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ZGV - DER MITTELSTANDSVERBUND nutzt Dialogmarketing
»~Marketing dient dazu, das Vertrauen

,In Zeiten von Web 2.0 muss man sich
als Unternehmer tiberlegen, ob eine tol-
le Internetprdsenz reicht®, so Peter Scha-
fer, Geschaftsfithrer im ZGV —DER MIT-
TELSTANDSVERBUND. Schifer weifs,
dass sich mittelstindische Handels-,
Handwerks- und Dienstleistungsunter-
nehmen neben ihrem Tagesgeschaft oft-
mals nicht umfassend mit dem Thema

Werbung auseinandersetzen konnen.

EFFIZIENTE
KOMMUNIKATIONSPOLITIK

Bei den klassischen vier Ps — Product,
Price, Place und Promotion — komme
Letzteres, eine effiziente Kommuni-
kationspolitik, oft zu kurz. Verscharft
werde dies durch das Aufkommen im-
mer neuer Vertriebskandle die Mog-
lichkeiten der Werbung bis hin zu den
Social Media sind nahezu grenzenlos.
Die Werbebudgets des Mittelstands da-
gegen nicht — ein Ressourcenproblem.
Auch deshalb hat der Verband eine ei-
gene Dienstleistungsgesellschaft einge-
richtet, die ServiCon Service & Consult
eG. Die Mitarbeiter der ServiCon entwi-
ckeln gemeinsam mit Dienstleistungs-
partnern neue Geschiftsmodelle und
Produkte und handeln Rahmenvertrage
aus, etwa mit der Deutschen Post AG.
Grundsdtzlich werden die Losungen ge-
meinsam mit den Mitgliedsunterneh-
men, den Verbundgruppen, aufgesetzt.

Dadurch erhalten die Anschlusshdu-
ser der Kooperationen die Moglich-
keit, durch gemeinsamen Einkauf von
Dienstleistungen Synergien zu nutzen
und Kosten einzusparen. Schaifer sieht
gerade im Aufbau zentraler Lésungen
im Bereich Dialogmarketing noch er-

hebliches Potenzial.
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zu starken”

Neben dem umfassenden Servicean-
gebot ruht DER MITTELSTANDSVER-
BUND, der Spitzenverband der Koope-
rationen, auf zwei weiteren Sdulen: dem
klassischen Lobbying und der Gremien-
arbeit. Der Verband unterstiitzt seine
Mitglieder in mittelstandspolitischen

Fragen, insbesondere dem Kartell- und

Wettbewerbs- sowie dem Umweltrecht.
Auflerdem organisiert er jahrlich rund
100 Veranstaltungen, bei denen sich die
Mitglieder austauschen. Zum Verband
gehoren etwa 320 Verbundgruppen —
und damit rund 220 ooo Unternehmen
aus dem Groft- und Einzelhandel, aus
dem Handwerk und dem Dienstlei-
stungssektor. Die Anschlusshduser der
Verbundgruppenzentralen sind iiber-
wiegend selbststindige Unternehmer.
Der Verband hilt deshalb die Koopera-
tion fiir die beste Forderung dieser Mit-
telstandler.

WERBUNG MIT
ERFOLGSKONTROLLE

,Unternehmer gehen das Thema Di-
rektwerbung oft nicht systematisch an®,
so Schéfer. ,Es wird tberwiegend auf
klassische Werbemittel wie Massensen-

dungen gesetzt; viele Einzelunterneh-

mer kennen ihre Kunden und deren
Familie zwar personlich, wissen aber
nicht, wie oft und wie viel dieser Kunde
im letzten Monat bei ihnen eingekauft
hat. Es fehlt der Uberblick.“ Mangels
effizienter Zielgruppenanalyse werde
ein hoher Streuverlust bei der Printwer-
bung in Kauf genommen, so Schafer.
Die ServiCon bietet den Verbundgrup-
pen deshalb zahlreiche Méglichkeiten,
um zielgruppenspezifische Werbemaf-
nahmen zu erméglichen, den Kunden-
dialog damit zu professionalisieren
und gleichzeitig zu vereinfachen. Um
einen Uberblick iiber die Struktur der
Kundschaft zu bekommen, iiber deren
Kaufverhalten und tiber das Potenzial in
der Region, wird beispielsweise der Ziel-
gruppenScout der Post aktiv vermark-
tet. Damit konnen die vorhandenen
Stammdaten der Kunden aktualisiert
und mit weiteren Informationen ange-
reichert werden. Eine Kaufpotenzial-
ausschépfung unter Berticksichtigung
der regionalen Wettbewerbssituation

kann auflerdem vorgenommen werden.

