


... weil Ihre Kunden mehr zu Hause sind 4
ors : maliingman.
und lhre Mailings auch , | R J -
g \ L .rv ” r 5 : X ;
At Home Kanale sind in der aktuellen Situation zentrale Touchpoints mit Ilhren Kunden:
Neben TV und digitalen Kanalen bringen Sie Print-Mailings nachhaltig mit Ihren Kunden in Kontakt.
Fur den Kunden relevante Print Mailings haben eine lange Verweildauer im Haushalt, ihre
Wirkung entfalten sie Giber Monate: Fast zwei Drittel der Bestellungen erfolgen z.B. erst ab dem 14.
Tag nach Eingang eines Print Mailings.

Zeitverlauf der Einlosung von Print Mailing-Gutscheinen*
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Quelle: CMC Dialogpost Studie 2019
*Der in der Graphik abgebildete Zeitstrahl zeigt die prozentuale Verteilung der Einlésungen nach Versand des Print-Mailings in 7-Tage-Abschnitten.
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.. weil Mailings Ihnen helfen, das aktuelle Bediirfnis
Ihrer Kunden nach Nahe und Vertrauen zu bedienen
e R b ol "},4,‘5,‘_“ f v :.,‘ "',. ;

u

Krisensituationen bedingen eine neue Tonalitat in der
Kommunikation mit Kunden. Was vorher ansprechend
war, wirkt aktuell schnell deplatziert oder irritierend.
Menschen haben in der Zeit starker Veranderungen ein
groBes Bediirfnis nach Stabilitat und Gewohntem.

Kein Medium reprasentiert Nahe, Glaubwiirdigkeit und
personliche Wertschatzung so stark wie Print Mailings.

Print Mailings sind Stabilisatoren der bestehenden
Kundenbeziehung und des Vertrauens in Marken und
Produkte.

»ES ist verstorend, dass
sich die gefiihlte Ncihe
zu anderen Menschen
plotzlich nicht mehr in
réiumlicher Néihe

ausdriicken darf“
rheingold Institut, Kéln.




... weil Ihr Unternehmen gestarkt aus der Krise kommt,
wenn es bei lhren Kunden permanent prasent bleibt

1o
.

mailingman.

Unternehmen, die ihre Kunden aktuell nicht allein ,Marken, die in Krisen

lassen, sondern erlebbarer Teil des Lebens bleiben, kontinuierlich kommunizieren,
sichern sich ihren Platz im Relevant Set der gehen daraus gestiirkt
Kunden. hervor - unabhéingig von der

Branche* (kantar TNS)

Der Briefkasten bietet einen aufmerksamkeits- L ——
starken Auftritt im Leben der Menschen.

Nutzen Sie die diese freie Biihne*, aus der sich viele
Wettbewerber womaoglich zuruckgezogen haben.

IKANTAR. m&
So bleiben Sie nah dran an Ihren Kunden und damit |
in ihrem Leben prasent.
* Pro Tag erhalt ein Haushalt in Deutschland im Durchschnitt eine postalische Werbesendung.
SRR N
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... weil Ihre Preisaktionen auch
in Krisenzeiten wirken

mailingman.

B

Kataloge und Mailing-Gutscheine zeigen auch in der aktuellen Situation in
Deutschland eine starke Wirkung auf den Abverkauf.

. . . 9 Print-Mailing Performance Vergleich

N|Cht Nnur be| lebenSW|Cht|gen Zeitverlauf der Einléstmgen ng 2020 (Corona)vf. Q4 2019 vs. Q2 2019 S:Mg
.o . (2 2020 (Corona)  e=Q4/2020 Q2/2019

Glitern, sondern sogar bei Luxus- o

oder langlebigen Gutern wie z.B. ,

Parfum oder Mobeln - wie in einer /—\
aktuellen Studie von CMC und

Deutsche Post ermittelt. '\CK\K
SR PN
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CVR-Optimierung fiir Dialogmarketing | www.collaborativemarketingclub.com
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... weil das ,,new normal“ zwischen
online und offline erst entsteht

...... kungen der Corana-Pandemie

Corona-Krise: E-Commerce ist nicht Das Kaufverhalten der Menschen hat sich ang rund der

pauschal der gro3e Gewinner g : .

