Was Direktmarketing erfolgreich macht!

So erhéhen wir die Responserate bei Direkt-Mailings an Arzte und Apotheken

Step One: Selfmailer

@ Auffallen, Emotionen wecken, alle Sinne
beriihren — das muss ein Selfmailer konnen!
Im ersten Schritt wecken wir Interesse und
machen Lust auf mehr!

@ Wie wire es hier z.B. mit einer ausgefallenen
Stanze oder einem ungewdhnlichen Format?

@ Das Ziel: Ein iiberzeugter Leser fiillt das
beiliegende Antwortfax aus und ist gespannt
auf das nachste Mailing.

Unser Selfmailer 2
landet nicht im
Papierkorb!

Step Two: Response

@ Qualitit - In jeder Form und Farbe!

Uberzeugung und Vertrauen schafft ein liebe-

voll gestaltetes Response Mailing.

@ Wer auf ,Step One* geantwortet hat be-
kommt die hochwertige Box.
Das ist aufmerksamkeitsstarker als ein
einfacher Musterversand an jeden potenziel-
len Kunden.

@ Zu schoén, um wahr zu sein!
Ubertreiben sollten wir natiirlich nicht, wis-
senschaftlich belegte Informationen sind fur
Arzte und Apotheken wichtig. Aber zu schén,
um sie zu vergessen sollte die Response Box
schon sein!
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Unser Beispiel: Tyrosur® 2-Stufen-Mailing

fur die Zielgruppen Dermatologen

und Hebammen
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Response

Wir zeigen an unserem Beispiel wie
Direkt-Mailings funktionieren.

Mit diesem Mailing konnten wir eine
Responserate von 40% erreichen.

Bei Dermatologen
Bei Hebammen
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Response

Den Kunden kennen

@ Fiir wen ist das Mailing?
Was interessiert den Kunden?
Was mochte der Kunde erreichen?

@ wir wissen was Arzte und Apotheker wollen — und wenn
Sie eine andere Zielgruppe erreichen wollen finden wir es
fur Sie heraus.

@ um so spezifischer Anschreiben, Selfmailer und Response
sind, um so mehr Vertrauen erwecken Sie in das Produkt.

@ rin Muster bietet dem Kunden die Maoglichkeit,
sich fachlich von dem Produkt zu tiberzeugen.
Ein Give-Away fir den privaten Gebrauch starkt die
persoénliche Bindung zum Kunden.
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Zweifacher Nutzen!

@ sie wollen auch den Endverbraucher iiberzeu-
gen? Das funktioniert mit unseren Mailings
ebenfalls ganz einfach.

@ wir verschicken Give-Aways mit einem Praxis-
Nutzen: Terminblock, Wartezimmer Broschiire,
Zahlteller oder Dosierungskalender - dieser Ar-
tikel landen nicht nur in der
Praxis, sondern auch beim
Endverbraucher.

Liebevoll gestaltete
Praxismaterialien
fiir den Arzt und den
Endverbraucher!

meusel

HEALTHCARE



