VERTRIEB & VERKAUF _ Versandhandel

Alles gratis oder was?

Incentives gelten als Verkaufsforderungsmotoren im Versandhandel. Doch der fortlaufende
Einsatz von Gratiszugaben kann teuer werden. Denn wenn Kunden sich daran gewdhnen und
der Wettbewerb nachzieht, stagnieren Umsatz und Response.
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Mit einer Ostersonderaktion senkte Versender Ratioform den Min-
destbestellwert und belohnte Besteller mit passender Haribo-Edition.

Distanzhandel ausge-
richteten Hamburger
Beratung Trust in
Dialog. Erstens wirbt
der klassische Order-
starter Papier als Im-
pulsbringer per Ka-
talogtitel-Teaser oder
als vorausgefiillte Be-
stellzeile fiir sich. Da-
bei bezieht er sich auf
ein preiswertes oder
kostenlos beigege-
benes Produkt - etwa
einen Gratiskatalog.
Zudem erklirt er, wie
das Bestellformular
ausgefiillt wird. Ist er
im oberen Drittel des
Scheins bereits ein-
getragen, fithlen sich
viele Kunden sogar
bemuRigt, die Zeilen-
licken dariiber mit
Bestellungen zu fiil-
len. Beim Orderstar-
ter im Web empfiehlt
Arthur Clark, Chef
der Kolner Agentur
CMNS, eine kosten-
freie Zugabe im Wa-
renkorb des E-Shops
deutlich als solche zu
markieren (»1 Artikel:
0 Euro«). Ansonsten ir-

»Orderstarter und Sofortgeschenke hie-
ven Kunden tiber Bestellhiirden hin-
weg«, sagt Ansgar Holtmann, Chef von
Vendion Consulting, Osnabriick. »Und
sie funktionieren tiber alle Kanile bis
hin zu Mobile und Sociale, erginzt René
Otto, Gesellschafter derebenfalls aufden
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ritiere die Voransicht den Kunden. Zwei-
tens sind Sofortgeschenke ab einem be-
stimmten Bestellwert oder exklusiv fiir
Erstbesteller besonders im B2B-Segment
als Motivator gefragt. Hindler wie Ratio-
form in Pliening teasern die Primien
schon auf ihrer Startseite mit einem

entsprechenden Link an. Allerdings gibt
es bei dieser verkaufsfordernden Kom-
munikation einen feinen medialen Un-
terschied: »Via Printmedium kann ein
betragsabhingiger Impuls nur hindisch
erfolgen«, erkldrt Otto. Hier trage der
Hindler drei fiir den Kunden kostenfreie
Incentives in den Bestellbogen ein. Aber
nur eines greife - je nach Bestellumsatz.
Dafiir kénnen solche Goodies besonders
smart im Web gespielt werden. »Je nach
Bestellung und Bestellwert lassen sich
automatisch passende Artikel zusteu-
erne, skizziert Otto. Unter einer der Be-
stellwertschwelle angepassten Auswahl
konnen sich Kunden ihr Sofortgeschenk
selbst aussuchen. »In der Praxis fehlt
mir allerdings oft der Hinweis, wie viel
Umsatz es noch braucht, bis Kunden die
ndchste Bestellwertschwelle tiberschrei-
ten. Dabei zeigen A/B-Tests, dass solche
Mechanismen fiir gréfRere Warenkorbe
sorgen«, erganzt Holtmann.

MafRvoll Sympathie wecken

Die Segmentierung (»Welcher Order-
starter motiviert welche Zielgruppe?«)
erfolgt einzig tiber den Bestellwert.
»B2B-Versender verfiigen in der Regel
iber homogene Zielgruppene, erliutert
Otto. Daher wiire es zu weit gesprungen,
zwischen den Einkdufern »Sachbearbei-
ter, médnnlich, 40 plus« und »Sekretirin,
weiblich, 20 plus« zu unterscheiden —
nur weil beide moglicherweise unter-
schiedliche Schokoriegel bevorzugen.
Der Verpackungsspezialist Ratioform
differenziert daher nur zwischen Grof-
kunden, fiir die es sich eher lohnt, geld-
werte Punkte zu sammeln, und Kleinst-
kunden, die mangels Punktemasse
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