Das Kundenmagazin der Grunewald GmbH, Digital- und Printmedien | Ausgabe 2/2015 www.grunewaldkassel.de

grunewald

KUNDENMAGAZIN

WO GEHT'S
DENN HIER Z Z M
KUNDEN"

IHR
DERLEIN
K‘\‘2‘0\\I\N\ET

38°% Respons
mit Cfossmed‘a

auf Se‘te 10

X-MAS Q-FAKTOR Y-KULT
Wie sich Tiren offnen, wenn Sie jetzt Wie Sie 2070 Kilogramm mit 8 Zylindern Wie lhre Prototypen, Muster und Proben
schon an Weihnachten denken, steht und 340 PS prasentieren, zeigen wir spielend Kunden gewinnen, lesen Sie

auf Seite 3. auf Seite 6. auf Seite 8.
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AUF DIREKTEM WEG
ZUM KUNDEN

Liebe Marketingfreunde,

wie der Nikolaus den richtigen Kamin findet, wissen steht auf Seite 8. Den Respons-Turbo zlinden wir

wir ehrlich gesagt nicht. Aber wie Sie moglichst auf Seite 10.
einfach, schnell und direkt Ihre Kunden erreichen,
zeigen wir hnen im aktuellen Kundenmagazin. Und zum Ideenbiifett laden wir Sie auf der

Riickseite ein. Und schon kann's losgehen.
Daftir stellen wir Ihnen wieder einige erfolgver-
sprechende Routen vor: Weil es bis Weihnachten Viel SpaB bei der Lektre.
nicht mehr weit ist, starten Sie am besten gleich
(S. 3). Wie Sie Ihre Kunden direkt zum PoS navi- . %JJ’LZM aM
gieren, lesen Sie auf Seite 4. Glanzende Aussichten

Michael Grunewald
Geschéftsflihrer

und goldene Zeiten prasentieren wir auf den
Seiten 6 und 7. Wie Sie Begehrlichkeiten wecken,
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Alle grunewald-Kundenmagazine mit weiteren - b

erfolgreichen Kampagnen finden Sie unter:

www.grunewaldkassel.de/digitaldruck/publikationenpresse
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X-MAS-MARKETING

ABFEIERN, WAS SIE WOLLEN

Zwei Lions Clubs und 19 hagebaumarkt-Filialen nutzten die Adventszeit
zur Imagepflege und Verkaufsforderung.

FUR DEN GUTEN ZWECK

Die Lions Clubs Holzminden und Hoxter-Corvey lies-

sen 6 500 beziehungsweise 4 000 Adventskalender
produzieren. Hinter deren 24 Tirchen verbargen sich
verschiedenste Gewinne, gesponsert vom Augen-
optiker iibers Restaurant bis zum Zweiradcenter.
Jeder Kalender wurde fir fiinf Euro verkauft, der
Erlos wurde karitativ gespendet. So pflegten die
Clubs ihre regionalen Netzwerke und bescherten
den Sponsoren maximale Aufmerksamkeit.
grunewald druckte die Kalender, verklebte sie auf
der Mailinganlage und personalisierte sie Stiick fur
Stiick mit individuellen Losnummern.

FUR DIE BESONDEREN
KUNDEN

19 hagebaumarkt-Filialen beteiligten sich an der
zentralen Adventsaktion ihrer Baumarktkette, die
sich an Inhaber einer hagebaumarkt-PartnerCard
richtete. Sie verschickten zusammen 56 000 perso-
nalisierte Selfmailer mit je vier Tlrchen im Stile eines
Adventskalenders. Hinter jeder Tir verbarg sich

eine Rabattaktion, die zum Besuch des ausgewie-
senen Marktes motivierte. grunewald ibernahm

die Gestaltung, die Reinzeichnung, die mehrfache
Personalisierung im Digitaldruck, die Verarbeitung
und den Versand.

