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Jeder Katalog ein Unikat —
mit Programmatic Printing

Wie Kl-basierte Empfehlungen mehr Umsatz bringen!
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,Persénlich, auch ohne direkten Kontakt*

Die Karten fUr den Katalog der Zukunft werden neu gemischt. Es zeichnet sich ab, dass vor allem der richtige
Inhalt sowie der optimale Zustellzeitpunkt zu den entscheidenden Erfolgsfaktoren fUr den Katalog von Morgen
werden. Dank spezieller Digitaldruck- und Verarbeitungstechniken kdnnen heute selbst groBauflagige Objekte
mit vollig individuellen Inhalten auf den einzelnen Empfanger zugeschnitten werden - so wird jeder Katalog

zum Unikat.

Verkaufsflachen neu gedacht

Warum unnaétige Streuverluste hinnehmen, wenn
kundenindividuelle Angebote héhere Konvertierungs-
raten aufweisen? Online entscheidet jeder selbst,
durch sein Verhalten, welche Produkte er empfohlen
bekommt. Der Kaufimpuls wird damit verstérkt. So
funkfioniert es jetzt auch im gedruckten Katalog — mit
Programmatic Printing.

Angefangen vom Umschlag, Uber die Inhaltsseiten,
bis hin zum optionalen Aufleger bietet der Katalog
aftfraktfive Fladchen, um den Empfdanger mit kunden-
individuellen Inhalten zu bespielen. So wird z. B.

dem Hobby-FuBballer durch ein themensperzifisch
gestaltetes Cover ein ganz anderer emotionaler
Einstieg in den Sport-Katalog geboten als dem Golfer.
Auch die Inhaltsseiten des Katalogs, kdnnen sich dank
des Einsatzes von Algorithmen nahezu vollsténdig am
jeweiligen Empfdnger orientieren.

ROI-Steigerung durch
kennzahlenbasierte Flachenmodelle

Einmal mit der Individualisierung begonnen, sind

den Mdglichkeiten zur Maximierung des Return on
Investments kaum Grenzen gesetzt. Durch den Einsatz
spezieller Werkzeuge kdnnen z. B. die Anzahl, die
GroBe sowie die Reihenfolge der auszuspielenden
Werbefldchen individuell am einzelnen Katalog-
Empfdnger ausgerichtet werden. Daraus ergibft sich

auch, dass die meist modulartig zusammengestellten
Inhalfsstrukturen eines Katalogs hinsichtlich der Reihen-
folge der einzelnen Rubriken einen kundenindividuellen
Aufbau aufweisen kdnnen. Die weifreichenden
Méglichkeiten nutzen bestmdglich jene Handler, die
mit Hilfe der Individualisierung sogar die Monetarisie-
rung ihres WKZ-Geschdfts befligeln.

Kernaufgaben wahrnehmen

Neben einem Katalog sind AuBendienstmitarbeiter

bei vielen B2B-Geschaftsstrategien unverzichtbar. Sie
sichern den Verkaufserfolg und binden Kunden lang-
fristig. Doch offmals kann sich der Mitarbeiter seinen
Kernaufgaben gar nicht widmen - aus guten Kunden,
sehr gute Kunden zu machen und neue Kunden zu
akquirieren. Doch mit den richtigen MaBnahmen
kdnnen sich alle Beteiligten um ihre strategischen wich-
tigen Aufgaben kUmmern, um den Geschdaftserfolg
des Unternehmens zu sichern.

So auch im Erfolgsbeispiel von Prima-Food.

Ein wirtschaftlicher Zusatz-Benefit
von Kl-basierten Aussendungen:

Die Porto- und Materialkosten
werden bestmdéglich opfimiert.

Bjérn Graber, GeschdaftsfUhrer Prima-Food




Das Erfolgsbeispiel von Prima-Food

Prima-Food ist, mit langjdhriger Erfahrung, ein Partner fir
Gastronomie, Kiche und Catering mit einem Sortiment
von Uber 6.000 Produkten.

TiefkUhl-Sortimente, Eiskrem, Feinkost und Produktgruppen
wie Frischwaren, GewUrze, Molkerei- und Trockenproduk-
te, Fette und Ole etc. bilden die Basis fir ein attraktives
Bewirtungsangeboft.

Aufgabenstellung und Losung

Die Aufgabenstellung:

FUr Prima-Food ist die persénliche Betreuung wichfig.
Und persdnlich heiBt wirklich noch von Mensch zu
Mensch. Es gibt feste Ansprechpartner im Innendienst,
im AuBendienst und in der Belieferung.

