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Kampagnen-Rahmenbedingungen
 Kampagnen in Deutschland und Italien an Druckereien, 

Designagenturen, Verpackungshersteller…
 Maßnahmen: Printmailing + Website inkl. eDialog
 Auflage 5000 Adressen
 eDialog Funktionalitäten:

- Lead Erfassung
- Lead Scoring
- Lead Rating (hot, warm, cold)
- Lead Vertriebsallokation:
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Fakten wob AG
1. Mitarbeiterzahl: 99 fest Angestellte
2. Gross Income 2010: 9,7 Mio €
3. An der Kampagne waren 8 Mitarbeiter beteiligt
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3. Gesamtmarketingstrategie
 Produkteinführungskampagne für die neuartige UV Drucklacke  

MiraFoil und Miracure von Henkel. Damit lassen sich auf 
neuartige Art und Weise, hochwertige Veredelungen entwickeln, 
insbesondere Metalleffekte

 Kernaufgabe ist es, eine vertriebsunterstützende Maßnahme
zu entwickeln

 Zielgruppe sind Werbeagenturen, Druckereien, 
Verpackungshersteller, Designer, Produktioner in Deutschland 
und Italien.
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4. Kommunikationsziele Strategie und 
Maßnahmen

 Kommunikationsziele sind der Aufbau von Awareness für die 
neuartige Produktkategorie und das Schaffen konkreter 
Anknüpfungspunkte für den Vertrieb.

 Zentrale Maßnahme war ein gedrucktes Mailing, um die 
eigenen Drucklacke live im Einsatz präsentieren zu können. 
Somit wurde ein aufwändig produziertes und veredeltes Mailing
entwickelt um die Zielgruppe live von den Produktleistungen zu 
überzeugen.

 Darin wurde das die Zielgruppe personalisiert angesprochen und 
ein Login auf eine Kampagnenwebsite bereit gestellt. 

 Als Responseverstärker wurde u.a. ein Set von hochwertigen 
Musterkarten entwickelt, die pro Produkteigenschaft die Leistung
beeindruckend darstellen und abgefordert werden konnten.
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4. Kommunikationsziele Strategie und 
Maßnahmen (2)

 Als Responsekanal und zur dauerhaften Kommunikation mit der 
Zielgruppe wurde eine umfassende Kampagnenwebsite erstellt.

 Die Seite enthält eine personalisierte Ansprache,  einen 
interaktiven Produktselektor, der der Zielgruppe hilft, aus der 
Vielzahl von Produkten das geeignete zu finden, und auf der in 
Videos und Animationen die Eigenschaften dargestellt werden.

 Zur langfristigen Generierung von Referenzprojekten wurde ein 
Wettbewerb ausgeschrieben, bei dem Druckerzeugnisse, die mit 
den Henkel Produkten entwickelt wurden, eingereicht werden 
können.
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4. Kommunikationsziele Strategie und 
Maßnahmen (3)

 Flankierend wurden Give aways und ein Messestand entwickelt

 Die Website wurde mit einem Leadmanagement-System
(eDialog)verbunden und folgende Maßnahmen erfasst
- Lead Erfassung
- Lead Scoring
- Lead Rating (hot, warm, cold)
- Lead Vertriebsallokation
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5. Idee und Stärken der Kampagne
 Um die anspruchsvolle Zielgruppe bewegen zu können, wurde 

ein sehr aufmerksamkeitsstarke Idee gesucht.

 Idee: Basierend auf der zentralen Produkteigenschaft 
metallische Effekte perfekt darstellen zu können, wurde 
folgende Idee entwickelt:

 Wir bewegen uns in der Welt des Heavy Metal und schaffen 
somit eine authentische und im Wettbewerbsumfeld einzigartige 
Bühne um die Produkteigenschaften in Szene zu setzen.



Idee



Titelseite Mailingbroschüre und Anschreiben

Anschreiben



Mailing



Dankeschön: 1 Punkt

Mailing



Kontaktwunsch: 10 Punkte

Mailing



Mailing



Mailing



Website













Musterkarten Set







Messestand
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Stärken der Kampagne
 extrem aufmerksamkeitsstark bei der Zielgruppe
 perfekte Bühne um die metallischen Effekte in der Heavy Metal 

Glitzerwelt darzustellen
 langfristiges Konzept um dauerhaft mit der Zielgruppe in den 

Dialog zu treten
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 11,38 % Response (Registrierungen auf der Website) bei 
gekauften Kaltadressen! 
inkl. Tracking der Interessensgebiete und Übergabe an Vertrieb

 5 % davon konkrete Abforderungen weitergehende Informationen 
und Beantwortung eines Fragebogens = heiße Vertriebsleads

 ein vom Kunden nie erwartetes, positives  Ergebnis

Kampagnen Ergebnisse
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 keinen Angaben

Kampagnen Budget
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 Neues Mailing
 Ausbau der Website
 Intensivierung des Wettbewerbs
 Einbindung von Social Media Aktivitäten

Nächste Schritte



Ihr Ansprechpartner
Matthias Specht
Geschäftsleitung Beratung
wob AG
Werner Heisenberg Straße 8-10
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Tel.: 06204 970 273
matthias.specht@wob.ag