Vier Adventsangebote:
In jeder Adventswoche
gab es eine gepfefferte
Vorteilsaktion

Mit individueller Losnummer:
Hinter jedem Tiirchen lockte
ein toller Gewinn

FOR EIN STARKES
WEIHNACHTSGESCHAFT

Wer also heute schon an Weihnachten denkt, ist
seiner Zeit voraus und kann mit ganz einfachen
Mitteln auBerordentlich erfolgreich die Tiiren zum
Kunden 6ffnen — selbst mit kleinem Budget. SiiBer
die Kassen nie klingen ...
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Da steckt was dahinter:
Der Selfmailer bietet neben
der ,Tiirchenfunktion” viel
Raum zur Gestaltung

KEYFACTS

B Kunden: Lions Club bzw. hagebaumarkt

W Ziele: Netzwerkpflege bzw.
Verkaufsforderung

B X-Mas-Marketing: Adventskalender bzw.
Adventskarte

W Adressen: 6 500 und 4 000 bzw. 56 000
W Laufzeiten: je 4 Wochen

B Form: Adventskalender bzw.
Selfmailer mit 4 Tlrchen

M Features: individuelle Losnummer bzw.
dreifache Personalisierung

W Verstarker: Gewinne bzw. Rabatte

Das ware etwas fiir Sie?
& Fragen Sie unseren Spezialisten
Michael Grunewald

0561 95183-11
m.grunewald@grunewaldkassel.de
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ZEIGEN, WO'S LANGGEHT

Die expertum Holding GmbH verschickte zur Neukunden-Akquise und
Bestandskunden-Pflege ein auBerst facettenreiches Mailing, das den direkten
Weg vom Empfanger zur nachstgelegenen expertum-Niederlassung zeigte.

Mehr als tausend Unternehmen mit potenziellem
Fachkraftebedarf fanden in ihrem Briefkasten ein im
wahrsten Sinne des Wortes wegweisendes Mailing.
Es war mit individualisierten Anfahrts- und Umge-
bungskarten personalisiert.

ABSOLUT INDIVIDUELL

Diese Einbindung des Geomarketings war zweifellos
das marketingtechnische Highlight des Mailings.
Fir jeden einzelnen Empfanger lieB grunewald
mittels dynamischem Routing eine individuelle
Anfahrts- und Umgebungskarte erstellen, ordnete
sie entsprechend zu und personalisierte damit

das Mailing — individuell fiir jeden einzelnen der
1173 Empfanger, uniibersehbar direkt neben dem
Adressfeld.

ABSOLUT ZIELSICHER

Auf der Karte waren der Standort des Empfangers
und der Standort der ndchstgelegenen expertum-
Niederlassung markiert sowie der Weg dorthin
inklusive Entfernungsangabe. So wurde visuell
verdeutlich, dass expertum ganz in der Nahe ist.
Ganz nach dem Motto: ,Nichts liegt naher, als uns
kennenzulernen.” In diesem Fall war der schnellste
Weg per Auto angegeben. Der kiirzeste Weg zu
FuB oder auch die Angabe mehrerer Ziele waren
ebenfalls mdglich gewesen, was beispielsweise bei
Einzelhandlern und Filialisten sinnvoll ist.

Macht neugierig:
Der transparente Umschlag
gewahrt erste Einblicke
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Ist zielfiihrend: Die individuelle Karte zeigt den Standort des Empfangers, den Standort von expertum
und den direkten Weg dorthin
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Bleibt haften:
Mittig aufgespen-
deter Haftnotizblock

mit Daumenkino
1

'

ABSOLUT VIELFALTIG

Das mehrfach personalisierte Faltmailing im

DIN lang-Format steckte in einem transparenten
Umschlag, sodass die Anfahrts- und Umgebungs-
karte bereits durchschimmerte. Die Sendung
enthielt das personliche Anschreiben, Informatio-
nen zum Unternehmen und dessen Dienstleistun-
gen sowie die Aufforderung zum Kennenlernen.
Mittig aufgespendet war zudem ein Daumenkino
in Form eines 50-seitigen Haftnotizblocks. Das
weckte zusatzlich den Spieltrieb und férderte
Erinnerungen, die haften bleiben.

