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Beschreibung

Problemstellung Problemstellung:

Marketing und Kommunikation

Unternehmen befinden sich heute in einer schwierigen und komplexen Kommunikationssituation.
Produkte und Dienstleistungen des eigenen Unternehmens darzustellen und beim Kunden nachhaltig
wahrgenommen zu werden wird immer schwieriger.

Fehlt dem Unternehmen das ,,groBe" Budget, scheitert die Kommunikation einer Grundbotschaft und
darUberhinaus eine frennscharfe Produktkommunikation an den Moglichkeiten der
Kommunikationshdufigkeit.

Die haptische Verkaufshilfe kann das groBe Budget nicht vollstGndig ersetzen. Allerdings gelingt es, die
Basisbotschaft und das Produkt selbst in der Kernzielgruppe fest zu verankern.

Beispiel: Die Firma L., ein Anbieter im Bereich der EDV Software mdchte sich gegeniber dem
Ubermdachtigen Wettbewerb aus den USA und Deutschland in lhrer Zielgruppe positionieren. Die
Basisbotschaft ist ,,einfacher ist besser”.

Das Marketing entscheidet sich fUr virales Marketing und entwickelt mehrere Filme mit der
entsprechenden Kernbotschaft ,simpler is better". Die Botschaft wird kommuniziert durch einen
Helden mit Namen Larry. Die Filme finden eine gute Verbreitung und das Feedback ist gut.

Bei einer spateren Auswertung stellt der Kunde fest, dass die Basisbotschaft nicht lange genug haften
bleibt. Da es sich um ein Investitionsgut handelt, ist die Nachhaltigkeit besonders wichtig.

Um die Basisbotschaft zu vertiefen und die Nachhaltigkeit zu stérken entwickeln wir fir den Kunden
Nachbildungen vom Botfschafter Larry in Form von verschiedenen haptischen Verkaufshilfen . In
Verbindung mit diesem dreidimensionalen Botschaftstrager erreichte der Kunde das doppelte an

Rekognitionwerten gegenuber dem vorangegangenen Messwert.

Nachfolgend schildern wir Ihnen unsere Erfahrungen mit groBen und kleine Kaompagnen
die wir mittels haptischer Verkaufshilfen erfolgreich unterstUtzt haben. \
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Unsere Produkte
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Problemstellung:

Kommunikation der staatlich geférderten Riesterrente. Eine Lebensversicherung, die unter bestimmten
Voraussetzungen staatlich geférdert wird. Beim Verbraucher und Vermittler hat dieses Produkt seit
dem Bestehen und vor Beginn der Kompagne keine nennenswerten Absatzzahlen erreicht.

Losung:

Im Herbst 2006 startete die Allianz eine umfassende Marketing-Offensive, um die Verbraucher Uber die
staatlich geférderte Riester-Rente zu informieren. Key Visual der in Print und TV sowie Online
geschalteten Kampagne war ein blaues Sparschwein mit zwei Schlitzen (,,Staat" und ,,Privat”), das die
Funktfionsweise des Renten-Modells anschaulich erkl@rte. Die spezialisierte Agentur Indavo erhielt den
Auftrag, das Schwein als Werbeartikel zu redlisieren. Die Schweine-Figuren sollfen den einzelnen
Filialen/Agenturen der Versicherungsgruppe gegen Entgelt zur VerfUgung gestellt werden.

haptische haptische
Printversion Verkaufshilfe Flowmas Verkaushilfe vor Indavo Fertigung

Award
Winners

Riester

Leistung Indavo:

Unser spezielles Ferfigungs-Know-How und die durch den Werkstoff Flowmas gebotenen
Méglichkeiten haben zum Kundenerfolg maBgeblich beigetragen.

Laut Allianz war die Walfraud, wie das Schwein infern genannt wird, der bislang am haufigsten
verschenkte Werbeartikel — die haptische Verkaufshilfe funktioniert.
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Ergebnis:
Response in Zahlen

Nach Aussagen der Allianz Ubertraf die Kampagne die Rekognitionwerte einer Konkurrenzkampagne
um 115%. Beinahe 60% der Zielgruppe, heiBt es weiterhin, hatten verstanden, wie die Riester-Rente
funktioniert — avisiert waren 50%.

