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E-Marketing optimal eingesetzt

1. 8 Thesen zum Thema E-Marketing
2. Case Study Online-Kurs
3. Case Study Send-to-Friend-Kampagne
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These 1: Content is King - Concept is Queen...

Autoresponder
Kampagnen

E-PR

E-Zines
\ Online-Games \
\ E-Branding \

\ Mobile Couponing \

' Direct E-Mail

' Flash-Movies |

C Medi
‘ ross viedia ‘ ‘ Search Engine ‘

\ E-Couponing \
: Mobile
Geo-Marketing \ ‘ Ad-Words ‘
... und das ist erst der Anfang

\ Communities \

\ Interactive TV \
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These 1: Concept is Queen

gut geplant ist halb gewonnen

keep it simple and not stupid

vernetzen sie sich

die kostspieligsten Massnahmen sind oft nicht die erfolgreichsten

Markentreue ist wie frisch verliebt sein, der Bruch
kommt unweigerlich — und zwar schnell. Intelligente
Markte konnen, weil sie vernetzt sind, in Windeseile
Kontakte knuipfen

The cluetrain manifest, 2000
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These 2: Hot or Not? Experience is the key

= Mehrwert gewinnt
= Die Menschen wollen unterhalten werden

= Auch wer offline zu den Besten gehort, muss sich diesen Platz online neu
erkampfen

= Was haben Sie zu bieten in der zweidimensionalen Welt des Bildschirms?

Die Unternehmen sollten sich weniger ernst nehmen und
etwas Humor entfalten”.
The cluetrain manifest, 2000
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These 3: Jede E-Mail-Adresse ist Gold wert

Lwel Liige — ein Blick

Montagmorgen 7.42 h vor der Emnfahrt in den Bahn
hof Aunch: unsere Auge, bewde aus Richtung Baden
kommend, fuhren fir kurze Zeit nebeneinander.
Wir sahen uns fir emmge Sekunden in die Augen
und Dein Blick verfolgt mich Tag und Nacht.
Melde Inch, denn ich hebe Dich!

Zuschnft an Chiffre MH383 Tages- Anzeiger, 8021
Zinch.

LE LN

= Zeigen Sie, was Sie zu bieten haben und bitte verlangen Sie doch um die (E-
Mail)-Adresse

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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Case: Online Kurs Direct Point der Schweizerischen Post

Strategie
= Forderung/Entwicklung Direct Marketing

Ziele

= Interaktives und zeitgemasses Medium einsetzen

= Know-how und Fachkompetenz vermitteln

= Kunden wahrend mehreren Wochen binden

= Positives Image verbreiten

= Frequenzen fur Website generieren

=  Pro Kurs min. 1000 Teilnehmende innert 12 Monaten generieren
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Case: Online Kurs Direct Point der Schweizerischen Post

Datei  Bearbeiten  Ansicht

Gehe Lesezeichen Extras  Hife

=l& ]

@-2-50

[ I"° http:f e postmail, chide/indesxfuk_geschaeftskundenpm_directpoint/pm_dm_praxisfpm_dm_online_kurs, htm

= © e |Gl

U A0L Internet Saftw. .. m http: f o Findand. . . http: f e google. ... .

Versand International
Logistiklésungen
DirectPoint
Angebot
Branchenldsungen
Theorie
Praxis
Ideen
Kundencases
Expertenbeitrige
Musterbriefe
DM-Tipp
Buchtipp
Online-Kurse
+ E-Mail-Marketing
+1x1 des DM
+ Erfolgsfaktor Zeit
- Werbebrief texten
Dienstleister
Literatur
Mews & Events
Toolbox
DirectExpert
Finanzdienstleistungen
PostAuto
Wwerben in Poststellen:
PubliPoste
Immaobilien
Mobility Solutions AG
iber uns

Online-Kurs «E-Mail-Marketing»

@

-

Der kastenlose Online-Kurs ,E-Mail-Marketing”
1adt zurn Mitmachen ein. In 4 Kursteilen
erfahren Sie alles wichtige rund ums
E-Mail-Marketing.

* weiter
Online-Kurs «1x1 des Direct Marketings»
' Mit dern kostenlosen Online-Kurs ,1x1 des
Direct Marketings® erfahren Sie in finf
t 22 Kursteilen alles wichtige rund ums Direct
f . : Marketing.
F -
* weiter

Online-Kurs «Erfolgsfaktor Zeit»
== = * Erligfert neben vielen Praxistipps und Tools
—. wie eine praktische Zeitachse fir die

2 » ; DM-Planung auch zeitgerndsse Werbeideen,
N s ARZD.
% -] * weiter

Online-Kurs «Werbebriefe texten»

Erfahren Sie alles wichtige rund urmn den
werbebrief, Der Online-Kurs enthalt wertvolle
Hintergrundinformationen, Schreibtipps und
einige Musterbriefe,

= weiter

Seminare

PSRRI Unser Seminarprogramm ist einmal mehr dem

http: f e google. . ... hittp: f o google.

Aktuell

b2 s

Lj hittp: f o . wamadgi. . . »

=

L | hbtpe s, oup.co. .

DirectExpert online!

Foatsail

e et

Services

= Adrezsen bestellen

= Dienstleisterverzeichnis
= Kalkulatar

> Mewsletter

= Shop
= Wersandhilfe

Fertig

©00000000000000000000000000000000000000000000
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Case: Online Kurs Direct Point der Schweizerischen Post

Technisch
= E-Mail und Web-basiert (Autoresponder-Kampagne)

Redaktionell

= 4 —5 Teile mit 3 — 7 Artikel, Contentlinks auf Website DirectPoint

= CI/CD, Tonalitat und Wording

= Online-Texte (kurz, Aufzahlungen, Kasten, mit visuellen Elementen)

Nachbearbeitung
= Mailing mit Uberraschungsgeschenk



3. Teilnehmer
Online-Kurse DirectPoint

Direct-Marketing-Themen:
= Erfolgsfaktor Zeit 1768

= Werbebriefe texten 1809 P\““:“mer\de
= 1 x 1 des Direct Marketing 1007 '(e\\“

= E-Mail-Marketing 1407

= Telefonmarketing ab 15. Dezember 2005
Nutzergruppen

=  KMU und Grossunternehmen aus allen Branchen
= Mitarbeiter aus den Bereichen Marketing/Verkauf/Kommunikation
= Schweiz, Deutschland und Osterreich



Case: Online Kurs Direct Point der Schweizerischen Post

= Adressen- und Database Management 9 \\
= Corporate Publishing/Kundenzeitschriften q “39912006
= Messen/Events W S

= Response Management

= Mobile Marketing

= Suchmaschinen Marketing

Die Themen-Auswahl erfolgt aufgrund der Kundenbedurfnisse.
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