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Movenpick-Kunden ordern Wein

per eMail-Formular

Der groBe Vorteil des Mediums eMail ist das schnelle und bequeme Bestellen. Um es Kunden noch einfacher zu
machen wurde bei Mévenpick Wein eine innovative Lésung entwickelt, die das unmittelbare Bestellen per Maus-

klick aus einer eMail heraus ermdéglicht.

Von Gerrit Taaks

Internet und Postmailings ergédnzen
stationaren Handel

Méovenpick Wein zihlt zu den fithrenden Anbietern inter-
nationaler Qualitdtsweine in Deutschland und in der Schweiz.
Verschiedene Vertriebskanile werden ergdnzend eingesetzt:
Neben stationdren Verkaufsstellen bietet der erfolgreiche
Online-Shop ein identisches Angebot. Das Direct Marketing
nimmt eine wichtige Rolle ein; Weinfreunde werden mit ge-
druckten Direct Mailings iiber Neuheiten informiert.

Monatlicher Newsletter mit Neuheiten und
Degustationsterminen

Seit Jahren verschickt Movenpick Wein einen personali-
sierten monatlichen Newsletter mit redaktionellen Inhalten
wie Weinempfehlungen, Neuheiten und Degustationstermi-
nen. Das erfolgreiche Format weist eine konstant hohe Off-
nungsrate von iiber 50 Prozent auf, Abmeldungen sind kaum
zu verzeichnen.

Sondermailings mit individuellen
Weinempfehlungen

Neben dem Newsletter werden in losen Abstdnden gezielte
eMail-Kampagnen mit speziellen Angeboten durchgefiihrt.
Nach einer Zusammenstellung der Angebote werden diejeni-
gen Kunden beschickt, die aufgrund ihres Profils eine hohe
Affinitdt zum Angebot aufweisen und ihre Zustimmung zu den
Mailings erteilt haben. Eine derartige Kampagne ist in kiir-
zester Zeit erstellt: Die Angebote werden direkt in der eMail-
Losung iiber Vorlagen erfasst und zu einem vordefinierten
Zeitpunkt verschickt. Der Empfinger erhilt eine ansprechend
gestaltete, personalisierte eMail mit Angeboten und integ-
riertem Bestellformular, welches bereits die Adressangaben
enthilt. Zur Auslosung der Bestellung wird nur noch die ge-
wiinschte Anzahl Flaschen eingegeben und die Lieferart aus-
gewihlt. Jede Bestellung wird automatisch gepriift und per
eMail bestiitigt; die Bezahlung erfolgt gegen Rechnung,.

Die meisten konnen Formulare empfangen

Die eMails werden im Multipart-Format verschickt. Darii-
ber hinaus wird denjenigen Empfingern, welche das Bestell-
formular in der eMail nicht sehen kénnen, iiber einen Link
die Moglichkeit geboten, vollstindige eMails im Browser auf-
zurufen und so von den Sonderangeboten zu profitieren. Die-
se Priferenz wird gespeichert, sodass den entsprechenden
Empfiangern zukiinftig nur noch der Hinweis auf die Ange-
bote samt Link zugeschickt wird.

Hohere Offnungsrate als der Newsletter
Die Sondermailings mit direkter Bestellfunktion sind ein

groRer Erfolg: Die Offnungsrate liegt deutlich iiber derjeni-
gen des Newsletters und innerhalb von 48 Stunden gehen
viele Bestellungen ein. Ein wesentlicher Erfolgsfaktor ist in
der einfachen Bestellmoglichkeit zu sehen: Mit zwei Maus-
klicks ist das Bestellen moglich, da das Formular bereits vor-
ausgefiillt ist und attraktive Angebote tibersichtlich prisen-
tiert werden. Mit der eMail-Losung ist Mévenpick Wein in der
Lage, innerhalb kiirzester Frist ansprechende Kampagnen zu
niedrigen Kosten durchzufithren und die Bestellungen
elektronisch zu verarbeiten. Aufgrund der guten Erfahrungen
wird die Losung fiir Privatkunden (B2C) in Kiirze auch auf
Geschiftskunden (B2B) ausgeweitet und um zusitzliche
Funktionen erweitert.
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NEWS

GMX UND WEB.DE:

Gemeinsame Online-Werbung

Die Internetanbieter GMX und Web.de planen, in Zukunft ge-
meinsame Online-Werbung. Der Zusammenschluss zum neu-
en Online-Vermarkter ,United Internet Media“ erreicht laut des
Branchenverbandes AGOF einen Anteil von rund 45,6 Prozent.
Damit erreichen die bis jetzt auf Rang zwei und drei hinter Ini-
tiative Media platzierten Unternehmen den ersten Platz.
Weitere Informationen:

http://www.heise.de/newsticker/meldung/60291

EBAY:

Ubernahme von Shopping.com

Das Online-Auktionshaus eBay Ubernimmt fiir 620 Millionen
Dollar die Preisvergleichsseite Shopping.com. Mit dem Kauf
will eBay neue Absatzkanéle erschliel3en. Beide Plattformen
sollen kinftig miteinander verbunden werden. Produkte von
Shopping.com sollen bei passenden eBay-Auktionen ange-
zeig werden. Auch Kundenmeinungen sollen integriert werden.
Weitere Informationen: http://www.golem.de/ 0506/38387.html
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