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Werben mit Prospekten: Nachhaltig
wirken statt kurz werben

Nur wenige Werbeaktionen scheinen Uiber langere Zeit zu wirken. Die aufwendig gestaltete
Anzeige wird mit der Zeitung weggeworfen, die Radiowerbung ist spatestens beim Aufreger in den
Nachrichten vergessen. Und ein guter Teil der Online-Werbung fallt schlicht einem Werbeblocker

zum Opfer.

Besser macht es die Prospektwerbung fiir ELN- , IWAS- und MMC-Betriebe: Sie wirkt — nachhaltig
und Uber den Aktonszeitraum hinaus. Und sie sorgt fiir Umsatzzuwachse in Verkauf UND Werkstatt.

von Betty van Loon

Gehen wir mal davon aus, dass Sie in lhrem
Betrieb bereits alles richtig machen: Die
Mehrmarken-Signalisation an Werkstatt
und Verkaufsraum ist deutlich. Der pra-
sentierte Fahrzeugmix stimmt, Ihr Betrieb
wirkt frisch und einladend. Die Mitarbeiter
sind fit bei Mehrmarkenthemen und bera-
ten routiniert und sympathisch. Brauchen
Sie dennoch Werbung?

Dann stimmen doch auch lhre Zahlen,
oder? Etwa 250 Fahrzeuge sollte ein Mehr-
marken-Verkaufer jahrlich an den Kunden
bringen - etwas weniger, wenn der Anteil
an Bestellfahrzeugen hoch ist. Und gut
200.000 Euro Umsatz pro aktivem Werk-
statt-Mitarbeiter sind pro Jahr notwendig,
um dauerhaft wirtschaftlich arbeiten zu
kénnen.

Hand aufs Herz: Passt alles? Stimmen |hre
Zahlen? Oder brauchten Sie ein Werbe-
budget - wissen aber nicht, wie hoch, wo-
fur und wie finanzieren?

Ohne Werbung geht es nicht.
Und welche MaBnahme wirkt?

Werbebudgets brauchen eine solide Basis.
Probleme mussen erkannt, Aufgaben defi-
niert, Lésungen entwickelt werden.

Mit zahlreichen Autohausern arbeiten wir
bereits seit vielen Jahren zusammen. Wir
unterstlitzen bei der Neuausrichtung und
sorgen dafiir, dass die Werbemaf3nahmen
perfekt passen.

Meist entsteht eine Kombination verschie-
dener Aktionen. Was wir wissen: Viele Au-

Auto Elbers, Goch

Achim Elbers vom Autohaus Elbers zieht zufrieden Bilanz:
,Beim Neuwagengeschift hatten wir in den ersten Jahren
einen Zuwachs von jeweils 50 Prozent. Auch die Werkstatt ist
dauerhaft besser ausgelastet. Die Kunden verstehen, was wir
als Mehrmarken Center leisten konnen, und nehmen das auch
in Anspruch. Das hatten wir uns mit Herstellerbindung nicht
vorstellen kénnen.”

Er streut fiinfmal pro Jahr 17.000 bis 20.000 Prospekte und nutzt
erganzend Kundenmailings zur Kunden-Reaktivierung. Zudem
nutzt er Prospekte und Angebote fiir die Facebook-Seite.

Autogalerie Thorsten Holler, Speyer

Von 500 auf 2.600 gm erweiterte Thorsten Holler vom Auto-
haus Holler seine Betriebsflache, investierte in neueste Tech-
nik und stellte finf neue Mitarbeiter ein.

Seit der Er6ffnung wirbt er regelmaflig mit Prospekten: mal in
der Stadt per Postwurf, mal im Umland per Amtsblatt.
Personliche Einladungen gehen per Brief an seine Kunden.
,Die ELN-Agentur unterstltzt uns zudem mit Einladungs- und
Imageanzeigen, Pressearbeit und der Pflege unserer Websei-
te Das erfolgreiche MaBnahmenpaket nutzt er weiterhin.

AUTOteam plus Nowotni, Dettingen

Dass er mit ELN Prospektwerbung machen wiirde, war Simon
Nowotni vom KFZ-Meisterbetrieb Nowotni schnell klar. Als
einer der ersten Wunschauto-Spezialisten im Stidwesten ist er
nun sehr zufrieden:,,Mit AUTO Team und Wunschauto-Spezia-
list habe ich zwei starke Marken als Partner, die auch optisch
bestens zusammenpassen.”

Er lasst zweimal jahrlich 12.000 Prospekte tiber die Deutsche
Post verteilen: ,Das ist preiswerter als mit Zeitung oder Ver-
teildienst — und weil wir mit der Briefpost ankommen, fallt
unsere Werbung deutlich besser auf.’
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tohandler melden dauerhaften Erfolg mit
ihrer regelmaBigen Prospektwerbung.
Das gelingt, weil wir diese exakt auf den
aktuellen Bedarf des Betriebs anpassen.
Ergdnzend planen wir Kundenmailings,
Anzeigen und Aktionen in den sozialen
Medien. Dabei achten wir darauf, dass die
Gewichtung stimmt und das Geld in mog-
lichst effektive Werbeformen investiert
wird.

Zusatzlich bieten wir Ihnen die Adaption
der Prospektangebote fiir Ihre Webseite
und Facebook-Fanpage. So kdénnen wir
aus einer Aktion gleich mehrfach Nutzen
ziehen.

Bei meinem Betrieb ist
die Situation aber anders!