ABSOLUT PRODUKTIV

Bis auf die Gestaltung steuerte grunewald alle
Komponenten fiir das auBergewdhnliche Mailing
bei. Neben der Einbindung des Geomarketings also
auch die Produktion des Daumenkinos, das Daten-
management und den Versand. Absolut genial.

Do it yourself
@ Scannen Sie den QR-Code
und schauen Sie sich den

Daumenkino-Spot an.
youtu.be/Ur9HghbPP2ol

&
[Ek-

KEYFACTS

Kunde: expertum Holding GmbH

GEOMARKETING

Ziel: Neukunden-Akquise,
Bestandskunden-Pflege

Mailing: 1-stufiges Faltmailing mit
Geomarketing

Adressen: 1173

Features: transparente Versandtasche,
personalisierte Map, personalisierte An-
sprache, aufgespendeter Haftnotizblock
mit Daumenkino

Herzlichen
Gliackwunsch
zur Vermahlung:

Andrea Petrus
heiBt jetzt
Andrea Franke.

Das wére etwas fiir Sie?
Fragen Sie unsere Spezialistin
Andrea Franke

0561 95183-16
a.franke@grunewaldkassel.de
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AUFPOLIEREN, WIE'S BELIEBT

Mehr Kraft, mehr Leistung, mehr Komfort — so lauten die Attribute des
neuen Audi Q7. Mehr Glanz, mehr Farbe, mehr Effekt — so lautete die Devise,
mit der zur Prasentation des Luxus-SUV eingeladen wurde.

Ein exklusives Mailing mit Sonderausstattung lock-
te 120 Gaste zur Vorstellung des neuen Audi Q7.
Das Autohaus Glinicke, Niederlassung Minden,
hatte 343 Premiumkunden zu dem Event eingela-
den — und verbuchte damit 35 % Respons.
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’ Ansprechendes Exterieur:

Metallic-Effekt wie im Original

EDLES DESIGN

Das quadratische Mailing im Format 210 x 210 mm
steckte in einem transparenten Umschlag mit
Adressetikett. Die Titel- und die Innenseite waren
mit dem Namen der Empfanger personalisiert,
ebenso wie die eingelegte Faxantwort.

Falarn She milt uns did
Dar maus Audi Q7

HNeues beginnt,
wo Grenzen enden.

Gehobenes Interieur: Metallic-Lackierung, Personalisierungen und Fax-Antwort inside

MIT METALLIC-EFFEKT

Abgebildet war der V8-Zylinder-Diesel in der Aus-
fihrung Atlantisblau Metallic. Den nobel schim-
mernden Lack der Karosserie, die LED-Leuchten und
die Aluminium-Gussrader stellte grunewald druck-
technisch eindrucksvoll nach: Auf dem Mailing aus
Perlmuttpapier wurde der Bereich um das Fahrzeug
zundchst weil abgedeckt, der Druckbereich des
Fahrzeugs allerdings ausgespart. So ergab sich dank
5-Farb-Digitaldruck schlieBlich der originalgetreue
glanzende Metalliceffekt des 340 PS-Boliden.

IN JEDER FARBE

Anders als Audi ,lackiert” grunewald tbrigens
nicht nur Karosserien und Teile, sondern praktisch
alle Motive, die drucktechnisch mit Metallic-Effekt
getunt werden sollen. Seien es Produktneuheiten,
das Firmenlogo oder beliebige andere Bildele-
mente. Und wahrend Audi fir den Q7 immerhin

13 Metallic-, Perleffekt- und Kontrastlackierungen
im Programm hat, bietet grunewald alle denkbaren
Farbschattierungen an — also im Prinzip unendlich
viele. Einfach einsteigen und glanzend loswerben.

r“prl
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KEYFACTS

B Kunde: Autohaus Glinicke,
Niederlassung Minden

Ziel: Produktprésentation
Mailing: Metallic-Effekt / WeiBdruck
Adressen: 343

Respons: 35 %

Features: transparenter Umschlag,
3-fach personalisiert

W \Verstérker: Event-Rahmenprogramm mit
Verlosung

B Agentur: AUDI Inhouse-Agentur,
Ingolstadt

Das ware etwas fiir Sie?
g Fragen Sie unsere Spezialistin

Katja Suchomel

0561 95183-10

k.suchomel@grunewaldkassel.de
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VEREDELUNG

WERBEN, WO'S WERT HAT

Um telefonisch Neukunden zu akquirieren, verschickte die Bisnode Deutschland GmbH
vorab MaxiCards in Form und Farbe eines Goldbarrens. Die eingesetzten Veredelungs-
techniken hoben hervor, worauf es ankommt.

