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Zahlen - Dialog

* 69 Minuten verwendet der Mensch durchschnittlich am Tag far
zwischenmenschliche Kommunikation ( Frauen mehr.. Manner weniger..)

« 15 Minuten spricht ein deutsches Ehepaar im Durchschnitt pro Tag
miteinander.

» 2,3 Briefe erhalt ein Bundesburger taglich im Durchschnitt.

« 70 Mio. Briefe werden in Deutschland pro Tag zugestelit.
Mehr als 30 Mio. eMails werden pro Tag ubermittelt, dazu 1 Mrd. Spam-Mails.

e 23 Milliarden SMS verschickten die Deutschen 2007.

e Taglich ist der Mensch bis zu 6.000 Werbebotschaften ausgesetzt.
Jahrlich erscheinen 350 Mio. Haupt-Kataloge.
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Zahlen - Dialog

ABER:

Nur ca. 2 % der durch Werbung
angebotenen Informationen
werden tatsachlich wahrgenommen.



Siegfried Vogele Institut

InStrumente der Kunden-AnSpraChe Internatonale Gesellschaft flir Dialogmarketing mbH
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Die 3 Saulen des Erfolgs

Siegfried Vogele Institut@
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Produkt

Trager des Nutzens,
des Vorteils

40 %

Instrument

Vermittler des
Nutzens

20 %

Zielgruppe

Nutzen-Interessent

40 %

Bitte unbedingt beachten:

Der richtige Zeitpunkt der Ansprache.
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30 J ah re A U g en kam era— FO rS C h u N g Internationale Gesellschaft fir Dialogmarketing mbH
I

Siegfried Vogele Institut”

Intermationale Gesellschaft fur Dialogmarketing mbH

« KOnigstein, Taunus

e Forschung und Weiterbildung
» Testlabor Augenkamera

« Akademie

e WWW.SV-institut.de
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Die beiden Gehirnhalften —

Die rechte Hemisphare
verarbeitet ...

Die linke Hemisphare
verarbeitet ...

= Sprache = Bilder
= Zahlen = Farben
= Logik = Ganzheitliches

Schlussfolgerungen = Gefluhle
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Stufen der Wahrnehmung incemaronale Gesellschaf far Dialogmarketing mbH

Je intensiver Informationen verarbeitet
werden, um so mehr Energie muss das

Gehirn dafir aufbringen. Im Gedachtnis bleiben
Einstellungen &ndern

Verhalten auslosen

Abwagen - Bewerten
1

Inhalte verstehen .
Reagieren
Kategorien bilden
emotionale Wirkung
Aufmerksamkeit

Interesse prifen

Lesen

Sich der Kommunikation Uberfllegen
aussetzen

D

Reiz-Vermeidung

1. Dialog = Rechte Gehirnhalfte 2. Dialog = Linke Gehirnhalfte
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2. Dialoq:
+ Lesen
+ ev. JA!

Bis 2x mehr Response

1. Kurz-Dialoqg:
- ca. 20 Sek.

- Ohne Lesen
- Ohne JA!

Vorteile fur den Leser zeigen —— LESEN!
Briefbilder III]I:>




. Siegfried Végele Institut™
Der erste Kurz-Dialog (20 sec.) e R i s

= kurze Fragen >
+ kurze Antworten

= gedachte ??? (3 - 5 x schneller)

® Bilder
/ + Grafik » Vorteil fur Leser andeuten
— Headlines » Vortell fuir Leser andeuten
Brief Unterstreichungen = Vorteil flr Leser andeuten

= Vorteil in 2 sec./ DIN A 4! angedeutet
= Leseschwelle Uberschreiten
= LESEN >

@ 10 Fix / DIN A 4 =2 sec. / A4l
1Fix = 2€-Stick

Blickfiihrung III]I:>
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Die Entwicklungs-Schritte
eines
DM-Konzeptes
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Klare Ziele setzen. MEEIIoC YOEc S nstitu

x> Zielformulierung — was wollen Sie erreichen?

