Konsten att effektivt
och pricksaker




Konsten att effektivt och
pricksakert skaffa nya kunder.




Vare sig du séljer klader eller bilar, TV-apparater eller pizzor sa
har du standigt behov av nya kunder — vilket ar |att att saga men
ofta svarare att gora verklighet av.

Annonser, direktreklam, TV, internet... hur far jag budgeten
att racka? Och hur far jag tilltdnkta kunder att lyssna pa just mig
i ett allt intensivare mediebrus?

Vivill inspirera dig att effektivare och mer pricksékert hitta
nya lénsamma kunder.

Grundknepet ar ofta direktreklam. Det &r ingen tillfallighet
att bade stora kedjor och sma lokala handlare sé ofta véljer
direktreklam for att hitta nya kunder.

Det &r svért att pa nagot annat satt uppna sé hog effekt till
sa lag kostnad per kund som med oadresserad direktreklam.
Eller att lika kostnadseffektivt handplocka nya kunder som
med adresserad direktreklam.

Och medan du for en annons far betala fér alla tidningens
lasare vare sig du vill na alla eller inte, kan du sjalv vélja hur
manga du vill n& med din direktreklam.

Du kan vélja ut enbart vissa postnummer, vissa kvarter eller
till och med bara vissa typer av kunder.

Det &r bara med Posten som du sjalv kan valja vilken dag
du helst vill na dina kunder. Det &r ocksa bara med oss du kan
na hela Sverige, inte bara l6sryckta delar.

Genom unika matningar av reklamens effekter, analyser
av olika mélgrupper, forslag till selekteringar och fler tjanster
kan vi pa Posten ytterligare hjalpa dig att hitta genvagar och
kapa kostnader.



Titta, en dammsugare for bara 299 kr!
Det ar inte klokt — en tresitssoffa for 1.495 kr!
En gitarr for 299 kr, det ar nastan for bra for att vara sant.
Och titta har, ett [aderhalsband till Fido fér 75 krl

Hos Rusta &r erbjudandena manga och frestande — men sa ar
foretagets paroller ocksa "Nagot for alla” och "Mycket for pengarna”.
Och erbjudandena duggar tatt. F& kedjor syns s& ofta. Over 30
génger om éret dyker Rustas reklamblad upp i vara breviador for
att locka till nya besok i nagon av butikerna som pa bara drygt 20 ar
vuxit fran 1 till 52 stycken.




"Vi forsOker leva som vi lar:
Mycket for pengarna.”

—Om man som vi har dver 50 butiker och de hela tiden bara blir
fler, galler det att stretcha mediebudgeten sa langt det nagonsin
gér, séger Lisa Pers-Ohlsén, marknadschef pa Rusta.

— Det racker inte med nagra kampanijer till pask, pingst,
midsommar, jul och andra stora kdphelger — har géller det att
skapa trafik vecka efter vecka, aret runt.

—Vart framsta medel ar RustaBladet, ett av Sveriges mest
spridda och mest lasta reklamblad. Det trillar ner i svenska
folkets brevlador 30 ganger per &r. Den storsta delen — dver
40 miljoner exemplar — gar ut via Posten, resten som tidnings-
bilagor. Viktigaste komplementet ar TV-reklam.

— Nér bladet gér ut till julen eller infér sommaren innehéller
det typiska sasongsartiklar. Till jul marknadsfor vi julklappar och
nar sommaren kommer erbjuder vi produkter till tradgarden.
Under resten av aret ar innehéllet mer blandat. D& far Rustas
heminrednings- och basprodukter mer plats.

— Eftersom det ar viktigt for oss att kunna vélja vilkken dag
i veckan som RustaBladet ska komma ut — s att det passar
med I6ning, helger etc — har vi valt Posten som distributor.

Da ar vi ocksé sakra pa hog leveranskvalitet.

— Det ar dessutom skdnt att veta att vi kan bolla idéer med
Posten sé att vara utdelningsomraden blir maximalt effektiva.
Att vi till exempel inte gar ut for brett dar manga studerande bor
tillfalligt och att vi vid behov kan ¢ka distributionen i omraden
dar sommarstugorna &r manga och flitigt anvanda.
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"Precis som vi lovar vara kunder J ,.KI!

'Mycket fér pengarna’, ser vi i,
till att var mediebudget fungerar c
pa samma satt.”
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Lisa'Pers- 'hlsén
Marknad§@hef, Rusta
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Det personliga
uttryckets makt.

