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Mit den Herbst-/Winterkollektionen steht dem Modeeinzelhandel demnachst die

umsatztrachtigste Saison bevor. Dafur sorgen nicht zuletzt die hohen Warenwerte

der Artikel. ,Wer seine Ware punktlich zum Saisonstart gezielt abverkaufen mochte,

der sollte allerdings schon im Vorfeld mit den werbestrategischen Vorbereitungen

beginnen. Denn wer hier einen Fehlstart hinlegt oder den Marketing-Countdown

verschlaft, darf sich nicht wundern, wenn Umsatze auf der Strecke bleiben”,

erklart Christoph Hutter, Geschaftsfiihrender Gesellschafter bei Hutter & Unger.

Die Werbeagentur setzt zur Saisoneroffnung auf ein speziell entwickeltes Drei-

Phasen-Konzept und hat so bereits zahlreiche erfolgreiche Aktionen realisiert.

Startschuss fiir Premiumkunden

.In der ersten Phase sprechen wir ge-
zielt Premiumkunden an. Diese Kun-
dengruppe zeichnet sich nicht nur
durch die hochsten Durchschnittsbons
aus, sondern beweist in der Regel auch
das starkste Trendbewusstsein und re-
agiert daher am starksten auf neue Kol-
lektionen”, so der Marketing-Experte.
Er weif3: .Premiumkunden geben sich
langst nicht mehr mit einem simplen
Saisonstart zufrieden. Sie wollen Uber-
rascht werden, beispielsweise mit kre-
ativen und neuartigen Mailings.” Dari-
ber hinaus empfiehlt Christoph Hutter
eine First-Class-Behandlung. .Diese
beginnt bereits beim perfekt formulier-
ten Anschreiben, das den VIP-Kunden
ihre Privilegierung verdeutlicht. Zu-
satzliche Anreize kdnnen Einladungen
zu exklusiven Modenschauen, vor allem
aber hochwertige Give-aways sein”, so
der Profi und er fugt hinzu: ..Edle, ein-
kaufsgebundene Geschenke stellen bei

den Verbrauchern den grofiten Kauf-
anreiz dar. Bei Hutter&Unger setzen
wir dabei seit langem auf erstklassige
Give-aways. Diese beziehen wir aus
China, wobei wir vor Ort mit einer Qua-
litatssicherungsfirma zusammenarbei-
ten, die die Herstellung aller Produkte
nach vereinbarten Kriterien Uberwacht.
Da wir zusatzlich nach dem Prinzip der
Sammelbestellung arbeiten, gibt es
diese Qualitat fir unsere Kunden zum
kleinen Preis.”

Vorsprung durch Stammkunden

Nach der Bevorzugung der Premium-
kunden folgt die Stammkundenphase.
Ein Direktmailing ladt alle Stammkun-
den ein, sich die schonsten Outfits zu
sichern, bevor es die breite Masse tut.

.Neben der Premiumkundenphase ist

die Stammkundenphase eine der wich-
tigsten Etappen, da sie beachtliche
Umsatzpotenziale birgt, vorausgesetzt
man kann auf die neuesten werbepsy-

chologischen  Erkenntnisse  zurlck-
greifen”, betont Christoph Hutter. Der
Agenturchef weif3: .70 bis 80 Prozent
unserer Kaufentscheidungen laufen
unbewusst ab. Basierend auf diesen
neuropsychologischen  Fakten sind
Marken, Produkte und Marketingaktio-
nen dann besonders erfolgreich, wenn
es gelingt, Emotionen zu erzeugen. Da-
her empfehlen wir unseren Kunden, bei
ihren Aktionen nach dem Tell-a-story-
Prinzip eine eigene Einkaufswelt zu
erschaffen, in der sich die Verbraucher
besonders wohl fihlen. Denn wer sich
wohl fuhlt, bleibt langer, und wer langer
bleibt, kauft mehr.”

Hierbei handelt es sich
um Referenzprodukte
vom Modehaus Réttgen.

Endspurt mit der breiten Masse

Die dritte und letzte Saisonerdéffnungs-
Phase im Hutter&Unger Erfolgskon-
zept ist die regulare Saisonerdffnung.
Sie richtet sich an die breite Offent-
lichkeit und soll die Massen mobilisie-
ren. .Hierbei handelt es sich um die
marketingintensivste Phase, in der das
Modehaus werblich stark prasent sein
muss”, verrat Christoph Hutter. Der Ex-
perte empfiehlt den Versand von Pro-
spekten Uber PostwurfSelect ©. , Diese
Variante des Geomarketings basiert
nicht auf Adressdaten und Kundenum-
satzen, sondern auf einem kunstlich

strategisch

mehr wert

hutter & unger

MGRATls KURZBERATUNG!

Zum richtigen Zeitpunkt starten und Umsatze sichern!
Planen Sie schon jetzt Ihre Marketingstrategie fir
den Saisonstart im Herbst und buchen Sie jetzt Ihre

kostenlose Kurzberatung von Hutter & Unger.

Rufen Sie uns an:

definierten Zielgebiet, das nach geo-
graphischen Gesichtspunkten optimiert
wird. Dadurch werden Streuverluste,
wie sie beim traditionellen Marketing
entstehen konnen, reduziert. Fir Un-
ternehmen, die nicht auf eine gut ge-
pflegte Kundendatenbank mit Umsatz-
zahlen zurlckgreifen konnen, steckt
daher in PostwurfSelect © grofles Um-
satzpotenzial”, erklart der Experte, gibt
aber abschlieend zu bedenken: .Die
beste Marketing-Strategie, ob Werbe-
Marathon oder Werbe-Sprint, nutzt al-
lerdings nichts, wenn der Startschuss
zum falschen Zeitpunkt fallt.”
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