenen Angeboten st viel
Sucharbeit und Kreativitdt notwendig. Hier kann
die Differenzierung auch Uber das Image erfolgen.

m Direct Marketing

(Direktwerbung); alle Werbeaktivitaten, die sich in
einstufig marktgerichteter Weise und in individuel-
ler Einzelansprache (meist per Post) an genau defi-
nierte Zielgruppen wenden, meist mit Hilfe von
Lettershops. Auch solche Aktivitdten, die mittels
mehrstufiger Kommunikation direkte, individuelle
Kontakte zum Kunden beabsichtigen.

m Druckvorlagen

Druckvorlagen sind alle Unterlagen, die benétigt
werden, um einen Druck zu gestalten, insbesonde-
re Firmenzeichen, Schriftziige und Abbildungen.
Bei den Zeichen werden Filme oder Kunstdruck-
Vorlagen in schwarz oder einer dunklen Farbe
gebraucht. Fir Abbildungen sind kontrastreiche
(keine bereits aufgerasterten Kopien) Originalfotos
in guter Qualitat notig.

® Dummy

Wirklichkeitsgetreue Attrappe, Aufmachungs-
muster (z.B. bei Verpackungen), Blindband (bei
Buchern oder Zeitschriften).

m Editorial Ad
Anzeige, die in ihre Gestaltung wie ein redaktionel-
ler Beitrag wirkt.

m Erweitertes Produkt

Unter diesem Begriff werden besondere Merkmale
wie Service, Garantieleistungen und Installationen
zusammengefasst. Auch Finanzierungsangebote,
wie sie in der Automobil-, Versandhaus- und PC-
Branche Ublich sind, gehéren dazu. Es handelt sich
hierbei also um Zusatzleistungen (Added Value) die
mit dem eigentlichen Produkt nur entfernt zu tun
haben.
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m EPS-Format

Abk. fir Encapsulated PostScript Format (eingekap-
selte PostScript-Kartei). Datei-Struktur, die grafische
Elemente in Gruppen geschlossen (abgekapselt)
beschreibt und weitreichende gestalterische (grafi-
sche) Modifikationen auf dem Bildschirm zulaBt
(vergroBern, verkleinern, verzerren, u.a.). EPS-
Dateien brauchen etwas mehr Speicherplatz als
Dateien im TIFF-Format (Computergrafik).

m Euro-Skala

Norm fur die Farben des Vierfarbdrucks (DIN
16539) mit den Farben Magenta (Rot), Cyan (Blau),
Gelb und Schwarz. Nach der Euro-Skala werden die
meisten Andrucke hergestellt.

m Events

Veranstaltungen jeder Art, von der Konferenz bis
zur Produktprasentation. Dabei kommt es auf mog-
lichst originelle Ausgestaltung an.

m Eye Catcher

Gegenstande oder grafische, textliche Momente,
die dem Zweck dienen, die Aufmerksamkeit auf die
Werbebotschaft zu lenken.

m Farblithos

Druckunterlagen  fur  den naturgetreuen
Vierfarbdruck. Hier gibt es fir jede der vier Farben
gelb, blau, rot und schwarz, aus denen jedes farbi-
ge Bild zusammengesetzt ist, einen (schwarz-
weiBen) Rasterfilm. Zu jeder Farblitho gehort
wenigstens ein Andruck.

m Filme/Lithos

Transparente Filme mit Schriften, Zeichen oder
Abbildungen. Lithos von Schriften, Zeichen und
Zeichnungen, die keine Raster enthalten, konnen
vergroBert oder verkleinert werden. Gerasterte
Lithos von Abbildungen kénnen nur im gelieferten
Format 1:1 verarbeitet werden.