Finns det ndgot som sa péatagligt bidrar till hur
man upplever en manniska som hans eller
hennes glasdgon? Serids eller sprallig, lattsam
eller eftertdnksam, traditionell eller trendig?
Dina glasdgon ar ofta en spegling av hur du ar
— eller hur du vill att omvérlden ska uppleva dig.
Egentligen &r det konstigt att inte fler optiker
gjort som Johan Karvik — med hjalp av de egna
medarbetarnas personligheter och de senaste
glasbgonmodellerna gav han den egna butiken
en tydlig profil i en snarskog av likartade butiker.




"Fran tamligen okand till
mycket k&nd pa kort tid.”

— Sa sent som for fyra ar sedan var vi en i mangden av optiker
pa smalandska hoglandet. Redan efter vara forsta kampanjer
markte vi en klar férandring — nér folk ska férnya sina glaségon
ar vi allt oftare den forsta optiker de flesta tanker pd, beréattar
Johan Karvik pa Optiker Karvik i Nassjo.

— Vifinslipar hela tiden var mediemix for att hitta en bland-
ning som gor att vi ar 'top of mind’ aret om.

- Vara tolvsidiga kataloger tva ganger om aret — som forde-
las pé tva direktutskick varje gang — ska tka kunskapen om
butiken, produkterna och var kompetens.

- Katalogerna varvas med utbudsannonser aret runt och
personliga brev, med intressanta erbjudanden, till kunder som
narmar sig det tredrsintervall dar de flesta skaffar nya glasdgon.

— Allt vi gor hélls ihop av det personliga uttrycket. Vi kom-
pletterar vart 16fte "Modeglasdgon till réatt pris!” med bilder pa
glaségonen — men inte pé vanliga modeller. Det &r vi sjélva
i butiken som ar modeller.

— Personligare kan reklam knappast bli. Plétsligt kdnns &ven
oadresserade direktreklamutskick riktigt personliga —de
kommer ju frdn nagra som man kanner
igen sedan tidigare.

—Tillsammans med var annons-
byra och fotograf lagger vi ner
mycket mdda pa att hitta ratt tema,
milj® och klader s& att utskicken
bade ska kannas proffsiga och skilja
ut sig rejalt fran mangden.

Johan Karvik
Optiker, Optiker Karvik
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| ver 30 &r har Jul arit.e efterléihgt‘ad AU bre
l&dan hos landets gér-det-sjélvare. Darfor &Freceptionen péa
Julas huvudkontor i utkanten av Skara ett eldorado for alla
andiga — har finns 30 ars kataloger samlade pé en langvagg.
Vaggen ar samtidigt en levande illustration av reklamens
— och inte minst direktreklamens — betydelse fér att bidra till .
att forvandla sma ent'rebrent')rers drémmar till stora, fram- ' ]I
gangsrikaforetag. | \
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"Att fa hog observation &favgdrande for en lyckad
DR-kampanj — tydligrausandarei@r ett maste.”

"Vi bade skapar forséljining
och bygger varumarke med
var direktreklam.”

— Néar Jula startade var postutdelade broschyrer en viktig vag
att hitta kunder till Julas férsta produkter, egentillverkade ved-
kapar. 30 &r senare — med cirka 15 000 produkter i sortimentet
och éver tva miljarder i omsattning — ar direktreklam fortfarande
A och O for oss, séager reklamchef Anders Paulsson.

- Vi stéttar med TV och radio samt skyltkampanjer i vara
manga varuhus, men ryggraden &r Oadresserad Direktreklam
via Posten. Tva utskick per manad — ett mindre mitt i manaden
och ett storre till I6ningen. Totalt 63 miljoner reklamblad trycks
under ett ar. Plus tva huvudkataloger.

— Vi testar hela tiden for att nd ut battre, till exempel med
annonser i Svepet till alla hushall. Senast fick vi 78 % i obs-varde.
Och sé& péstér en del att folk inte laser direktreklam!

— Vi forsdker ocksa snava till utskicken genom att hitta ratt
kunder med hjalp av Postens malgruppsselektering, ett fiffigt
satt att fa oadresserad reklam att bli mycket mer riktad.

— Det ar ocksé viktigt med bra tryck, tydlig layout och ratt
kansla i trycksaken, det starker varumarket. Stamkunderna
far var stora katalog adresserad veckan fore katalogslappet.
Graddan av privatkunder och lokala féretag bjuds in till VIP-
kvallar dar de har varuhusen for sig sjélva och far rabatter.