Nicht nur der Einzelhandel, sondern auch der E-Commerce leidet unter der g eg e be n e n Ra h m e n bed I n g u n g e n Z u rze It g raVI e re n d

3 prosnt s dem ot e mm verandert. Welche Anderungen dabei von Dauer sind, wird
Auch ein GroRteil der Online-Handler leidet S i C h e rst la n g f ri Sti g Ze i g e n i

massiv unter den Auswirkungen der

mailingman.

A8
{5\ Carnna-Pandemie Insgesamt lagen die
|
L’ E-Commerce geht als Gewinner aus Coronakrise hervor
_\\ 09.04.2020 Eine von Detail Online @ & in Auftrag gegebene Kantar @ ), -Studie zeigt, dass der Corona- L h H °
= Ausbruch die Verlagerung zum Online-Handel verstirkt - und zwar als bisher p iziert I C e r I S °

wurde: Die Verdnderung des Kaufverhaltens wird durch Corona innerhalb weniger Monate stattfinden
statt wie erwartet in drei bis vier Jahren.

Print Mails untersttutzen den Abverkauf

und die Kundenbindung bei

srsonno traditionellen Unternehmen mit
Wurzeln in der offline Welt genauso
wie bei E-Commerce-Unternehmen
mit ihren digital gepragten

‘ Zielgruppen.*

fak * Siehe u.a. CMC Dialogpost-Studien 1-3
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... weil Sie durch die Krise viele neue Kunden gewonnen \ ailinaman
haben, denen Sie auch danach viel bieten konnen ° '

/ & A\

Ein fehlendes stationares Angebot hat bei vielen Konsumenten eine Suche nach online

Angeboten direkt bei den Herstellern ausgeldst. Viele Hersteller bauen ihre Online-
Angebot daher aus.

Nutzen Sie die so gewonnene Moglichkeit eines direkten und personlichen Kontakts zu
lhren Kunden durch Print Mailings.

Individualisiert sind Print Mailings eine nachhaltige Investition in die neue Beziehung.
Sie sichern den neuen direkten Kontakt zwischen Marke und Kunde und schaffen die
Basis flir einen kontinuierlichen Ausbau der Kundenbeziehung. i

Warenproben kdnnen dabei helfen, aktuell fehlende Produkterlebnisse am POS zu
ersetzen und den Empfangern eine besondere Wertschatzung entgegenzubringen.
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..weil Sie Ihren Kunden helfen, Vorfreude auf

die Zeit nach der Krise zu entwickeln

\ ¢

mailingman.

Auch wenn vermutlich die Reisebranche derzeit am meisten leidet, kann sie sich auf
einen Kundenansturm einstellen, sobald das Schlimmste Uberstanden ist.

55 Prozent geben an, sich darauf zu freuen, nach der Krise wieder verreisen zu
konnen.

But after the pandemic, there is huge potential for rehound

Noch groB3er ist nur die Vorfreude

darauf, sich wieder unbeschwert = e

’ =3 ﬂ Q O S
im groBBen Kreis mit Freunden . ﬂj P %g 7\“
und Familie zu treffen i ﬁﬁ Qf% s @ 5@3

und auszugehen.”
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KANTAR
*Havas Media Corona Monitor
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.. weil Mailings eine gesteigerte Konsumbereitschaft N
mailingman.

fur Post-Lockdown Lifestyles bedienen kdnnen - V

PR N R &
71

Das in der Krise veranderte Konsumverhalten verfestigt sich zu Post-Lockdown-
Lifestyles, die direkten Einfluss auf die Shopping-Interessen nehmen.