m Folder

Gefalteter Prospekt, dadurch mehrseitig und hand-
lich. Gebrauchlichste Form ist DIN A4 in Lang-Din-
Form gefaltet, sechsseitig

m Follow-Up

Nachfassaktion, direkte Fortsetzung einer Werbe-
kampagne oder eines Direkt-Mailings. Hierbei soll
der Erinnungswert verstarkt werden. Positive
Eindrlcke der ersten Aktion werden ausgenutzt. In
einigen Féllen bedarf es bei dem Beworbenen nach
der ersten Bekanntschaft mit dem Produkt noch

einer kleinen weiteren Initialzindung.

m Freelancer
Freier Mitarbeiter flir Agenturen

m Fulfilment

Viele Dirktwerbefirmen (Lettershops) bieten eine
Voll-Service an, also das komplette System fiur die
Auftragsabwicklung: Lagern, Verpacken, Versenden,
Fakturieren, Abrechnung, Debitorenbuchhaltung
und Mahnung.

m Full-Service

Komplett-Dienstleistungsangebot einer Agentur zu
dem neben den klassischen Leistungen wie
Konzeption, Gestaltung, Mediaplanung, Streuung
und Produktion auch die Direktwerbung, PR oder
die Erfolgskontrolle gehoren.

m Gadget-Brief
Brief mit aufgeklebtem oder angestecktem
Blickféanger (z.B. Zindholzbriefchen, Miinze u.a.).

m Gimmick

spaBiger Werbeeinfall

m Give-away

Werbegeschenk, kleine Aufmerksamkeit

m Hausfarbe

Farbe, die das Corporate Design festlegt und die
maoglichst Uber einen langen Zeitraum hin unveran-
dert verwendet werden soll.

m Hausschrift

Zu einem einheitlichen Auftritt des Unternehmens
in seiner Umwelt gehort sauch ein einheitliches
Schriftbild. Nicht nur der Schriftzug des
Firmennamens muss immer gleich aussehen. Auch
alle Formen der Geschéaftskorrespondenz missen
aufeinander abgestimmt sein.

m Image

Jedes Unternehmen hat sein eigenes Image.
Hierhinter verbergen sich die Gesamtheit der
Vorstellungen, also richtige und falsche, die eine
Person oder eine Gruppe von Personen von dem

betreffenden Unternehmen hat. An dem Image
kann durch Offentlichkeitsarbeit gearbeitet werden.

m Imagetransfer

Angestrebter Ubertragungseffekt des positven
Images einer Person oder einer Sache auf das zu
bewerbende Produkt. In der Werbung benutzt man
daher gerne Personlichkeiten des offentlichen
Lebens, die jedoch positive Ausstrahlung haben
mussen. Fir den Werbenden ergibt sich der Nach-
teil, dass er bei einem Imageschaden der Werbe-
figur in Mitleidenschaft gezogen werden kann.

m Key Visual

Bestimmtes visuelles Motiv, das sich durch eine
komplette Werbekampagne hindurch wiederfindet.
Hierbei kann es sich beispielsweise um das Logo
oder die Produktpackung handeln. Genauso eignen
sich produktunabhangige Motive (Signets).

m Kollektivwerbung

Mehrere Werbetreibende oder Anbieter schliessen
sich zu einer gemeinsamen Werbeaktion zusam-
men. Beispiele hierflr sind stadtteilbezogene
Anzeigeblatter, Auftritte im Rahmen einer besonde-
ren Einkaufsstrasse oder eines bestimmten 6rtlichen
Bezugspunktes (Einkaufszentrum, besonderes
Bauwerk in der Nahe). Kollektive Anzeigen werden
auch von Organisationen wie Handwerkskammern
oder Innungen initiiert.
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m Kooperationsmarketing

Bei dieser Strategie arbeitet man bewusst mit ande-
ren Unternehmen zusammen, um Synergieeffekte
ausnutzen zu koénnen.