Die MaxiCard von Bisnode, einem der fihrenden
europdischen Anbieter fiir digitale Wirtschafts-
informationen, diente dazu, die anschlieBende Tele-
fonakquise vorzubereiten. Das Mailing sollte daher
zwei wesentliche Kriterien erfiillen: Es sollte in aller
Kiirze Uber das Dienstleistungsangebot informieren.
Und es sollte auffallen, um bis zum Anruf in guter
Erinnerung zu bleiben.

Verlockend:
Personalisierte
Ansprache, Geschenk
und edle Anmutung

GLANZENDER AUFTRITT

Die MaxiCard im Goldbarren-Design mutete durch
und durch authentisch an. Gedruckt wurde auf
echt goldenem Papier mit abgerundeten Ecken.
Die personalisierte Ansprache wurde mit mehreren

Schichten Lack aufgetragen, sodass Sie erhaben her-

vorstach — optisch wie haptisch ein echtes Erlebnis.

SCHONER RUCKEN

Um die farbigen Elemente originalgetreu darzu-
stellen, bedruckte grunewald die entsprechenden
Stellen der Riickseite in einem Arbeitsgang zundchst
mit Weil und dann im Vierfarbdruck.

Gold wert:
Die personalisierte
Ansprache im

erhabenen Druck

EDLE KOMMUNIKATION

Die Ruickseite der Karte war an drei weiteren Stellen
personalisiert. Hier bewarb das Unternehmen in
bester CrossMedia-Manier eine eigens eingerich-
tete Landingpage, wo eine persénliche Powerbank
als Prasent wartete. AuBer dem personalisierten
Druck waren auch das Datenmanagement und der
Versand der Powerbank nebst Anschreiben Sache
von grunewald.

ECHT UNVERGESSLICH

Von den 4 000 Aussendungen wurden 530 Adres-
sen telefonisch nachgefasst. Nahezu alle Kontakte
erinnerten sich an den Goldbarren, 105 von ihnen
— also gut jeder Fiinfte beziehungsweise 20 % —

KEYFACTS

Ziel: Neukundenakquise

Kunde: Bisnode Deutschland GmbH
Mailing: MaxiCard

Adressen: 530 mit Telefonakquise

Respons: 20 %

Features: goldenes Papier, 5-farbig be-
druckt (4c + WeiB), 4-fach personalisiert,
davon einmal mit Lack, gerundete Ecken

W \Verstérker: Landingpage und
Dankeschon-Prasent

W Agentur: °zentral kommunikation
werbeagentur GmbH

vereinbarten einen Beratungstermin oder bestellten
Infomaterial. Hinzu kamen jene, die direkt mit
einem Terminwunsch auf das Mailing reagierten.
Besser geht's kaum.

Das ware etwas fiir Sie?
g Fragen Sie unseren Spezialisten
Oliver Rédl

0561 95183-12
o.roedl@grunewaldkassel.de




SPECIAL MAILING

GRUNEWALD-KUNDENMAGAZIN 2/2015

EINTUTEN, WAS GEFALLT

Ein ziemlich , heftiges” Mailing verschickte die HADLER GmbH.
Um zur Prasentation einer Weltneuheit auf der Messe Light + Building
einzuladen, verpackte sie ihre Produktinnovation als Gimmick im

kultigen Yps-Heft.

Eine solche Einladung zur Messe hatten die 371
Entscheider im Einkauf mit Sicherheit noch nie in
der Post.

