HOW TO

Logistics
Germany | Switzerland | Austria | Hungary

ERSSSgsaaas SREaRgszay
R |\ = —
,v':\ “‘| iR f\ LR -



Der Kunde

Das Uberregional Téatige Logistik-Unternehmen lagert und versendet Produkte fur
Kunden aus dem reinen Onlinehandel.

Als traditionelles Familienunternenmen fallt es dem Kunden schwer Neukunden aus
dem modernen Handel fUr sich zu begeistern.

Der Wunsch des Kunden war es, einen dauerhaften und stabilen Akquisestrom zu
sorgen, der sich an ihre Kapazitaten anpasst.

Das Konzept

¢ Die Verhaltens-Analyse ergab, dass es sich bei der Zielgruppe um
»Gewohnheitskaufer« handelt, die hauptsachlich Uber personlichen Kontakt und
Empfehlungen zum Unternehmen kommen.

¢ Die Kunden selbst haben mehr Interesse an einem praktischen Blick hinter die
Kulissen, statt Uber ein reines Produktportfolio zu sprechen.

e /udem ergab die Analyse, dass eine reine digitale Akquise keinen dauerhaften
Zustrom erzeugen kann, so dass ein ROl gegeben ist.

¢ Es wurde zusammen mit den Mitarbeitern aus dem Vertrieb, Marketing und
Business Development ein Veranstaltungsformat entwickelt, welches
Bestandskunden und potentielle Kunden gleichermalBen begeistert soll.

¢ Namenhafte Redner tragen wertvolle Inputs auf zwei Buhnen bei, die Kunden selbst
kdnnen sich mit einem Messenstand kostenlos prasentieren.

¢ Begleitet wird das Event durch bodenstandige Grill-Kiche und Getranke, so dass
alle Gaste ungezwungen ins Netzwerken kommen.

e Das Events selbst findet im Logistikzentrum selbst statt, so dass fur Kunden und
Besucher die Moglichkeit besteht, das Unternehmen durch eine Fuhrung zu
pesichtigen.

e Zu dem Event werden Bestandskunden als Gast mit Option der eigenen
Prasentation eingeladen.

¢ Neue potentielle Kunden, sowie interessierte Gaste an der Veranstaltung konnten
ein Ticket bewerben. DafUr wurde eine Marketingstrategie entwickelt.

Das Ergebnis

Durch den Fokus auf ein Event, welches ausschlieBlich den Nutzen der Kunden im
Blick hat, fUhlten sich (potentielle) Kunden wohl und nicht in einen Verkaufsprozess.
Sie hatten sofort einen persdnlichen Kontakt zu Ansprechpartnern und
Geschaéftsfuhrung, lerten bestehenden | potentielle Kunden kennen und bekamen
eine personliche Beziehung. Durch die Marketing-Kampagne wurde das Event zu
einem etablierten Format in der E-Commerce-Szene, was fur mehr Teilnehmer gesorgt
hat.

Der Kunde hat das Event als janhrliche feste Instanz etabliert und generiert nachweislich
dartber monatlich zwischen einen und funf Neukunden.

Bestandskunden fuhlen sich gegentber dem Unternehmen loyaler und empfehlen es
selbststandig wetter.
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