ZIELGENAUE
KUNDENANSPRACHE

Neu- und Bestandskunden konnen
somit zielgenauer angesprochen wer-
den. Schifer: ,Dialogmarketing hat den
Vorteil, dass man interessante Kunden
besser herausselektiert und dadurch
Streuverluste vermeidet.“ Durch Pro-
dukte wie den Plusbrief Individuell, der
grafisch bis zur eigenen Briefmarke un-
ternehmensindividuell gestaltet wer-
den kann, kénnen sich Unternehmen
dartiber hinaus werblich von der Masse
abheben. Mit Response-Elementen aus-

gestattet, ist beim Direktmailing eine



Werbeerfolgskontrolle moglich: Fre-
quenz- und Umsatzsteigerungen kon-
nen bis auf den einzelnen beworbenen
Kunden, der beispielsweise einen zuge-
sandten Gutschein einldst, herunterge-

brochen werden.

EINHEITLICHE MAILINGVORLAGEN
FUR ALLE MITGLIEDER

Damit nicht mehr jedes Mitglied ei-
gene Werbebriefe formulieren muss,
setzen die Verbundgruppen in zuneh-
mendem Mafle auf Mailing-Genera-
toren wie die Mailingfactory der Post.

Das Anschlusshaus kann Mailingvorla-
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gen der Kooperationszentrale individu-
alisieren und Druckvorlagen fiir eigene

Dialogmarketingmaffnahmen erstellen.

Haftpflichtversicherung fur Mitglieder der DGVM
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Peter Schéfer ist Geschaftsfihrer im ZGV - DER MITTEL-
STANDSVERBUND.

DER MITTELSTANDSVERBUND ist der politische Spitzen-
verband kooperierender mittelstandischer Unternehmen
aus Handel, Handwerk und Dienstleistungsgewerbe in
Deutschland und Europa. Unter seinem Dach vereint der
ZGV rund 230.000 mittelstandische Unternehmenin rund
320 Verbundgruppen unterschiedlicher Rechtsform.

- p.schaefer@zgv-online.de

- www.zgv-online.de

Die den Mitgliedsunternehmen an-
gebotenen Marketing-Instrumente wer-
den meist zundchst von der ServiCon
selbst genutzt und gepriift, erst dann
an die Verbundgruppen weitergegeben.
»unser Ziel ist es, mit den Angeboten
im Bereich Direktwerbung die gesamte
Prozesskette abzubilden: Wir mochten
von der Adressgenerierung und der ziel-
gruppenspezifischen Selektion tiber das
passende Werbungslayout bis hin zum
Druck und zum Postversand ein ganz-
heitliches Marketing ermdglichen. Prei-
se und Werbeerfolg sind dabei transpa-
rent”, so Schafer.

Mittlerweile bestehen tiber 50 Rah-
menvertrage zwischen den Mitgliedern
des MIttelstandsverbunds und der Post.

Gruppenvertrag D&0/Vermogensschaden-

Schifer begrifit die Zusammenarbeit,
denn er findet es iiberaus wichtig, dass
Unternehmen heute moderne Kommu-
nikationsméglichkeiten fiir ihre Wer-
bung einsetzen: ,Marketing dient eben
dazu, das Vertrauen in Unternehmen

und Marken zu starken.“m (AB)
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- www.verbaende.com/fachartikel
(mit Kennzeichnung:
geschitzter Bereich fiir Abonnenten
und DGVM-Mitglieder)

Vermdgensschaden-
Haftpflichtversicherung
€ 100.000, - Versicherungssumme

.
Organhéherdeckung
€900.000, - Versicherungssumme

Mitarbeiter- und
Organfehler im
operativen Bereich

ololvim

Wir beraten Sie gerne

D&O-Versicherung Versicherung nur fiir Organe des Vereins/ PP BUSINESS PROTECTION
€ 2 MIO Verbandes bE| AUSWahl-, Uberwachungs- GMBH Versicherungsmakler fur beratende Berufe und Management
Versicherungssumme und Organisationsverschulden

Telefon +49 (0)40 413 45 32 -0

Telefax +49 (0)40 413 4532 -16
ppb@pp-business.de www.pp-business.de
Ein Unternehmen der Ecclesia Gruppe.

Pramienbeispiel: € 1.866,64 zzgl. 19% VSt.
bei Haushaltssumme bis € 500.000,- und
3-jdhriger Laufzeit

Gesamtversicherungssumme
€ 3 Mio.