DAS KULTHEFT
IM MESSEMANTEL

Das Messe-Mailing der Hadler GmbH kam im Ge-
wand des kultigen Yps-Hefts aus den 80ern daher.
Die aktuelle Ausgabe des wiederbelebten Hefts war
mit einem eigens fur Hadler gestalteten, zusétzlichen
Umschlag im typischen Yps-Design ummantelt.

EC

Auf den vier Umschlagseiten waren — ebenfalls im
typischen Yps-Heft-Style — alle Infos zur Produkt-
Weltneuheit, zum Messeauftritt und zum Unterneh-
men verteilt.

DAS OBJEKT DER
BEGIERDE

Beim Yps-Heft darf das Gimmick logischerweise
nicht fehlen — und in diesem Fall war es der
Konverter Luxtronic® Kompakt Il LED von HADLER,
der kleinste LED-Konverter aller Zeiten. Auf der

CHTE HELDEN W,

et

o gl Chwan P 1580
[ —
i

L W gy LET-ars
b DAL

Umschlagseite 2 wurde der Konverter selbstironisch
vorgestellt — und zwar dem Anschein nach von
der spitzzlingigen Yps-Redaktion. So war dieses
,heftige” Mailing vor allem eins: ebenso einmalig
wie die beworbene Produkt-Innovation.

DER BAUPLAN ZUR
MESSE

Die Umschlagseite 3 iiberraschte in bester Yps-
Manier mit einer Bastelanleitung des Konverters:
zum Ausschneiden, Zusammenkleben — und fertig
war der Prototyp! Hier war ein weiterer individueller
Gutschein-Code fiir ein zweites Messeticket plat-
ziert. Der erste war riesengroB3 auf einem separaten
DIN A4-Blatt zu sehen, das auf
der Rickseite des Heftes unter

der Versandfolie steckte und die
Adressdaten trug.

Zum Selbermachen:

Die Umschlag-Innenseiten
riickten das Produkt und die
Messeeinladung humorig

in den Fokus — Bastelbogen
inklusive
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DIE MACHER IM
HINTERGRUND

Nach dem Konzept und der Gestaltung der Agentur

FIRST B2B Communications druckte grunewald
den zusatzlichen Umschlag, ummantelte damit
das eigentliche Heft, spendete den LED-Konverter
auf, legte das Blatt mit den Adressdaten und dem

Gutscheincode bei — und versiegelte das Ganze mit

Folie. An mehreren Stellen wurde der Um-

schlag mit dem Namen des Empfangers / .

SPECIAL-MAILING

KEYFACTS

B Kunde: HADLER GmbH

B Ziel: Messeeinladung & Produkt-
einfihrung

B Mailing: Special Yps-Heft-Mailing

-

Gimme Gimmick: B Adressen 337 plus 34
Der transparente Umschlag
gewahrte erste Einblicke B Respons: k. A.

auf eine echte Weltneuheit
B Features: personalisierte Titelseite,

individuelle Messeticket-Gutscheincodes,
LED-Bastelanleitung

B Agentur: FIRST B2B Communications
GmbH

sowie mit dem Gutschein-Code fiir das Messeticket
personalisiert. Dann managte grunewald die
Kundendaten und den Versand an 337 Empfanger
in Deutschland und in den deutschsprachigen Nach-
barlandern. Letztlich wurden sogar 34 Exemplare
nachproduziert, weil Einige aus der technikaffi-

nen Zielgruppe, die vom Yps-Heft schon in ihrer
Jugendzeit begeistert waren, unbedingt ein weiteres
Exemplar fiir Kollegen wiinschten. Das nennt man
dann wohl ,Ypsolut” genial.

T

h“' - - -
~  Nix wie hin:

Der individuelle Gutschein-
Code fiir das kostenlose
Messeticket kam gut an

T Das ware etwas fiir Sie?
g Fragen Sie unseren Spezialisten
Null Problemo:

Hier inszenierte HADLER seine Konstruk- Michael Grunewald
tionskompetenz mit einem Augenzwinkern 0561 95183-11
m.grunewald@grunewaldkassel.de
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VERSICHERN, DASS ES , GLUCKT"

Die AOK Rheinland/Hamburg gratuliert frischgebackenen Miittern.
Mittels Gliickwunschkarte, Landingpage und Geschenk bindet sie Kunden,
gewinnt Mitglieder und generiert Empfehlungen.