m Korrekturabzug
Fotokopie des Druckfilmes

m Kundenbindung

Die Notwendigkeit, den Kunden an ein Unterneh-
men oder ein Produkt zu binden, wird immer wich-
tiger. Zuviele Anbieter konkurrieren auf immer
flexibleren Markten um die Gunst der Verbraucher.
Es ist also Ziel der Marketingbemihungen, den
Kunden zum Wiederholungskauf und zur Marken-
treue zu bewegen. Hierbei ist es wichtig eine part-
nerschaftliche Beziehung zu dem Kunden aufzu-
bauen. Dies erreicht man in der Regel durch
Kundenbindungsprogramme, wie besondere
Service-Cards, Kunden-Clubs, regelmaBige Infor-
mationenen an die Kunden, Premium-Services fir

regelmaBige Kunden usw.

m Launch
Markteinfihrung von Produkten oder
Dienstleistungen.

m Leaflet
anderes Wort flar Prospekt, Handzettel oder
Flugblatt

m Leporello
Prospekt, der in Harmonika-Form gefalzt ist

m Listbroking
Andere Bezeichnung fir die Vermittlung von
Adressen im Direktmarketing

m Lithografie, auch Litho
1. Verfahren zur Herstellung von Filmen fur den
Flachdruck

2. Grafisches Kunstblatt in Steindruck
3. Steindruckverfahren

m Loyalty
Instrument der Kundenbindung an das Unterneh-
men oder an das Produkt

m Manual
Handbuch, Leitfaden

m Markentreue

Wenn Kunden ein Produkt wiederholt kaufen, oder
Waren eines besonderen Herstellers bevorzugen,
spricht man von Markentreue. Der Kunde wird
weniger auf objektive Warenvorteile, sondern eher
auf subjektive achten.

m Marketing
Marketing sind alle Aktivitaten, die dem Absatz
eines Produktes dienen und die auf den Kunden
gerichtet sind.

m Marketing-Mix

Instrumenten-Einsatz, der der Marktbearbeitung
dient. Die vier Grundbegriffe lassen sich mit den
vier P’s: Price, Product, Promotion und Place erfas-
sen. Bei der Anwendung geht es um die optimale
Zusammenstellung, bzw. Mischung der einzelnen

MarketingmaBnahmen. Ziel ist es in jedem Falle die
bestmdgliche Beziehung zwischen Unternehmen
und Kunden aufzubauen und langfristig zu erhalten.

m Marketingplanung

Wie in jedem Unternehmensbereich erfolgt auch im
Marketing eine Planung. Der Marketingplan wird
dabei als Leitbild oder Leitplan herangezogen.
Geplant wird strategisch (langfristig zwischen finf
und zehn Jahren), operativ (mittelfristig zwischen
ein und fanf Jahren) sowie kurzfristig (fir ein Jahr,
Aufstellung von Jahresplanen).

m Mediaplanung

Um einen gezielten Einsatz der Werbeausgaben zu
ermoglichen, wird im Vorwege der Kampagne eine
Mediaplanung durchgefihrt, bei der neben der
Festlegung der zum Einsatz kommenden Werbe-
medien auch deren Einsatzzeitpunkt und die
Einsatzhaufigkeit geplant wird. Es wird ein
Mediaplan erstellt, der alle relevanten Daten der
Werbekampagne enthalt.

m Multisensorische Werbemittel

TV-Spot

Kino

Warenprobe

m Nachfassaktion

MarketingmaBnahme, bei der bereits schon einmal
angesprochene Kontakte ein zweites Mal angespro-
chen. Entweder soll das Angebot nochmals in
Erinnerung gebracht werden oder es sollen die
Grlnde fir ein Nichtreagieren ermittelt werden.

m Nettoreichweite

Beschreibt die Zahl der mindestens einmal durch
eine Aktion erreichten Kontakte. Als Prozentsatz
lasst sie sich als Anteil der Grundgesamtheit aus-
dricken, der mindestens einmal mit der Werbe-
botschaft erreicht wurde.

m Offentlichkeitsarbeit

Auch: Public Relations, hier wird eine Beziehung
zwischen dem Unternehmen und der Offentlichkeit
beeinflusst. Es gilt, die Zustimmung der Offentlich-
keit fur die Unternehmensziele zu gewinnen, das
Unternehmen gemass der angestrebten Corporate
|dentity darzustellen. Bei Einfihrung neuer Produkte
muss ggf. unterstitzend gearbeitet werden, neue
Verhaltensweisen missen vermittelt werden. Public
Relation ist nicht direkt verkaufsgerichtet. Vielmehr
geht es um die Schaffung eines akzeptierten Bildes
des Unternehmens in der Offentlichkeit, dass
dadurch fur bessere Umsatze sorgt.