— Och nu tittar vi nyfiket pé& Postens vardefulla erfarenheter
av att férvandla fakturautskick till mer séljande kommunikation.

Anders Paulsson
Reklamchef, Jula




Varje brev ar ett frieri.

| en tid nar manniskor oblygt star upp i TV och talar om

sin kérlek till en bonde eller nagon annan sapakéandis som
de aldrig métt innan, kan det kanske vara pa sin plats att
paminna om att lyckade forhallanden forr borjade mer diskret.
Ofta bekande beundraren blygt sin karlek i ett brev, som
fick mottagaren att glanta pa dorren. Att samma teknik ar lika
gangbar i dag vet Per H Borjesson och Hakan Sjunnesson
pa investmentbolaget Spiltan, som anvéander personliga brev
for att kontakta foretag som de vill investera i.




"|stéllet for opersonliga annonser eller massproducerade

och en av vara

"Vi hade fatt annonsera for manga
miljoner for att n& samma resultat.”

—Fragan ar om inte var reklamkampanj ar nagot av ett inofficiellt
rekord i utfall i forhallande till insatsen, séager Per H Borjesson,
VD for investmentbolaget Spiltan.

— Var investering inskrankte sig till 140 brevpapper med
egenhandigt printad text, 140 handskrivna kuvert och 140
brevporton, tillagger Hakan Sjunnesson, investment manager
pé Spiltan. Vart erbjudande var att kdpa in oss i mottagarnas
foretag och bidra till att dessa kan ga annu battre framover.

— Vifick s& ménga forfragningar att vi snabbt skickade ut fler
brev. Totalt &ar vi uppe i 4 000 brev som givit narmare 300 svar
och tvé fullféljda affarer: 40% av aktierna i fastighetsmaklar-
kedjan Remax svenska franchisebolag och 31% av JML Ditch
Witch Scandinavia, som ar aterforsaljare av horisontalborr-
maskiner fér anlaggningsarbeten.

— Det personliga tilltalet immar med var filosofi att vara lang-
siktiga delagare — inte riskkapitalister som tar &ver hela firman
och raskt séljer den vidare. Vart krav pé foretagen — onoterade
bolag med ett marknadsvarde pa 50-130 miljoner — ar tvartom
att &garna stannar kvar och utvecklar sina féretag.

- Konstigt att s& manga foretag brénner stora pengar pa
hagelskurar i form av annons- och TV-kampanjer ndr man med
direktreklam pricksakert kan né nya kunder en och en, och till
en mycket ringa insats — forutom att man latt far kramp av att
skriva under brev och adressera kuvert.

Per H Borjesson Hakan Sjunnesson
VD, Spiltan Investment manager, Spiltan




Vilka? Hur? Nar?

Hos Posten ar goda
rad inte dyra.

Fragorna ar ofta manga infér en reklamkampanj. Hur nar

jag effektivast min nya produkts malgrupp? Om jag saljer bra
i X-stad och vill na ut battre &ven i Z-stad, hur gor jag d&?
Fungerar ett enkelt brev lika bra som en tjock broschyr? Hur
far jag var direktreklam och vara annonser att géra mest nytta
ihop? Och s& vidare.

Genom att anvanda oss pa Posten som sparringpartner &r
chansen stor att effekten av din reklam blir battre. Ingen annan
kommer i kontakt med s& méanga foretag hér i landet och ser
s manga exempel pa framgéangsrika — och mindre framgéangs-
rika — kampanjer som vi.

Du kan f& hjélp hela vagen, fran planering till uppfolining.
Allt fran kundanalyser och malgruppsurval till praktisk hjélp med
utskick och svarsregistrering.

Allt fran ovarderlig kunskap som vara drygt 700 matningar
av hur olika féretags kampanjer fungerat till en uppfdljning av
hur din egen kampanj nar de satta malen.

Allt fran gratis inspiration i form av nyskapande, effektiv
och prisbelont direktreklam pa www.posten.se/guldladan
till handgriplig hjalp att planera och skapa din egen kampan;
pa www.posten.se/dr.



Vi hjalper dig garna
att hitta genvagarna
till fler och mer
|bnsamma kunder.

Det &r ingen tillféllighet att badde stora kedjor och sma lokala
handlare s& ofta anvander sig av Oadresserad direktreklam
(ODR). Att reklamen &r oadresserad betyder dock inte att du
behover skicka samma information och erbjudanden till alla.