Bisher wurde das Monatsangebot vom AuBendienstmitar-
beiter, in Form eines Katalogs, vorbeigebracht. Der Konfakt
personlich, die Angebote jedoch nicht individuell auf den
Bedarf des einzelnen Kunden abgestimmt. Mit Hilfe einer
relevanteren Ansprache soll der ROI opfimiert werden.

Die Losung:

Mit Programmatic Prinfing, lassen sich heute auto-
matisiert, auch persénliche Komponenten in den B2B-
Kundendialog einbauen, ohne dass der AuBendienst-
mitarbeiter unbedingt vorstellig werden muss.

Die Umsetzung

Die technischen Details:

Konzipiert wurde ein 12-seitiger Katalog im Format 210

x 210 mm in der Mitte geheftet. Um einen kostengins-
tigen Postversand zu gewdhrleisten, wurde darauf ge-
achtet, dass der Katalog postkonform mit Dialogpost, als
Selfmailer, monatlich versendet werden kann.

(Prima-Food )

=

-‘w

Die Individualisierung:

Zusammen mit Prima-Food wurden in einem Workshop
Regelwerke definiert um die Produkte inhaltlich auf die
Kunden zuzuschneiden.

Um die personliche Nahe zu gewdhrleisten, werden die
Kunden durch eine individuelle Titelgestaltung mit Abbil-
dung des spezifischen Ansprechpartners abgeholt.

Anhand der unterschiedlichen Speisekarten/Ausrich-
tungen der Kunden von Prima-Food werden auch im
Innenteil des Katalogs nur thematisch sinnvolle Kategorien
und deren Produkte angeboten. So erhdlt ein Steakhaus
alles rund ums Fleisch und Beilagen wahrenddessen das
FrOhstUcksrestaurant Brétchen und Aufschnitt offeriert
bekommt.

Innerhalb der spezifischen Themenwelten werden je nach
Zielgruppe die Topseller bedarfsorientiert ausgespielt.
Dies passiert anhand zweier Kriterien:

1. orientiert an der Einkaufshistorie
2. anhand einer Strategie, neue spannende Produkte zu
platzieren. Auch der Einsatz von WKZs ist mdglich.

Die Empfehlungen werden im Anschluss an Prima-Food
zurUckgespielt und sind so fUr das ndchste Gesprdch mit
den Kunden nutzbar. So ist die absolute Transparenz und
Messbarkeit des Erfolgs gegeben.

Ergebnis:
45 % mehr Werbeumsatz und 55 % mehr Deckungsbeitrag
bezogen auf die Monatsangebote.

Was mit einer Vision begann, ist jetzt ein voller wirtschaftlicher
Erfolg! Wir haben zusammen mit SmartCom, zukunftsweisende
und gewinnbringende Ideen fUr unsere Branche entwickelt
und mit Programmatic Printing unser Geschdaftsmodell
auf das ndchste Level gehoben.

Bjorn Graber, GeschdéftsfUhrer Prima-Food
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FOLLE/IDEEN RUND UM DEN 5P

Individueller QR-Code Personlicher Ansprechpartner
fUr jeden Kunden (Tracking) Seite 2 Seite 3

FRUHSTUCK
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Themenreihenfolge im
Prospekt gewichtet nach
Relevanz fUr den Kunden

Individueller Preistipp im /

Hoch- oder Querformat,
Kl-basiert ausgewdhlt und
automatisiert eingeflgt

Seite 3

BIO:LOGISCH VERPACKT! FRUHSTUCK

8 individuelle Produkt-  Eigenwerbung oder WKZ aktions-
empfehlungen bezogen, selbststéndig austausch-
themenbezogen bar durch Marketing Prima-Food

<«——— 6individuelle Produktempfehlungen
themenbezogen

+ 45 % Werbeumsatz
+ 55 % Deckungsbeitrag




Die Highlights:

Hochste Aktualitat!
KUrzeste Vorlaufzeiten durch Automatismen und
Digitaldruck - zum letztmdglichen Zeitpunkt wer-
den Angebote und akfuelle Preise berUcksichfigt.

Mehr Marge!
Positionierung von Eigenmarken und WKZ
an prominenten Stellen.

Optimierte Portokosten!
Dialogpost optimiert, werden die Kataloge Gber
den kostengunstigsten Weg versendet.

Kein Termindruck!

Die Monatsangebote erreichen alle Kunden
zeitgleich und am Anfang der GUltigkeit des
Katalogs - der AuBendienstmitarbeiter kann sich
wieder seinen Kernaufgaben widmen.

CE B

Keine Makulatur!
Die gedruckte Auflage entspricht der Anzahl an
Werbeempfangern, ohne unndtige Uberschisse.
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Die optimale Ergdnzung:

Aussendungen clever kombiniert mit E-Mail!