Individueller
2 I Marketingservice
fur Augenoptiker




m Online Marketing

Summe samtlicher Aktivitaten, die dem Ziel dienen,
mit einer Website moglichst groBen Erfolg zu erzie-
len, wobei sich Erfolg unterschiedlich definieren
kann. Wahrend fur einen Online-Handler der
Umsatz zahlt, kann fir einen Adresshandler auch
schon das Ausfullen eines Adressformulars ein
Erfolg sein. Online-Marketing geht insofern Uber
Online-Werbung hinaus, als dass auch die
Gestaltung der Site, die Benutzerfihrung und die
Texte maBgebend sind.

m Online Werbung

Summe aller Aktivitaten, die dazu dienen, Besucher
auf eine Webseite zu bekommen. Hierzu gehoren
alle Arten von Bannern, Sponsoring, Kooperationen
mit externen Webseiten, Suchmaschinenmarketing
und Email-Marketing.

m Outsourcing

Bestimmte betriebliche Funktionen werden ausge-
gliedert und ihre Erfullung durch Fremdfirmen
Ubernommen.

m Pixel

(Abk. aus dem engl. =Picture element); kleinstes
Bildelement (Rasterpunkt) einer digitalaufgel®sten
Darstellung. Die Auflésung in Pixel erfolgt aufgrund
der vom Computer vorgenommenen Codierung
aller Daten, die zuvor Uber den Scanner ermittelt
wurden.

m Point-of-Sale
POS = Point of Sale, Ort des Verkaufs, siehe auch POP

m POP-Werbemittel

POP = Abk. fdr die amerikanische Bezeichnung
Point of Purchase (Ort des Einkaufs); Werbemittel
am Ort der Kaufhandlung: Schaufenster, Displays,
Deckenhanger, Poster, audiovisuelle

Produktvorfihrungen u.a.

®m Premiums

Punktsystem fur Mitarbeiter oder Kunden, die aus
einem Katalog Waren entsprechend dem Wert der
von ihnen erworbenen Punkte bestellen kénnen.

m Pressure Group

Eine Personengruppe, die angesprochen wird, um
eine andere Zielgruppe zu erreichen. Die meist
gebrauchte Pressure Group sind Kinder gegendiber
ihren Eltern und GroBeltern.

= Promotion

Verkaufsforderung, WerbemaBnahme, die auf
unmittelbare Absatzférderung zielt. (Vielfach: spek-
takuldre Verkaufsaktionen, Verkaufsshows u.a.).

m Proof
Probeandruck zur Kontrolle der Druckqualitat.

m Reinzeichnung

Reproduktionsfédhig hergestellte Aufsichtsvorlage,
die zur Anfertigung des Offsetfilms oder Klischees
bendtigt wird, auch Vorlage fur den Tiefdruck

m Repro
1. Abk. fur Reproduktion: Wiedergabe, Verviel-
faltigung

2. Auf fotografisch/chemischem (neuerdings auch

digitalem) Weg hergestellter Film einer Druckvorlage
(Aufsichtsvorlage oder Dia) als Voraussetzung fur
die Druckplatten-Kopie.

m Response
Antwort auf eine Umfrage, die Ubersendung einer
Warenprobe oder die Versendung eines Coupons.

