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Akquisitions- und Werbetipps fur KMU

Kataloge - gedruckt
oder elektronisch?

Die Welt dreht sich weiter.
Vieles ist moglich. Doch was
macht fir mein Unterneh-
men Sinn? Ist meine Ziel-
gruppe zu 100 Prozent in-
ich

vielleicht sogar schon vollig

ternetgdangig? Kann
auf konventionelles Werben

verzichten?

Des Weiteren geht diese Aus-
gabe auf die automatisierte
Produktion datenintensiver
Dokumente wie zum Beispiel
technische Blatter, Preislisten
oder Kataloge ein. Natiirlich
gibt es auch schon einen eng-
lischen Begriff dafiir: Data-
based Publishing. Und sofort
stellt sich die Frage: «Kann ich
mir das als KMU leisten? Was
kostet es, was spare ich da-
mit ein, von welchem Mehr-
fachnutzen profitiere ich?»
Wir leben in einer interessan-
ten Zeit. Manches wird wegen
Vorurteilen und vorsichtigem
Misstrauen zu schnell abge-
lehnt. Anderes wird zu blau-
dugig begriisst. Schlussend-
lich gilt dann wieder die alte
Erkenntnis, dass nichts die ei-
gene Beobachtung und Aus-
wertung ersetzen kann.

Martin Gysel

jpartner.ch
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Ein Produktkatalog ist eine systematisch geordnete

Sammlung von Produkten oder Dienstleistungen. Die

Auflistung erfolgt meist nach gemeinsamen Kriterien.

Veroffentlicht man seinen Produktkatalog im Internet,

so heisst das heute «<Webshop». Es stellt sich die Frage,

ob es Sinn macht, iiberhaupt noch Kataloge zu drucken.
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Die Gegenargumente sind in
der Regel: aufwendiges Hand-
ling, Druck- und Portokos-
ten. Bei einem Webshop ist
die grosse Unbekannte, wie
viel man zahlen muss, um Be-
sucher auf diese Seite zu ho-
len. Vor allem dann, wenn der
eigene Firmenname nicht ein
Begriff ist, der im Verstand
des Kunden dauernd zwi-
schengespeichert ist.

Stolperstein

Der gedruckte Katalog stellt
einen Impuls dar, iber den
man sicht- und fithlbar stol-
pert. Es ist die verursachende
Variante, sich bemerkbar zu
machen. Eine Internetseite
wird erst dann gesehen, wenn
sie durch Stichworteingabe
gesucht und gefunden wird.
Die Shops der Mitbewerber —

wenn es denn solche gibt - sind
in der Regel nur ein oder zwei

Klicks entfernt.

Entscheidungstriger

Viele Menschen lesen auch heute
nicht gern ldngere Zeit am Bild-
schirm, besonders Werke mit
mehreren Seiten. Ein gedruck-
ter Kalalog ldsst sich bldttern,
mit Post-it-Zettel bekleben und

¢¢{studien und
Gesprache mit
Kunden zeigen, dass
die Shopbestel-
lungen nach einem
Katalogversand
steigen.))

mit Notizen versehen. Er kann
an einem Ort abgelegt und mit
einem Handgriff wieder hervor-

holt werden. Natiirlich sind all

diese Dinge auch elektronisch
moglich. Doch ist dieser Um-
gang vor allem bei der élteren
Generation - die in der Regel die
Entscheidungstriager sind - noch
nicht so vertraut. Dabei kommt
es hingegen oft vor, dass ein Ar-
tikel im Katalog gefunden, aber
im Shop bestellt wird. Ein Kata-
log ist auch ein ausgezeichne-
tes Verkaufsinstrument fiir den
Aussendienst und eine gute Mog-
lichkeit, sich bei seinen Kunden

wieder zu melden.

Das spricht fiir den Shop

Bei einer suchoptimierten Sei-
te findet der Kunde den Shop
schnell und bequem per Stich-
wort. Fir die Entstehungs-
kosten eines Shops nimmt man
ebenfalls Geld in die Hand. Die
Updates sind jedoch kosten-
glinstiger als ein periodischer
Katalogneudruck. Aktualisie-
rungen und Neuerungen kdnnen

sofort implementiert werden.
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Um eine Bestellung auszulosen,
muss der Kunde weniger Hin-
dernisse iiberwinden. Der Shop
stellt ausserdem interessantes
Datenmaterial zur Verfiigung.
Kombinieren

Es gibt schon heute bestimmte

Zielgruppen, die ausschliesslich

auf Shops setzen. Das sind meis-
tens Berufe aus dem technisch
fortgeschrittenen Umfeld. Ab-
gesehen von diesen Zielgruppen
empfehlen wir, den gedruckten
Katalog weiterzufithren und
parallel dazu den Shop aufzu-

bauen und weiterzuentwickeln.

