


GESCHENKE ALS MARKETINGINSTRUMENT MANAGEMENT

Von Zugabe bis Treuekarte

s gibt zahlreiche Moglichkeiten, Kunden mit

kleinen Geschenken zu erfreuen. Dabei darf

es nicht zu viel sein und ein Geschenk
sollte immer an einen Verkauf gekoppelt
sein. »Ein Prasent ist dann nachhaltig,
wenn der Kunde es gerne und lange nutzte,
lautet die simple Weisheit des Marketing-
experten Martin Vetter von der Agentur
Dowe Design und Werbung. Der Nutzen
erhdht sich noch, wenn das Firmenlogo dabei
auch von anderen gesehen wird.

Was soll mit dem Geschenk erreicht werden?
Diese Frage steht am Anfang. Will ich meinen
Stammkunden einfach etwas Kleines mitgeben,
sie fiir die Treue belohnen und die Kundenbindung
festigen, will ich Neukunden in den Laden locken
oder will ich ein Event unterstreichen und mit
einem Prasent erfolgreicher machen?

Kleinigkeiten schenken

Die Klassiker sind Feuerzeuge, Schliisselbander
und Kugelschreiber. Wegwerfartikel, die pro Stiick
nicht sehr teuer sind, aber im Gegenzug auch
keine sehr hohe Aufmerksamkeit bekommen.
Bei jeder Messe und an jeder Ecke bekommt
man diese Produkte und sortiert sie auch genauso
schnell wieder aus. Unterm Strich hat man dann
trotz hoher Gesamtausgaben nicht das erhoffte
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hat man das positive Gefiihl eines Geschenks,
von dem man lange etwas hat, zum anderen
spart sich der Verkaufer oft lastige Preisverhand-
lungen. Wer auch in seiner Werbung méglichst
auf Prozente verzichten mdchte, kann bei beson-
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Gezielte Planung = Mehr Erfolg

Planen Sie mit uns lhren zukinftigen Markterfolg

Durch die Zusammenarbeit mit BOWE hat sich bei
uns vieles verdndert.

- Professionellere AuBenwirkung
- Positive Umsatzentwicklung
- Bekanntheitsgrad Uberregional ausgeweitet

Marc Weidemann - ,WEIDEMANN Fahrrad- und E-Bikecenter”
Planungs- u. Beratungskunde

Die BOWE Vermarktung

Beratung | Marketingplanung | Budgetplanung | Gestaltung & Umsetzung

Ziel:
Die Steigerung lhres Umsatzes
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Vermarktung vom Profi for lhren Mehrerfolg

Wir planen Ihr Marketing und machen sichtbar - so kommt lhre Botschaft an!
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lhre Vorteile:

Sichtbarmachung im Markt
mittels ideal aufeinander
abgestimmter Medien

Planung und Durchfihrung
nachhaltiger Events

Hochwertige und einheitliche
Préisentation lhrer Angebote

Positive Entwicklung lhres
Firmenimages

Kontaktieren Sie uns!

Fon: 073 63/95290-0
E-Mail:  info@dowe.de

www.dowe.de