= Rough
Rohskizze (vor dem Scribble)

m Sales Promotion
Absatz- bzw. Verkaufsforderung, Promotion

m Selling Relationship
Eine Kunden-Beziehung, in der beide Partner glei-
chermaBen vom Erfolg profitieren.

m Scribble
Erste, meist agenturinterne Entwurfskizze (Grafik)

m Streuverlust

Trotz sorgfaltigster Planung einer WerbemaBnahme
erreicht diese doch auch immer wieder Personen,
die nicht zum Kundenkreis des Produktes gehoren
kénnen, weil sie bestimmte Voraussetzungen
(Einkommen, Alter, Geschlecht, soziale Gruppen-
zugehdrigkeit, usw.) nicht erfdllen. Im anderen Falle
stellt sich der Werbetreibende die Zielgruppe viel-
leicht auch falsch vor. Er geht davon aus, das sein
Produkt in der angesprochenen Zielgruppe ange-
nommen wird, diese lehnt es aber ab. Alle diese
Umstande bewirken, dass die WerbemaBnahme
den falschen Adressaten erreicht oder den richtigen
Adressaten eben nicht erreicht. Es kommt bei der
Streuung zu Verlusten.

m Synergie

Wirkung von Kraften in die gleiche Richtung.
Synergieeffekte lassen sich bei Kooperationen aus-
nutzen, in dem man auf vorhanden Distributions-
wege aufsetzen kann, ohne selbst welche geschaffen
zu haben. Dafur liefert man dem Kooperations-
partner im Gegenzug evtl. Adressen, die dieser wie-
derum ohne groBe Beschaffungskosten fir seine
Akquise nutzen kann.

m Teaser

Blickfang innerhalb eines Werbemittels, der durch
seine ungewohnliche Art besondere Aufmerksam-
keit erwecken oder auf Kommendes neugierig
machen soll.

m TIFF

Abk. Tagged Information File Format. Standard-
system (Format) flr elektronisches Speichern von
Grafiken. Dateistruktur pixelorientiert, fir Halbton-
abbildungen im Desk-Top-Publishing. Erlaubt auch
Darstellungen als Bitmap. S. auch: EPS-Format
(Computergrafik).

m Unisensorische Werbemittel

Print

Funkspot

m USP

Abk. Unique Selling Proposition, Marketingbestim-
mendes Merkmal eines Produktes, an dem die
Werbeanzeige vorrangig anknlpft und das die
Differenzierung zu anderen  (Konkurrenz-)
Produkten sicherstellt.
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m Verkaufsférderung (Sales Promotion)

(VKF), MaBnahmen fir den Verkauf vor Ort mit
Verkaufsstanden, Displays, Deckenhangern u.a.
AuBerdem MaBnahmen, die dem direktem Verkauf
dienen, wie Werbebriefe, u.a. (Direktwerbung).

m Web Positioning

Bezeichnet die gezielte und dauerhafte Platzierung
von Produkten und Dienstleistungen auf den vor-
dersten Platzen in den Trefferliste von
Suchmaschinen.

m Web-Promotion

Bekanntmachung einer Seite im WWW, mit der
Zielsetzung, maoglichst viele Besucher anzulocken.
Neben der Anmeldung bei Suchmaschinen
gehoren hierzu auch Banner-Werbung und PR-
MaBnahmen.

m Werbeartikel

Auch: Werbegeschenke, geringwertiger Artikel
(Streuartikel), der eine Lucke fullt zwischen
Werbemitteln breiter Streuung (z.B. Prospekte,
Anzeigen) und der Einzelumwerbung.

60

m Werbemittel

Samtliches von Werbefachleuten gestaltetes
Werbematerial, das den Kommunikationsprozess
einer Werbebotschaft ermoglicht, z. B. Prospekte,
Anzeigen, Werbebriefe, Plakate, Displays,
Werbeartikel usw. Plakat

Anzeige

Banner

Spots (Kino, TV, Funk)

Flyer

Banden

Aufkleber

Katalog

m Werbetrager
Zeitschrift
Zeitung
Plakatwand

Bus

Taxi

Fernseher

m Zielgruppenmarketing
Zielgruppenausrichtung aller marktbezogenen
Aktivitaten. Der Ausgangspunkt des Zielgruppen-
Marketing ist die zunehmende Differenzierung der
Konsumentenwilnsche. Dadurch gewinnen z.B.
Database-Marketing und Direktmarketing zuneh-
mend an Bedeutung.