Wenn die Zahlen belegen, dass
die Zielgruppen den Onlineshop
vorziehen, dann kann der Ka-
talog eingestellt werden. Dabei
ist es jedoch moglich, dass auf
dem Gebiet der Neukundenge-
winnung nach wie vor konven-

tionelle Werbemittel eingesetzt

werden missen. Um bei der
Kombination Shop/Katalog
die Daten zentral verwalten zu
konnen und generell die Kata-
logherstellung zu automatisie-
ren, bieten wir fiir KMU eine
geeignete Losung an.

www.jpartner.ch

Automatisierte Kataloglésung

Wirtschaftlich daten-
intensive Dokumente

produzieren

Database Publishing (datenbankgestiitztes Veroffent-

lichen) heisst grundsitzlich: automatisierte Produkti-

on von datenintensiven Dokumenten wie Preislisten,

Katalogen oder technischen Blittern ab Datenquelle.

Was bedeutet dies im normalen
Arbeitsalltag? Wie wird beispiels-
weise heute in den allermeisten
Fillen ein Katalog hergestellt? Da
gibt es die Daten: Artikelnum-
mern, Produktbezeichnung,
Preise usw. Und es existiert ein
Kataloglayout, in welches die-
se Daten dann Spalte fiir Spalte
iibertragen werden: meistens

manuell oder nach der altbe-

wihrten Copy-and-Paste-Me-
thode.

Der Katalog baut sich
selbststindig auf

Beim Database Publishing hinge-
gen werden diese Informationen
ab einer fast beliebigen Daten-
quelle automatisiert in ein vor-
bereitetes Laoyut eingespiesen —

der Katalog baut sich selbststan-

dig auf. Die Informationen kon-
nen deshalb weit iber Artikel-
nummer, Produktbezeichnung
und Preis hinausgehen. Bilder,
Textblocke, komplexe Preis-
staffelungen und Sprachwechel
werden ebenfalls problemlos
verarbeitet. Als Datenquelle
kommt alles infrage, was struk-
turierte Daten verwaltet: sei dies
eine simple Exceldatei, ein ERP-
System, eine Auftragsverwaltung
oder ein Internetshop.

Wann macht Database
Publishing Sinn?

Die Frage hdngt ganz sicher da-
von ab, wie gut ein Unterneh-
men datenmaissig organisiert
ist. Doch selbst wenn wir vom
Fall ausgehen, dass keine Da-
tenstrukturen bestehen - diese
eigens fiir den Katalog vollig neu

erstellt werden miissten — rech-

11 B

O oszesezs 7 osazrr 721
= S

nnnnnnnn

A

Katalog deutsch

Katalog franz.

.............. Preisliste
EASY
CATALOG .
DATENBANK <o

7 (FileMaker) ,

Webshop

: SAP/ERP/
& EXCEL A

Fiir den Katalog von Model Pack Shop werden die Daten aus dem Webshop importiert.
Daten kinnen jedoch auch direkt aus SAP | ERP oder Excel verwendet werden.

net sich Database Publishing,
sobald mehr als eine Ausgabe
produziert werden soll. Argu-
mentieren wir mit Zahlen: Ge-
hen wir von einem Katalog mit
64 Seiten in drei verschiedenen
Sprachen aus. Von dem Moment
an, wo die Verkaufsabteilung alle
Preise angepasst, die neuen Ar-
tikel eingegeben und die alten
rausgekippt hat, dauert es zwei
Tage, bis die Druckdaten bei der
Druckerei sind.

Losungen fiir KMU

Fiir die meisten grosseren Unter-
nehmen diirfte Database Publi-
shing nichts Neues mehr sein.
Viele KMU haben sich haupt-
sachlich aus Kostengriinden
noch nicht an solche Projekte he-
rangewagt. Um fiir die einzelnen
Betriebe die Einstiegsschwelle zu
senken, bietet Jungi & Partner
nun verschiedene Modelle mit
unterschiedlichen Leistungsab-

stufungen an.

Nichster Schritt — das
unverbindliche Gesprach
Database Publishing rationali-
siert die Herstellung von daten-
intensiven Dokumenten nicht
nur erheblich, sondern eliminiert
durch die strikt zentrale Daten-
verwaltung auch die moglichen
Fehlerquellen. Eine solche Lo-
sung verursacht jedoch auch ge-
wisse Initialkosten. Um die Ren-
tabilitét eines solchen Projekts
abschitzen zu konnen, lohnt sich
das unverbindliche Gesprach mit
einem Kundenberater der Firma

Jungi & Partner.
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Model AG, Pack Shop, Weinfelden

Ein Unternehmen mit
packenden Ideen

Das Projekt umfasst einen Katalog mit 64 Seiten und etwa Eine besondere Herausforderung stellt dabei die Gliederung der
1000 Artikeln mit 4700 Preisen. Zurzeit wird er in Franz6- Tabellen dar. Einerseits liegt das an den ganz unterschiedlichen
sisch und in den drei unterschiedlichen Idiomen Deutsch, Preisstaffelungen. So werden Mengenangaben zum Beispiel in
Deutsch (Schweiz) und Deutsch (Osterreich) produziert. Um  Bund, Paletten oder Kartons ausgedriickt. Andererseits werden
dies an einem Beispiel zu erliutern: Die «Ziigelbox» heisst je nach Artikeltyp ganz verschiedene Massangaben verwendet:
in Deutschland «UImzugsbox» und in Osterreich «i{Ibersied- Innenmasse/Aussenmasse, Durchmesser, Laufmeter, Grosse

lungsbox». Weitere Sprachen sind geplant. oder Volumen usw.

