Crossmediale Darstellung erklarungsbediirftiger Produkte

Interaktive Kommunikationsinstrumente
In der Verkaufsforderung

Das Angebot an Masseninformationen steigt
generell an, wahrend die einzelne Botschaft
immer seltener den Empfanger erreicht.

Die Konsumenten reagieren auf die Infor-
mationsflut zunehmend mit Ablehnung und
sinkendem Wahrnehmungsvermdgen.

- Wege aus der Informationsflut

Es wire jedoch kontraproduktiv in Zeiten
von Globalisierung, Sattigung oder Kosten-
druck weniger mit dem Markt zu kommuni-
zieren oder gar die Kommunikation génz-
lich einzustellen. Vielmehr sollte konsequent
auf das Kosten-Nutzen-Verhaltnis geachtet
werden. Wer die Kosten im Auge behalt,
neue Wege abseits des Werbe-Mainstreams
geht, wird Wettbewerbsvorteile erreichen
sowie finanzielle Freirdume fiir eine Abrun-
dung seiner individuellen Kommunikation

- Pre-Sales

Zu den Pre-Sales-Anwendungen gehort
zum Beispiel eine Info-CD-ROM, die sowohl
auf postalischem Weg zielgruppenspezi-
fisch verschickt als auch bei einem mit
Laptop ausgestatteten AuBendienstmit-
arbeiter eingesetzt werden kann.

Vorteile fiir das Unternehmen:

™ AuBendienst konzentriert sich wieder
starker auf das Verkaufen

M Maogliche Schnittstelle zwischen Erst-
kontakt und konkreter Kaufabsicht

W Gezielte Steuerung des AuBendienstes
durch definierte Inhalte

und vieles mehr.

realisieren. Die Vereinfachung des Workflows
in der Produktion der Informationsmedien
kann zudem die Produktionsgeschwindig-
keit erhdhen (,Time-to-Market"). Geradezu
idealtypisch ist es, wenn sich aus einer
interaktiven Webanwendung heraus weitere
Medien wie CD-ROM oder Printunterlagen
Lauf Knopfdruck” herstellen lassen.

Der Drei-Wege-Katalog im
Vertrieb erkldrungsbediirftiger
Produkte

Am Beispiel eines Herstellers erklarungsbe-
durftiger Giter (siehe Grafik) soll im Folgen-
den dargestellt werden, wie der Einsatz von
Informationsmedien im Pre-Sales-, Sales-
und After-Sales-Stadium im Verkaufsprozess
aussehen kann.
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- Sales

Wiahrend des Verkaufes sollen Daten wie
zum Beispiel Artikelnummer, Preise,
Bestellmenge, mittels eines elektronischen
Kataloges online einsehbar sein.

Vorteile fiir das Unternehmen:

M Aktuelle Produktinformationen
™ Standige Verfligbarkeit

= Warenkorbfunktion

M Mehrsprachigkeit

M Suchfunktionen

und vieles mehr.

- After-Sales

Der After-Sales-Bereich ist heute vorwiegend
durch den technischen Kundendienst ge-
priagt. Multimedia-Anwendungen sollen auch
hier dem Techniker vor Ort bei seiner Pro-
blembewiltigung hilfreich zur Seite stehen.

Nutzen fiir das Unternehmen:

W Der Kundendienst verfiligt standig tiber
die aktuellen Reparaturanleitungen

W Handler verfligen tiber aktuelle
Gebrauchs- und Montageanleitungen

W Entlastung der Service-Hotline durch
Frage/Antwort-Datenbank

M Technische Bedienungsanleitung liegt
in digitaler Form auf CD-ROM vor

Zur Erstellung der Druckunterlagen, des
Internet-Auftrittes sowie der Info-CD-ROM
kann auf den selben Datenstamm zugegrif-
fen werden, der mittels eines Datenbank-
oder eines Content-Management-Systems
(Beispiel: Open Source-Software ,Typo 3")
erstellt wird. Um in der jeweiligen Verkaufs-
situation - zeitnah - das richtige Medium
zur Hand zu haben, werden Layouts oder
Templates von CD-ROM, Internetauftritt
sowie Printunterlagen vorbereitet. Damit
entfallt die langwierige Abstimmung und
Vorarbeit mit Werbe- oder Internetagen-
turen, die bei jeder neuen Aufgabe das
.Rad neu erfinden" missen.

- bobic

Die Kommunikationsdienstleistungen von
bobic business-to-business interactive
communication richten sich vor allem an
Unternehmen, die mit der Produktion von
Investitionsglitern am Markt tétig sind.
Zur Unterstiitzung von Vertriebsaktivititen
erstellt bobic interaktive Kommunikations-
konzepte fiir die Darstellung erklarungs-
bediirftiger Produkte.

# bobic

Weitere Informationen bei:

bobic, business-to-business interactive
communication, Herrn Robert Horvat
Otto-Lilienthal-StraBe 36, 71034 Boblingen
Telefon: +49(0)7031/71484-0

e-Mail: info@bobic.de

www.bobic.de
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