Z|
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D. ZIM Individueller Marketingservice
far Augenoptiker — Wissenspool

Servicenummer 018 02/59 1592

m_ 4.2 Bandbreite der WerbemaBnahmen

Corporate Design

m Beratung

m Entwicklung/Gestaltung Logo
m Geschaftsdrucksachen

m Briefpapier

m Visitenkarten

m Gestaltung Werbeauftritt

Verkaufsforderung

m Aktionskonzept

m Termin- und MaBnahmenplan

m Entwicklung der
Einzelwerbemittel/Aktionsmaterialien

m Text und grafische Entwirfe

m Dekorationsunterstlitzung am POS

m Werbeunterstltzung

m Aktions-Wettbewerb

Events/Promotion

Promotion

m Image- und Salespromotion

m Product- und Consumerpromotion
m Sampling & Verkostungsaktionen
m Incentives

m Merchandising

Events

m Messe-Kommunikation

m Erofnungsfeiern

m JubildenVerkaufsoffener Sonntag

m Veranstaltungen zu besonderen Anldssen

Promotion-/Eventorganisation

m Situations- und Zielanalyse

m Definition der Vorgehensweise

m Konzeption des Events/der Promotion
m Entwicklung des Mottos

m Locationsuche/-auswahl

m Kommunikation des Events an die Zielgruppe
m Einladungsgestaltung/-produktion

m Verbreitung

m Rucklaufadministration

m NachfaBaktionen

m Organisation Entertainment

m Organisation Promotionteam/Eventpersonal
m Aktionsplanung am POS

m Give-Aways

Web-Site

m Web-Site-Check

m Voreintragcheck

m Ladezeitcheck

m Linkcheck

m Gafikcheck

m Kundenbindungscheck
m Usibilitycheck

m Infocheck

m Rechtscheck

m Basisauftritt

m Profidesign

m Datenerfassung

m Inhaltskonzeption

m Screendesign

m Masterlayouts

m Kundenbefragung

m Suchmaschinenmarketing

m Elektronische Adress-Datenbank

m Mailingversand

m Textvorschau

m Web-Interface

m Statistik-Funktionen
m e-mail Header

m Bild-Newsletter

m e-mail Aussendungen
m Web Design

m Datenbank

m Newsletter

m Online-Kampagnen
m Banner

m Text

m Bildbearbeitung

m e-mail Verteiler

m Textanzeige

Rundfunkwerbung
ARD-Rundfunk
m Bundesweit

m Regional nach Nielsen-Gebieten

Private Rundfunksender
m Bundesweit

m Uberregional

m Regional

Instore-Radio-Werbung
m |C-Radio
m POS Radio
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Fernsehwerbung/Kinowerbung

Fernsehwerbung/Werbespots

ARD-National

m Werbefernsehen/Vorabendprogramm

m ARD "Best Minute"

m ARD "News Rotation"

ARD-Regional

ZDF

m Werbefernsehen

m ZDF Heute-Uhr (30 Sek. Vor den "heute"-
Nachrichten)

Private Sender

Kinowerbung/Werbespots
m nach Nielsen-Gebieten

Print

Anzeigenschaltung (regional/iiberregional)
m Tageszeitungen

m Sonntags- und Wochenzeitungen
m Programmzeitschriften

m Magazine

m Publikums-Zeitschriften

m Kinder- und Jugend-Magazine

m Stadtzeitschriften

m Kunden-Zeitschriften/-Magazine
m Zeitschriften-Kombis

m Special-Interest/Fachzeitschriften
m Gratis-zeitungen/Anzeigen-Blatter
m Coupon-Magazin