Um das Handling rund um diese Sprachwechsel, aberauch im Zu- @ Die Daten fiir den Katalog werden direkt aus dem Shop
sammenhang mit den Preisinderungen und dem Einfiigen oder  (packshop.ch) importiert. @ Als Schnittstelle zwischen der Da-
Entfernen von Artikeln moglichst effizient zu gestalten, strebten  tanbank und dem Layoutprogramm InDesign fungiert das Pro-
wir schon bald eine Automatisierung der Kataloggestaltung an. gramm EasyCatalog. @ Dieses tibertrigt die Daten ins Layout-

programm. @ Die Katalogseite ist bereit fiir die Ausgabe.
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Kundeninterview

Zusammenspiel der Medien

Richard Rubin,

Sales Manager Model AG, Pack Shop

Herr Rubin, unter der Do-
main «packshop.ch» fiithren
Sie einen sehr erfolgreichen
Shop. Trotzdem versenden
Sie regelmissig einen um-
fangreichen Katalog. Macht
das heute kosten- und auf-
wandmiissig iiberhaupt noch
Sinn?

RR: Wir von Model Pack Shop
verfolgen in der Werbung eine
Mulitchannel-Strategie. Dies be-
inhaltet den konzertierten Ein-
satz von Webshop, Neuwsletter,
Katalog,  Mailing,  Callcenter
Outbound und diverse weitere
Massnahmen. Obwohl die Affi-
nitdt zur Online-Kommunikation
bei den Kunden in den letzten

Jahren kontinuierlich ~gestiegen

ist, erachte ich den Katalog als
unverzichtbar innerhalb unseres
Kommunikations-Mix. Der Erfolg
respektive der Respons des Kata-
logs kann nicht nur aufgrund der
Bestelldaten im Webshop beziffert
werden. Die signifikante Zunah-
me bei den Telefon- und Fax-
bestellungen sind ebenso relevant.
Die elektronischen Medien sind
aufgrund des «nicht physischen»
Vorhandenseins klar im Nachteil
gegeniiber dem gedruckten Papier.
Elektronische Medien sprechen
nur den visuellen Reiz des Kunden
an. Beim Katalog unterstreicht die
Haptik des Papiers, Give Aways
und die Einfachheit des Lesens
den Anspruch auf Qualitit und
Verldsslichkeit unseres Unterneh-
mens Model AG Pack Shop. Somit
ist Thre Frage mit einem klaren Ja
zu beantworten.

Ist Threr Erfahrung nach
ein Katalogversand im Shop
messbar, was Traffic und Um-
satz angeht?

RR: Erfahrungsgemdss ist beim

B2B-Geschdft der personliche

Kontakt sehr wichtig. Der Katalog
erbringt eine nachhaltige Wirkung
im Sinne von Kontinuitdt und Pri-
senz beim Kunden. Eine kurzfris-
tige Erhéhung des Traffics ist im
Webshop nachzuweisen, jedoch
ist dies nicht das primdre Ziel des
Katalogs. Um die Konversionsrate
im Webshop zu verbessern, eignen
sich Newsletter oder Mailings mit
dem Bezug zum Webshop und ei-
nem klaren Kundennutzen besser.
Es ist wichtig, zu differenzieren,
dass nicht jede Massnahme zwin-
gend den Webshop-Verkauf stei-
gern kann oder muss. Aus diesem
Grund kommunizieren wir unse-
ren Service und unsere Leistungen
mit verschiedenen Medien.

Wir stellen hier einmal die
Behauptung auf, dass auch
im Zeitalter der Webshops
zwischen einem regelmas-
sigen Katalogversand und
einer guten Marktprasenz
ein direkter Zusammenhang
bestehen kann. Konnten Sie
das als Sales Manager Pack
Shop so stehen lassen?

RR: Um unser Unternehmen
im Markt zu positionieren, ist es
falsch, nur auf einen Webshop zu
setzen. Zu viele Einfliisse wie etwa
SEM (Search Engine Marketing)
und AdWords bei Suchmaschinen
wie Google beeinflussen die Pri-
senz. Die Auffindbarkeit oder das

Ranking kionnen teilweise nur mit
einem massiven Budget gewdhr-
leistet werden. Somit stellt sich die

Frage nach Einsatz und Ertrag.

m][l. PACK SHOP

-.. zudem: iiber 600 neue Artikel
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packshop.ch
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£ packshop.suisse@packshop.com

Katalog von Model AG, Pack Shop

Um eine gute Marktprisenz zu
gewdhrleisten, ist das Zusammen-
spiel aller Kommunikationsinstru-
mente massgebend. Dazu gehort
auch in Zukunft und unverzicht-
bar der Katalog, der alle Aktivi-
titen der Werbung nachhaltig
begleitet.

packshop.com
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