——

"Cocooning", das Zurlickziehen in die eigenen vier Wande, bringt spezielle
Konsumwiinsche mit sich:

Tapeten (+69 Prozent) sollen das Leben Zuhause verschénern.* der Krise werden das
= Aber auch Fitnessgerate und Equipment flr Yoga & Pilates werden Konsumentenverhalten
verstarkt nachgefragt. noch lange prdgen.
= Das Interesse und die Zeit selbst (gesiinder) zu kochen und zu backen Darauf sollten sich ‘
intensiviert den Einkauf von Zubehér und Zutaten. Werbetreibende in ihrer
Kommunikation unbedingt
Parallel zeigt sich ein regelrechter Outdoor-Boom. Im Fokus stehen einstellen.”
Gartenmdbel (+165 Prozent) aber auch Fahrrader (+78 Prozent) und vkl A
Fahrradzubehor (+80 Prozent)‘* EU Advertising Sales Director Ebay

“——

"
¥

* Whitepaper 'Wie Deutschland wahrend des Lockdowns shoppt', Ebay Advertising (Analyse der
Suchanfragen bei Ebay.de in den Wochen des Lockdowns im Vergleich zum gleichen Zeitraum 2019)
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... weil sich neue, Mailing-affine

Zielgruppen fur online Shopping 6ffnen mailingman,

Eine neue Konsumenten-Kohorte von ,slow adopters® hat sich aufgrund ihres Corona-Risikos auf den
Weg gemacht, das online Shopping fur sich zu entdecken.

Das ist eine Chance fur die Handler, die diese aus ihrem bisherigen Geschaft bekannte Kundengruppe | f
s

passend ansprechen und unterstlitzen. Diese Kunden weisen andere Customer Journeys auf als
bisherige online Shopping Nutzer, sie praferieren andere Werbekanale und Service-Angebote.
lhre gewohnten Kommunikationskanale wie vor allem das Print Mailing behalten fiir sie ihre ) ‘
gewohnte Relevanz und entfalten daher eine hohe Effizienz.

Begleiten Sie Ihre Kunden in die digitale Welt mit dem von Ihren Kunden geschatzten und vertrauten .
Kommunikationskanal: Print Mailing.

Have you started buying any products online that you had always previously bought Figure 10. The proportion of consumers who indicated they will change their shopping habits on a

in-store because of the coronavirus situation?
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... weil Mailings Ihnen helfen,
Filialbesuchs-Hiirden abzubauen

b. mailingman.

Eine grol3e Sorge von Konsumenten ist nach wie vor die Sicherheit im offentlichen Raum:
In 6ffentlichen Verkehrsmitteln, Geschaften und Veranstaltungsraumen.

Handler und Dienstleister kdnnen hier punkten, indem sie ihre SicherheitsmaBnahmen
klar und verbindlich kommunizieren.

Print Mailings sind das ideale Medium, um lhren Kunden glaubwiirdig und nachhaltig
zu vermitteln, was Sie flir ihre Sicherheit und Hygiene tun.

Diese Informationen helfen nicht nur, die Nerven zu beruhigen, sondern bieten auch eine
Orientierungshilfe: Welche Regeln gelten im Laden? Maskenpflicht? Was wird wie \
desinfiziert? Gibt es eine Moglichkeit, die Hande zu waschen? Wann ist der Laden
geoffnet? Welche Produkte sind verfligbar? Diese Fragen vorab schriftlich zu klaren kann
sich fur Handler daher mehrfach lohnen.

P ——




... weil ein Mailing der ideale Uberbringer . .
von kleinen Geschenken ist ,, : 9 -
: ® / | ;

-

Rabattschlachten werden aufgrund voller Lager und der angespannten Situation von
Handlern und Herstellern kommen.

Die Bedeutung von Coupons ist schon in den letzten Jahren stark gestiegen und bietet
auch in der aktuellen Situation gute Mdglichkeiten potenzielle Kunden zum Kauf

anzuregen:

In 2019 hat sich die Zahl der verteilten Coupons auf 20 Milliarden gesteigert. Dies
entspricht einem Plus von 11 % (gg. 2018). Der Gesamtwert eingeldster Coupons im
Handel betrug 2019: 150 Mio. € (plus 15 % gg. 2018)

Mit einem Coupon kann nicht nur der eigene Abverkauf angekurbelt, sondern auch
Konsumverhalten beeinflusst und ein nachhaltiger Gliicksmoment beim Empfanger
erzeugt werden. Ein Mailing ist dabei der ideale Uberbringer dieses Geschenks und

Invests in die Kundenbeziehung.
* Acardo 2020




