LSJAufmerksamkeit ist

die neue Wahrung*

Was dieses Faktum fur Direkt- & Dialogmarketing bedeutet.

STOCKERAU. Als KonsumentIn-
nen werden wir pro Tag mit

ca. 10.000 Markenbotschaften
konfrontiert. Die Frage, was
Marken daher tun mtissen, um
Aufmerksamkeit zu erzielen, ist
Gegenstand einer neuen Studie
von Grayling™.

Deren Head of Digital — Kon-
tinentaleuropa, Reese Maabich,
schreibt darin: ,Aufmerksamkeit
wurde zur neuen Wahrung, die
den Austausch von Kommunika-
tion und Information nahrt — eine
eigene Sharing Economy ist so
entstanden. Und wie jedes 6ko-
nomische Gut unterliegt auch die
Aufmerksamkeit dem Gesetz von
Angebot und Nachfrage sowie
Zeiten starker Verknappung. Die
Aufmerksamkeit eines Verbrau-
chers gehort niemandem. Auf-
merksamkeit muss man verdie-
nen, erhalten und auf Vertrauen
aufbauen.”

Neue, effektive Angebote
Eine ihrer Schlussfolgerungen fiir
die Praxis lautet: ,Die erste Her-
ausforderung besteht darin, neue
effektive Angebote flr eine per-
sonalisierte, im Kontext stehende
Kommunikation bereitzustellen.”

Damit spricht sie die Bedeu-
tung des Dialog- & Direktmarke-
ting ganz deutlich an.

Ing. Doris Wallner-Bosmiiller,
Geschaftsfiihrerin von Bosmuiller
Print Management, betreut ver-
schiedenste Kunden aus Handel,
Industrie, Sport und Dienstleis-
tung bei Konstruktion, Produktion
und Fullfillment von Direkt Marke-
ting-Aktivitaten.

Das Unternehmen verfugt
uber besondere Expertise bei der
Begleitung groBer wie kleiner
Firmen zur erfolgreichen Umset-
zung von Direktkommunikations-
Aktivtaten. Angesprochen auf die
Bedeutung des Dialogs mit den
Empfangerlnnen der spezifischen

(1) Quelle: https://www.grayling.com/at/news/
sechs_dinge_die_kommunikationsprofis_fur_2018_
wissen_mussen
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Aufmerksamkeit als Wahrung
— es geht darum, den Impact in
der Zielgruppe zu maximieren.

Marken- und Produktbotschaften,
fihrt sie aus: ,Damit sich Ziel-
personen positiv angesprochen
fihlen und in den Dialog treten
wollen, muss sie spuren, dass
dem Absender die Meinung des
Gegenuber wirklich wichtig ist.
Daher gilt fiir diese Einladung
zum Dialog das Gleiche wie bei
Produkten: Schon verpackt sind
sie flr uns attraktiv, erregen Auf-
merksamkeit und laden zur Aus-
einandersetzung damit ein. Sind
somit Informationen interessant
verpackt, laden sie die Empfan-
gerlnnen wirkungsvoll zu einem
Dialog ein und kénnen so die
optimale Wirkung entfalten.”

Und was heiB3t das konkret?
Was ist nun notwendig, damit
das in der Praxis gelingt? Doris
Wallner-Bosmuiller berichtet aus
ihrer Erfahrung: ,Ein wesentlicher
Erfolgsfaktor ist die Einbindung
des Produktionspartners in die
Gestaltungsphase mit den Kreati-
ven, lang bevor es zur Umsetzung
und Vervielfaltigung in die Dru-
ckerei geht. Je friither wir als Pro-
duktionsunternehmen in die Ziel-
setzungsdefinition und die Krea-
tivplanung miteinbezogen sind,
desto mehr kann unsere Expertise
fir das perfekte Ergebnis nutzbar
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gemacht werden! Dies umfasst
eine innovative und aufmerksam-
keitswirksame Konstruktion des
Mailings, die perfekte Produktion
aller Einzelteile, die optimale
Kombination von Individualie-
rungs- und Personalsierungsmaog-
lichkeiten, die Adressierung und
die zeitgerechte Postaufgabe.”

Bei komplexen Kommunika-
tionstools, wie impactstarken,
mehrteiligen bzw. mehrstufigen
Mailings und Dialogmarketing-
Kampagnen, spielt Qualitatsma-
nagement eine besondere Rolle.

Doris Wallner-Bésmtiller zu die-
sem wesentlichen Punkt: ,Wenn
Sie nur einen einzigen Partner
brauchen, der die Qualitatssiche-
rung im Gesamtprozess kompe-
tent und verantwortungsbewusst
tUbernehmen kann, erleichtert das
die Kommunikation rund um die
zumeist komplexen Aufgabenstel-
lungen fir die Auftraggeberlnnen
erheblich.”

Genau das ist einer der Griinde,
warum sich Bésmuiller Print Ma-
nagement als Premium-Partner
im Direct- & Dialogmarketing
steigender Nachfrage erfreut.

Ein Team von Konstruktions-,
Produktions- und Logistik-Ex-
pertlnnen ermoglichen hochste
Umsetzungsqualitat. Dabei ist
der jeweilige Projektmanager der
zentrale Kommunikationskanal
zwischen dem Team der Auftrag-
geberin bzw. des Auftraggebers
und dem Bosmiiller-Kompetenz-
Team. Warum dies so wichtig ist,
erklart Doris Wallner-Bosmuller:
»Unsere Kundlnnen schatzen
den personlichen Kontakt ganz
besonders, weil sie bei jedem
Kontakt spiiren kénnen, dass der
Erfolg der Produktion auch dem
Gegentber ein ganz persénliches
Anliegen ist. Mit einer zentralen
Projekt-Koordinationsstelle laufen
alle Informationen an einer Stelle
zusammen und ermoglichen effi-
ziente und fehlerfreie Weitergabe
—intern und extern.”

Sie schlussfolgert: ,Jeder einge-
setzte Werbe-Euro sollte dazu bei-
tragen, dass die damit verbunde-
nen Ziele erreicht werden. Ist die
Entscheidung zur Durchfihrung
einer Direkt-Marketing-Kampa-
gne gefallen, kénnen Firmen viel
Zeit, Geld und Nerven sparen,
wenn sie dabei den richtigen
Partner flir die Umsetzung wahlen
und damit den Impact in der Ziel-
gruppe maximieren!

Denn es geht darum, im Ren-
nen um die Aufmerksamkeit zu
gewinnen. Um das fiir unsere
KundInnen zu ermoglichen, stel-
len wir effektive Angebote fir
eine personalisierte, im Kontext
stehende Kommunikation bereit.*

Ing. Doris Wallner-Bosmiiller
Geschaftsfiihrerin
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