Eine bundesweite AOK-Familienkampagne existierte  QH, UWIE SUUUSS!

bereits. Daran angelehnt entwickelten die AOK
Rheinland/Hamburg und grunewald eine eigenstan- ~ Auf der Landingpage erwartet alle Besucherinnen
dige CrossMedia-Kampagne. Sie richtet sich an ganz ~ ein unwiderstehlich siiBes Geschenk: Jede Mutter

besondere Mitglieder, namlich an frischgebackene kann direkt auf der Landingpage ein Latzchen mit G P ——
Mutter. Die Kampagne lauft seit Winter 2014, ist dem Namen ihres Babys personalisieren, das kurz - o Mo,
duBerst erfolgreich — und wird stetig fortgesetzt. darauf frei Haus geliefert wird. Klar, dass praktisch R— %
alle teilnehmenden Miitter das Unikat unbedingt e

BABYGLUCK haben wollen. T pe T
Kurz nach der Geburt steckt eine Gliickwunschkarte  Zudem bietet die Gesundheitskasse auf der Landing- et
der AOK Rheinland/Hamburg im Briefkasten der page an, das Baby mitzuversichern, fragt individuelle T
Mutter. Dieses Mailing weist auf eine individuelle, Interessen ab und lasst die Kundendaten verifizieren. ﬁ
personalisierte Landingpage hin, auf der neben Zudem kénnen die Besucherinnen befreundeten o
Informationen zur Mitversicherung des Babys vor Neumiittern eine postalische Glickwunschkarte = o .
allem ein BegriiBungsgeschenk fiir den neuen mit einem personlichem GruB zur Geburt erstellen & - 1'“:"
Erdenbiirger zum Abruf bereitliegt. Miitter, die ihre und senden lassen. Diese Karte Iddt dann zu einem
Landingpage daraufhin nicht besuchen, erhalten Gewinnspiel auf der AOK-Webseite ein, wo hoch- T e ___hc-“'--- l
nach einigen Tagen ein Erinnerungsmailing, was die wertige Babyprodukte verlost werden, um Daten o
Zugriffe nachweislich steigert. potenzieller Neukundinnen zu generieren.

‘ ) FRAC

&

) ! Giiclewounsch
) Herzlichen i B}
&: ) : .2 S R N S P P
Frau . o
::w - ,.!,’{ S—
& = T —
. | J, I ——
| d ~..\‘- -
'
ABSENDEN'?
¥
Kommen sympathisch riiber: der mintgriine Eine leichte Geburt: Geschenk sichern, Baby mitver-
Umschlag, die handisch aufgeklebte Briefmarke sichern, befreundete Mutter griiBen, Kunden werben,
und die emotionale Gliickwunschkarte Infos anfordern, Daten verifizieren — und absenden
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Von Anton bis Zoe:

grunewald personalisiert und
versendet monatlich etwa 500
hochwertige Latzchen

SYMPATHIETRAGER

Das sympathisch gestaltete Mailing mit der Aussicht
auf ein originelles Geschenk beschert ordentlich
Respons: Monat fir Monat besuchen mehr als 30 %
der angeschriebenen Miitter ihre personliche Lan-
dingpage. Im Rekordmonat waren es sogar 38 %.
Im Schnitt fordern 20 bis 30 % aller Landingpage-
Besucherinnen die verschiedenen Infopakete an.
Eine Vielzahl wiinscht ausdriicklich ein personliches
Gesprach mit ihrem AOK-Berater.

Uber die kompakte Abfrage gewinnt die AOK
Rheinland/Hamburg wesentliche Kundeninfos,
generiert zahlreiche Anlasse fiir ein personliches
Beratungsgesprach — und pflegt wie nebenbei ihr
gutes Image.