Om du till exempel bara vill na familjer med barn kan vi hjalpa
dig att valja ut enbart de postnummer dar det bor manga barn-
familjer. | hela landet, ditt lan, din kommun eller din egen stads-
del. Eller bara de postnummer som ligger narmast din butik
eller dina aterforséljare.

P& samma sétt kan vi hjalpa dig att ringa in méan respektive
kvinnor. Eller omraden dér extra manga bor i eget hus, har hog
inkomst eller kor en viss bil. For att bara ta nagra exempel.

De nya kunder du soker liknar sékert de kunder du redan
har. Vi hjdlper dig garna analysera dina béasta kunder — hur
de ser ut och var de bor — och distribuerar sedan din reklam
i omraden déar den typen av konsumenter ar val representerade.

Du kan ocksa genom oss kopa adresser till de malgrupper
som du valt ut — genom Postens Adresskop far du tillgang till de
basta adresserna ur méanga olika register.

Du kan ocksa géra som manga foretag som vill férbattra sin
traffsakerhet och dka acceptansen hos mottagarna — anvand
dig av Postens fardiga malgrupper. Hor av dig s far du fler tips
om hur du effektivast hittar nya kunder.




Raka sparet till dina nya
kunders brevlador.

Adresserad direktreklam (ADR) ar det effektivaste och mest
traffsakra sattet att nd sévél nya som gamla kunder som du har
adressen till. Med Posten ADR kan du na till varje vra i Sverige.
Med Posten ADR Exakt valjer du sjélv vilken veckodag din
reklam ska delas ut. Postens klimatneutrala ADR ar den mest
miljdanpassade direktreklamtjansten.

Oadresserad direktreklam (ODR) &r ett kostnadseffektivt satt
att nd manga kunder. Posten ODR Exklusiv ar for dig som till
lag styckekostnad vill nd bade konsumenter och foretag. VAl
sjalv hur brett du vill ga. Till alla lagenheter, villor, lantbruk och
foretag/kontor i Sverige, din stad eller din stadsdel. Eller bara
till utvalda typer av hushall, féretag eller lantbruk. Valj mellan tre
utdelningsdagar och ett brett spektrum av format.

Posten ODR Standard ger dig en annu lagre styckekostnad.
Du kan na alla eller utvalda typer av lagenheter och villor.

Du kan vélja om du vill ha din direktreklam distribuerad direkt
i veckans borjan eller infér veckoslutet.

Svepet ar for dig som vill na ut s& brett som mojligt till sé 1&g
kontaktkostnad som mojligt. Du nar hela 3,4 milioner hushall

i Sverige. Du kan bade bygga ditt varumarke och driva trafik
till dina butiker, till exempel med rabattkuponger eller andra

erbjudanden. Allra basta effekten: en annons pa Svepet och
en mer utforlig produktbroschyr instoppad i Svepet.



Vill du fa mer tid dver att ta
hand om alla nya kunder?

| at oss ta hand om allt
det praktiska!

Vill du effektivisera inte bara dina kampanjer utan ocksé hante-
ringen av dem? Lt oss avlasta dig! Du kan bade slippa onddigt
kringarbete och fa fler svar.

Var Responshantering sammanstéller dina svar, dygnet
runt, vare sig de kommer via brev, fax, sms, telefon eller webb.
Vi skapar ett adressregister som latt blir kundkort, packlistor
och adresslistor. Allt for att du snabbt ska kunna svara och
leverera varor och for att du ska ha battre koll pa dina kunder
till nasta gang.

Med Postens Svarspost gér du det enklare f6r mottagaren
att svara och bestélla — och far fler svar.

Las pa www.posten.se/dr om alla vara praktiska tjanster
som hjélper dig bade fore, under och efter kampanijen.
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Posten Meddelande AB
Kundtjanst Foretag

SVARSPOST
41004040

208 00 MALMO

Vill du veta mer?

Ja, jag vill gérna veta mer om hur vi effektivt och traffsakert kan
hitta nya kunder. Kontakta mig fér en férutsattningslés diskus-
sion kring direktreklamens mojligheter att paverka mina affarer.

Namn

Foretag

Adress

Postnr

Postadress

Telefon

E-post

Skicka in svarstalongen (vi betalar portot), kontakta Kundtjanst
Foretag eller ga in pa var hemsida.

Kundtjanst Féretag 020-23 22 20

www.posten.se



Posten Meddelande AB, Kundtjanst Féretag, 200 05 Malmo
Telefon 020-23 22 20, www.posten.se

POPD 913-1