m Lesezirkel

AuBenwerbung

m A1-Plakate

m Allgemeinstelle

m Artfield

m Ausstellungsflachen
m Back-Lights

m Bandenwerbung

m Bannerflug

m BaugerUstwerbung
m Baukrane

m Betriebszeitentafeln
m BigBanner

m Blow-Up

m Brickenwerbung

m Bus-Light-Poster

m City-Light-Poster

m Colorama

m Drehbandenwerbung
m Euroklebung

m EuroNetwork

m Fahnen

m Fassadenwerbung
m Fesselballons

m Floor-Graphics

m Flughafenwerbung
m Ganzbemalung

m Ganzsdule

m Gebaudeverhillungen
m Gepackbander

m Gepackwagen

m GetUPs

m Grauschleier

m GroBflache

m GroBflache beleuchtet
m Gratispostkarten (Gastronomie/Kinos/Schulen)
m HeiBluftballon

m Himmelsschreiber

m Ice Carving

m Infoscreen (Station-/Train-Infoscreen)
m Kanaldeckel

m Konterdruck

m Lasershows

m LED- Tafeln

m Leuchtsaulen

m LitfaBsaulen

m Luftmanner

m Mega- Air- Poster

m Messestand

m Messewerbetrager

m Panoramatafel

m Pistenmakierungstafel
m Poster- Train

m Prismavisionsanlagen
m Riesenposter

m Rumpfflache

m Schleppenbanner

m Sitzbanke

m Skiliftwerbung

m Sky- Poster

m SkyGuyse - SkyDancer
m Standballon

m Stromkasten

m Studi- Mails

m Superposter

m Touring-Board

m Traffic-Board

m Trailer-Werbung

m Train-Infoscreen

m Trisplay

m TriViCom-Werbetlirme
m Truck-Board

m Uhrensaule

m Uhrentafel

m Video-Boards

m Videowdirfel

m Vitrinenplakatierung

Plakatwerbung bei der Deutschen Bahn
m GroBflachen

m City-Light-Poster

m DIN A1 Flachen

m Plakate in Zlgen

Fahrzeugwerbung

m Taxi-Werbung

m Werbung auf Mietfahrzeugen
m Lok-Werbung

m Traffic Board (mobile Plakatwand auf Bussen)
m Mullfahrzeuge

m Vehrkehrsmittelwerbung

m Zeppelin

m Litobike

m Litomobil

m LKW- Werbung
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Direktmarketing

Postwurfsendungen

m Postwurfsendung an Haushalte mit Tagespost
m Postwurfsendung an alle Haushalte

m Postwurfsendung an alle Briefabholer

Infopost

m Infopost/Katalog Standard
m Infopost/Katalog Kompakt
m Infopost/Katalog Grol3

m Infopost/Katalog Maxi

Direktwerbung/Lettershop

m Maschinelles Falzen

m Schneiden von Endlosformularen

m Dublettenabgleich

m Adressierung Uber Cheshirelisten

m Kuvertieren

m Frankieren

m Lasern Einzelblatt

Adressen

m Firmenadressen (Miete, Leasing, Kauf/Bezug
durch Direktwerbeunternehmen)

Telefon-Marketing

m Konzeptionelle Leistung -Outbound-

m Kurze Bedarfsanalyse

m Umfangreiches Interview

m Internationale Telefonate von Native-Speakern
m Adressqualifikationen

m Schulung von Kontaktern

m zusatzliche Dienstleistung

m Telefonarbeit

Deutsche Post FunCard Sponsoring

Direktverteilung

m pss point selection system (unadressierte
Direktverteilung/Grob- oder Feinselektion)

m Haushaltswerbung (Briefkasteneinwurf/"ring and
leave"/Gesprachsverteilung)

Direktwerbemedien

m Verbundmailing (Werbekarten mit
Produktangeboten und Rucklaufanschrift)

m Fax-Kontakt

Personalisierte Werbedrucksachen
m Personalisierte Digitaldrucke
m Personalisierte Plastikkarten

Werbemittel/Streuartikel
m Feuerzeuge

m Kugelschreiber

m Sonstige Werbemittel
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