KINDERLEICHT?!

grunewald {ibernahm das Wiegen, Wickeln und
auch Futtern, sprich: Wir haben die Kampagne
gemeinsam mit dem Kunden konzeptioniert, sie
komplett inhaltlich gestaltet und crossmedial
aufgesetzt.

grunewald betreut auch den gesamten Ablauf

der rollierenden Kampagne, die im monatlichen
Turnus mit neuen Adressen fortgesetzt wird:

Wir ibernehmen das gesamte Daten- und Ver-
sandmanagement, die Echtzeit-Information des
zentralen AOK-Marketings sowie jedes einzelnen
AOK-Beraters iber alle Eingaben auf den Landing-
pages — und auch die Personalisierung sowie den
Versand der begehrten Latzchen.

AUSZUG DER KAMPAGNENAUSWERTUNG (10/2014)

Basusher und Absender

o j

Gute Nachrichten: Der zustandige Berater wird in Echtzeit iiber die
betreffenden Landingpage-Aktivitdten informiert, das AOK-Marketing
kann den aktuellen Kampagnenverlauf jederzeit einsehen

CROSSMEDIA

KEYFACTS

B Kunde: AOK Rheinland/Hamburg
B Ziel: Kundenpflege und -akquise, Image

B CrossMedia: Mailing, Landingpage,
E-Mail, Infos, Berater

W Adressen: @ ca. 2 000 monatlich
(rollierend, Stand: 10/2015)

B Respons: monatlich bis 38 %

B Features: Personalisiertes Geschenk,
Freundschaftswerbung, Echtzeit-
Einbindung von AOK-Marketing und
AOK-Beratern

Herzlichen

Gliickwunsc

zur Vermahlung:

Andrea Petrus
heiBt jetzt
Andrea Franke:

Das ware etwas fiir Sie?
% Fragen Sie unsere Spezialistin
Andrea Franke

0561 95183-16
a.franke@grunewaldkassel.de
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PROBIEREN, WAS IMMER BELIEBT

Willkommen im Schlemmerparadies: Das neue Ideenbiifett von grunewald
serviert ausgewahlten Kunden ab sofort exklusive Ideen fiir erlesene Mailings,
Broschiiren, Veredelungen und Prasente — bedienen Sie sich!

/-
D AUF DEN
=* GESCHMACK
| KOMMEN
‘ Personliche Einladung
| zum IDEENBUFETT
[ Gleich individuellen Zugang
' anfordern! Per E-Mail an:
a.franke@grunewaldkassel.de
Das Biifett ist eroffnet Die appetitlichen Beispiele dienen zur kostenlosen
Inspiration und als nitzliche Entscheidungshilfe —
Am Ideenbiiffet kdnnen Sie in Kiirze nach Her- mit allen wesentlichen Infos von der Gestaltungs- % DAS SIND DIE
zenslust zahlreiche Marketing-Happchen in vier variante Uiber Format, Papier und Verarbeitung bis LECKERBISSEN
Geschmacksrichtungen probieren. zum Versandgewicht.
B Garantiert kostenlos
B Exklusiv fiir ausgewahlte Kunden wie Sie
B Klasse Inspiration fir Ihr Marketing
B Spielend neue Mdglichkeiten entdecken
BROSCHUREN VEREDELUNGEN PRASENTE _ .
W Solide Grundlage zur Schnellkalkulation
W Aktuelle Infos iiber Neuigkeiten
Zum AnbeiBen Aus der Sternekiiche Fiir Feinschmecker Echte Leckerbissen
Kreative Ideen, Edle Cover, vielfaltige Verbliffende Farb- Zum Geburtstag,
alle Formate, tausend Verarbeitungen, effekte, erhabene fiir Messen,
Macharten, unzah- ideale Papiere, Lacke, erstaunliche als Give-away,
lige Verarbeitungs- unterschiedlichste Strukturen, vielféltige am Point of Sale ...
techniken ... Beilagen ... Sinneserlebnisse ...
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Das nachste Kundenmagazin erscheint im April 2016.
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