* mehr Umsatz / direkt Reisen buchen
* mehr Marktanteile

= Kunden binden

= mehr Bekanntheit

* Image verbessern

* Einstellung andern

> > Wie kdnnen Sie das erreichen? Werbeplan!



Die Strategie als Erfolgs-Faktor. S'?%fr.'?d,}':‘:’,,gil? ,'”S’tft,“t

Mogliche Hauptziele

- Buchen per Post

- Besuchstermin vereinbaren
- Zur Veranstaltung kommen
- Teilnehmer-Platze buchen

70 neues Verhalten I‘ X JA
ae JA ?
2-stufig oot JA o° Mogliche Zwischen-Ziele
veoe®?® * . - Informationen anfordern
o0« 1-stufig - An Spiel teilnehmen
ves®® ¢ - Gratis - Flyer abrufen
oo - Katalog bestellen

_ - An Umfrage teilnehmen
? Bisher - Reise - Ratgeber anfordern



Ihre Produkte und Dienste im Fokus. S'egﬁ'?d..\{ogde Inmmt'_

x> Produkt/Dienstleistung (Reise) —

warum soll Ihr Kunde buchen?

» Liste mit Verkaufsargumenten erstellen

» Kaufmotive des Kunden kennen ( DB )

» Grunde fur bisheriges Buchungs — Verhalten
analysieren

» Was kdonnen Sie besser als der Wettbewerb?

2 >
10 (emotionale) Vorteile fur den Kunden finden!



Wie sage ich es dem Kunden? S'egﬁ'?d..\{ogde InSUtUt |

X> Der Brief — warum soll der Kunde lhren Brief
lesen?

» Leserfragen kennen

» Leserfragen beantworten

» Kunde sucht nur nach Vorteilen flr sich

» Lese-/ und Blick-Verhalten berlcksichtigen

2>

Ersatz fur ein personliches Verkaufsgesprach
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Den ansprechen, den es interessiert. e Gesel

= Zje
= \We
= Zje

x> Die richtige Zielgruppe — Basis flr Erfolg

gruppe oder Wunsch-Zielgruppe
che Zielgruppe ist am wichtigsten (Stammkunden)?
gruppe = einzelner Mensch

* Verhaltensmerkmale (Ort, Zeitpunkt, Markentreue)
* Einstellungen / Winsche andern sich

2>

auf die wesentlichen Zielgruppen konzentrieren!



Die Kontrolle nach der Umsetzung. Al 'nsmt“t

x> Umsetzung und Kontrolle

= Aktions- und Zeitplan erstellen

* Verantwortliche Personen festlegen

* Response-Bearbeitung sicherstellen

» Kosten-/Nutzen-Analyse durchfihren

» Grunde fur Erfolg/ Misserfolg ergrinden
» MalRnahmen fur nachste Aktion festlegen

2 Mal3nahmenplan erstellen!
Nachkontrolle durchfihren!
Nachste Aktion planen!
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1% sterben

2% zeheu coeg

5% Kuufou bei Bekaunten e
3% Waufen auderscwo :3uush3@r
1% beschweron sichr vevagoliclh
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68% curden j@auﬂuﬂtg bg&mdzﬁf
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A, Euhallen vou TerminZuSaaen

. lollskindiae Denstleshua beim. /1. Mal
3 Relbige und verstand like Wecluung
Y Saubserlet uud Ordunings

L. Zugesagte Kuckrafe

6. Autwort auf Besduvende

7 Freaudlice Pedienuung

8. ludividuelle Beratung

4. Rorsoulicher Auspedipartner

10, Serviceberedschaft des Rrsonals
M. Kulante Ruckaabereqelung
A7, Kuudewonewlierte Oﬁuuugszeden
12, Musprache wit Mamen
k. Ziise Pedionung an der Hasse

Sregﬁ*led Vogele Institut
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e Ceesellschalt fur Dialogmar

Noch mehr Informationen ....

www.direkt-marketing-center.de
WWWw.sV-institut.de
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Herzlichen Dank fur
lhre Aufmerksamkeit.

lhre

Monika Schneider
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