FUNnf Jahre nach dem Start der staatlich geférderten Altersvorsorge hat die Allianz
Lebensversicherungs-AG (Allianz Leben) Uber eine Million Riester-Kkunden gewonnen. Der Verkauf von
Riesterrenten verlief dabei insbesondere im Jahr 2006 Uberaus erfolgreich: Die Zahl der
zulagengefdrderten Rentenversicherungen legte bis November um fast 60 Prozent gegenUtber dem
Vorjahreszeitraum zu (Quelle Allianz)

Einschatzung des Kunden

"Besser sein" statt "billiger sein”

Jens Erichsen, Leiter Marketing Kommunikation der Allianz, erklért die kommunikative Ausrichtung des
Versicherers: "Zur Abgrenzung des Allianz Angebofts von den Preisstrategien diverser Wettbewerber
wollen wir dem 'billiger sein' ein entschiedenes 'besser sein' entgegensetzen. Daher stellen wir in allen
Kommunikations-MaBnahmen kundenrelevante Produkte beziehungsweise Leistungen in den
Vordergrund. Im Ergebnis steigern wir den Markenwert, erhdhen die Abschlussbereitschaft und leisten
einen Beitrag, Gesprdachsanldsse zwischen Vermittlern und Kunden herbeizufUhren.,,

Zum Thema Gesprdachsanldsse bieten sehen Sie sich bitte den geschalteten Werbefilm an

hitp://www.youtube.com/watchgv=M-
RisCxybKl&feature=PlayList&p=548569BA72 ASDE34&playnext=1&playnext from=PL&Iindex=49

Bei der Riester-Kampagne gaben 40 Prozent der Vertreter an, aktiv vom Kunden auf die Werbung
angesprochen worden zu sein. Nicht zuletzt deshalb wéhlten die Allianz Vertreter bereits 2006 die
Riester-Kampagne zur besten Werbung der Allianz und setzen bislang knapp 1 Milion haptische
Verkaufshilfen mit dem Namen Waliraud ein (Quelle Allianz).
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Problemstellung:

Kommunikation der besseren Leistungen der DWS Riesterrente an die Vermittler — Kommunikation der
Preisverleihungen durch verschiedene Gremien.
Losung:

Im Herbst 2006 startete die DWS eine Printkampagne, um Uber die herausragenden Mehrleistungen
der DWS Riesterrente zu informieren. Key Visual ist das DWS Riesterrentenschwein mit drei Schlitzen
(Staat, Privat und dem dritten Schilitz fUr die DWS Rendite).

Adressaten waren in der Hauptsache freie Vermittler, die das DWS Produkt den Wettbewerbs-
produkten vorziehen sollten. Indavo erhielt den Auftrag, das Schwein als Verkaufshilfe zu realisieren.
Die Dreischlitzschweine wurden den Vermittlern in Kleinstauflage als Reminder zur VerfGgung gestellt.

Printversion haptische Verkaufshilfe Flowmas
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Fortsetzung Losung:

Um die Kommunikationskurve aufrecht zu erhalten, wurden die erhalten Produktauszeichnungen
mittels Prinfanzeigen kommuniziert. Als Reminder fertigte Indavo kleine Sammelfiguren entsprechend
den Printanzeigen.

Adressaten waren wieder freie Vermittler, die in lhrer Entscheidung fUr das DWS Produkt gestarkt
werden sollten.

Printversion haptische Verkaufshilfen Flowmas

Leistung Indavo und Bewertung

Auch in diesem Fall hat das spezielle Fertigungs-Know-How und die durch den Werkstoff Flowmas
gebotenen Mdglichkeiten zum Kundenerfolg maBgeblich beigetragen. Laut DWS wurden die Figuren
von den Vermittlern auch in den Gesprdchen mit dem Kunden eingesetzt oder haben zu
Gesprdachsgelegenheiten gefUhrt. Unterstrichen wurde der Erfolg durch zweimalige Nachorder und
Einsafz in einem anderen Absafzkanal mit einer kooperierenden Versicherungsgesellschaft.
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Problemstellung:

Der Kunde fuhrt 4 Arten von Kaffeeautomaten. Der Vertrieb ist insbesondere fUr einen Automaten
besonders erfolgreich. Diese eine Maschine verkauft sich so erfolgreich, dass die anderen drei
Automaten durch den Vertrieb nicht ausreichend kommuniziert werden.