Zusatzlich zur monatlichen, postalischen Aussendung der
Angebote wird eine 4-wdchige E-Mail-Kommunikation ein-
gesetzt, die zur Mitte des Monats versendet wird. So bleibt
Prima-Food mindestens zweiwdchentlich in Kontakt mit
seinen Kunden.

Der Ausblick:

Optimierung auf den Punkt gebracht:

Anhand eines branchenspezifischen Datamining-Modells
sollen Werbeempfdnger, fortlaufend, anhand festgelegter
Kriterien (Umsatz, Kauffrequenz, ...) bewertet und daraus
optimale Werbe- und VertriebsmaBnahmen abgeleitet
werden, um jeden Marketing-Euro optimal mit Blick auf den
jeweiligen Empfdnger einzusetzen.

E-Mail und postalische Aussendung sollen infelligent ver-
knUpft werden - so erfdhrt der Empfdnger ein durchgdngi-
ges und Uberzeugendes Markenerlebnis.

Wir machen lhre Angebotskommunikation hochperformant

* Realtime! Schnittstelle zwischen Werbetreibendem und Individualisierungs-Experten

* Intelligentes Matching von vorhandenen Kunden- & Produkt-Daten

* Automation der variablen Datenstrome an der Schnittstelle von Print zu Online

lhre Vorteile

Relevanzsteigerung im Kundendialog durch 1:1-Individualisierung und Aktualitét

Print & E-Mail-kommunikation durchgdngig in OmniChannel-Strategie implementiert

Return on Marketing Invest in kUrzester Zeit

DSGVO-Konformitat

Technische Integration vorgedacht und in die Praxis gefUhrt durch zuverl@ssige Partner

Unsere Referenzen

Unternehmen, die fUr einen gesteigerten ROMI bereits auf Programmatic Printing sefzen:




Uber SmartCom

Integrieren Sie Programmatic Printing & E-Mailing erfolg-
reich in Inr OmniChannel-Marketing! DafUr ist SmartCom -
als Beratungs- und Prozessspezialist fUr 1:1-Kunden-
kommunikation - lhr idealer Partner. Wir unterstitzen Sie

mit unserer Expertise rund um Kl-basiertes Cross- & Upselling,
die Reaktivierung lhrer Warenkorbabbriche, den Merklis-
ten-Nachfass Ihrer Bestandskundschaft und die Gewinnung
von Neukunden fUr Inr Unternehmen. Wir entwickeln dafir
aufbauend auf Ihrer Datenlage automatisierte Prozess-
|&sungen fur die Ausgabe von hoch individualisierten
Direct Mails und Katalogen sowie empfdngerspezifischen
Paketbeilagen und E-Maiils.

Stellen Sie die Kunden in den Mittelpunkt Ihrer Aktivitéten,
so wird Ihre Kommunikation relevanter, schneller und
ertragreicher! Werben Sie kosteneffizienter als je zuvor und
stimmen Sie den Zeitpunkt und die Frequenz lhrer Kunden-
ansprache optfimal auf Inre Kunden ab. Erzielen Sie so mit
jedem eingesetzten Marketing-Euro den maximalen Erfolg.

FUr unsere Kunden in B2B und B2C bieten wir maBgeschnei-
derte Lésungen zur Vertriebsoptimierung fUr individualisierte
Print- & E-Mail-Kampagnen, immer datenschutzkonform.

SmartCom

Cusfomer Communication Consulfants

Johannes

van de Loo
Individualisierungs-Experte
SmartCom GmbH

+49(0) 2843 957-320
j_vandeloo@smartcom.de
www.smartcom.de

SmartCom GmbH | +49 (0)28 43/957-0 | kontakt@smartcom.de | www.smartcom.de

CX Deluxe fur lhre Kunden

Fur eine relevantere Customer Experience
erstellen wir personalisierte Kaufimpulse fur:

Neukundengewinnung Second-Order-Push
wJetzt Premium-Vorteile sichern." +Danke fir Ihre erste Bestellung."
Warenkorb-Reaktivierung Loyalty-MaBnahmen
,,Sie sind noch unentschlossen?" . Treue soll belohnt werden."
Cross- & Upselling Churn Prevention
wSchon unsere Eigenmarke ausprobiert2* »Danke, dass Sie unser Kunde sind."
Merklisten-Nachfass

Dein Lieblingsteil ist reduziert."

Life-Events
,Herzlichen Glickwunsch."

Unsere Leistungen

Beratung und Umsetzung:

Content
Refinement

Reporting

/A

Printing &
E-Mailing

Recommendations

Analytics
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