Kein Betrieb gleicht dem anderen — Mark-
te, Wettbewerber, Kaufkraft unterscheiden
sich und sollten berticksichtigt werden.
Bei der Einschatzung und Mal3nahmen-
planung bringen wir unser Wissen aus 17
Jahren Mehrmarken-Kommunikation und
22 Jahren Prospektwerbung ein.

Zugleich wissen wir, dass ein Autohand-
ler die Besonderheiten seines Marktes am
besten einschatzen kann. Also beraten wir
und ermoglichen, dass passgenaue Aktio-
nen entstehen. Das letzte Wort zu den De-
tails hat immer der Autohausinhaber.

Mehrmarken-Werbung -
schneiden Sie alte Zopfe ab

Als Mehrmarkenbetrieb sprechen Sie im-
mer den Gesamtmarkt an. Von riesigen
Verteilgebieten kdnnen Sie sich also ge-
danklich verabschieden - bearbeiten Sie
lieber Ihren Kernmarkt rund um Ihren Be-
trieb konsequent und regelmaBig!

Der richtige Termin -
entscheidend fiir lhren Erfolg

Haben Sie schon mal versucht, zu Ostern
Weihnachtsmanner zu verkaufen? Na also.
Werben Sie, wenn sich die Menschen am
Ort mit Autothemen beschaftigen - also
einmal vor Ostern, einmal danach. Schaf-
fen Sie eine kleine Aktion dazu - Eier be-
malen, Imbiss zum Radwechsel — oder ein

Frihlingsfest mit Verein oder Feuerwehr.
Seien Sie aufmerksam: Je nach Region
wechseln [hre Kunden friiher oder spater
die Réder. Nutzen Sie unsere Kundenmai-
lings, um die Radwechselphase zeitlich
zu strecken. Das entlastet lhre Mitarbeiter
und gibt Ihnen Spielraum, um ertragsstar-
ke Zusatzarbeiten leisten zu kdnnen.

Mit drei bis vier gut terminierten Pro-
spekten pro Jahr sind Sie immer dann
prasent, wenn Kauf- und Serviceent-
scheidungen anstehen. Und Sie werden
feststellen: Wahrend die Zeitungsanzei-
ge schnell vergessen ist, wird der Pros-
pekt als Gedachtnisstiitze aufbewahrt.

Der Mix macht’s: saisonale
Aktionen & gesuchte Modelle

Sie bezahlen Ihre Werbung selbst. Also
entscheiden Sie, welche Angebote Sieim
Prospekt machen und welchen Aktions-
preis Sie nennen. Als ELN-Teilnehmer wer-
den Sie wahrscheinlich die Innenseiten
unverandert lassen und das zentral bereit-
gestellte Fahrzeugspektrum aller Marken
bewerben. Als letztens ein Handler darum
bat, nur Autos eines Konzerns bewerben
zu kdnnen, haben wir aber auch das mog-
lich gemacht. Er war begeistert — und hat
die Mehrkosten gerne gezahlt.

Auf den AuBenseiten kdnnen Sie eigene
Schwerpunkte setzen: Ob Sie die Titelseite
fur Ihre Veranstaltung oder fiir Angebote
nutzen — wir beraten Sie und setzen lhre
Wiinsche um.

Mit diesem Mix zeigen Sie lhrem Markt,
dass Sie in Verkauf UND Service ein leis-
tungsstarker Mehrmarkenbetrieb sind
- die beste Grundlage fiir Vertrauen und
neue Kundenkontakte.

Wie teuer ist so ein
individueller Prospekt?

Bei unseren Prospekten profitieren Sie
davon, dass wir die Vorbereitungen kos-
tensparend fiir alle Teilnehmer zusammen
treffen und die Prospekte zentral drucken.
lhren fertigen Prospekt (Gestaltung,
Druck, Anlieferung) erhalten Sie deshalb
schon fiir 999 Euro. Bei mehreren Pros-
pekten pro Jahr gibt es weitere Nachlasse.

Betty van Loon
Geschdiftsfiihrende Gesellschafterin

van Loon Kommunikation GmbH

Schiilerzeitung, die Organisation von
internationalen Studienreisen fiir junge
Journalisten, Journalismus fiir u. a. WAZ
und WELT sowie ein Studium zur PR-Bera-
terin — der berufliche Weg war bei Betty van
Loon friih gesteckt.

Das Thema Automobil-Kommunikation
kam fiir sie 1995 ins Rollen, als sie fiir
BMW Niederlassungen tcitig wurde. Bis
2002 war sie als ,,Key Accounterin”fiir die
Kundenzeitungen im BMW Handelsmarke-
ting verantwortlich und begleitete zudem
zahlreiche BMW Hdéindler bei der Stérkung
der eigenen Hdéindleridentitcit.

Seit 2001 fasziniert sie die Mehrmarken-
Kommunikation: Sie entwickelte das
Corporate Design der neu gegriindeten
Einkaufsgenossenschaft Automobile (EGA).
Bis 2013 verantwortete ihre Agentur B2B-
und B2C-MafBnahmen, unter anderem
Messeprdsenzen, Wettbewerbe, Pressear-
beit, Prospekte und Signalisation.

Seit 2014 bringt Betty van Loon ihre
Erfahrung als Agenturpartner von S&S
Internet Systeme ein. Gemeinsam entstan-
den bereits die ELN-, IWAS- und MMC-
Prospektwerbung, neue Cl-Standards

ftir Mehrmarken Center, das Corporate
Design fiir ,Ihr Wunschauto-Spezialist”
sowie das MehrmarkenMagazin, welches
Sie in Handen halten.

Mit ihrer Agentur betreut Betty van Loon
aulBerdem zahlreiche markengebundene
Betriebe.