Losung:

Bei der % jahrlich staftfindenden Vertriebstagung wurde, wie in den vergangenen Jahren auch, dieses
Thema intensiv geschult. In diesem Jahr erfolgte die Schulung mit Unterstitzung einer haptischen
Verkaufshilfe.

Ein Mensch Argere Dich nicht Spiel mit Spielfiguren in Form der verschiedenen Automaten. Dem
Vertrieb wurden jeweils 5 Exemplare fUr die Key Account Betreuung zur Verflgung gestellt.
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Beispiel Leistung Indavo und Bewertung:

Vorschlag der Kommunikation mittels eines Spieles, Umsetzung der Figuren nach Fotovorlage durch
den Kunden.

Der Kunde hat nach eigener Aussage das Kommunikationsziel Ubertroffen. Die Produktwahrnehmung
hat sich beim Vertrieb und beim Kunden gemessen am Basiswert mehr als verdoppelt.

Die Automatenbestellungen verteilen sich gleichmdaBiger Uber das Fertigungsprogramm.
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Binsenweisheiten I:

Wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie sich den Produktnamen des vor UbermdaBigem
Harndrang bewahrenden Medikamentes behalten kbnnen? Ein solches Medikament heisst Emselex.
Eher gering — so geht es dem Apotheker und Arzt ebenfalls.

Wird diese Information mittels eines bedruckten Kugelschreibers unterstrichen, bleibt nicht wesentlich
mehr von dieser Information haften.

Haftet allerdings an lhrer Heizung ein magnetischer HeizungsentlUffungsschlUssel in Form des Logo’s,
werden Sie diesen mit einer viel gréoBeren Wahrscheinlichkeit behalten und verordnen.

Binsenweisheiten II:

Was macht das Unternehmen mit dem auf dem unteren Bild gezeigten Helden?
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Schildern Sie uns lhren Kommunikationswunsch:

Wir erarbeiten Innen Umsetzungsvorschlége und halten uns dabei an lhren Kostenrahmen.
Gefdllt Innen dieser Vorschlag, arbeiten wir oder lhre Werbeagentur den Vorschlag aus. Zu diesem
Zeitpunkt kdnnen wir Ihnen exakt sagen, welchen Preis wir fUr das Endprodukt berechnen.

Ganz gleich welches Problem Sie haben: Wir finden eine Losung. Vom erkl@rungsbedUrftigen
Softwareprodukt Uber den MLM Recruitmentprozess bis hin zu komplexen Dienstleistungen.
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Arbeitsweise Nach Bemusterung des Einzelstickes beginnen wir mit der Serienfertigung und liefern Ihre haptische
Verkaufshilfe aus.
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Kosten und Beginn Kosten:

Wir realisieren jeden Auftrag. Wir fertigen Ihnen, wenn Sie méchten auch EinzelstUcke. In der Regel
sollte der Auftragswert 4000,-€ netto je Artikel nicht unterschreiten.

Lieferzeiten:

Wenn Sie eine klare Vorstellung haben rechnen Sie bitte mit Fertigungszeiten von 12-16 Wochen.
Wenn wir Ideen entwickeln addieren Sie fUr die Ideenfindung 2-3 Wochen hinzu.

Anfangen:

Ihre Idee ist noch nicht konkret:

Schildern Sie unserem Vertrieb unter 07151 20553 0 Ihren Kommunikationswunsch.

Wobei hat noch dieses Medikament geholfen 2

Sprechen Sie mit uns sonst sieht Ihr Schwein so aus!
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Unsere Referenzen

Besuchen Sie uns auch im Internet:
IN DAVO www.indavo.de
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INDAVO GmbH
Grunbacher Strasse 59 - 65
71384 Weinstadt

Tel. 07151 /2065 53-0
Fax 07151 /205 53-50

info@indavo.de

Vielen Dank fur lhre Aufmerksamkeit

Preise netto + Mwst,, Irtum vorbehalten
Copyright INDAVO GmbH 2009

Besuchen Sie uns auch im Internet:
www.indavo.de



