
ONLINE- UND DIREKTGESCHÄFT AUSBAUEN
 

Mit dem St. Galler Direktmarketing-Prozess 
mehr Umsatz im Online- und Direktgeschäft erzielen



VERTRIEBSKANÄLE DER ZUKUNFT

Vertr iebskanäle le i ten das Leistungsangebot 

Ihres Unternehmens zu Ihren (potenzie l len) 

Kunden. 

Neue Technologien verändern den Stel lenwert 

dieser  Vertr iebskanäle: 

•   Händler,  Absatzmitt ler  und Intermediäre 

 ver l ieren te i lweise an Bedeutung

•  E lektronische Verkaufswege ersetzen 

 den Außendienst

•   Onl ine-Shops verdrängen altbewährte 

 Strukturen

Gerade für  etabl ierte  Unternehmen bedeutet 

dies  e ine große Herausforderung:  Die Verschie-

bung der  Vertr iebskanäle im eigenen Haus muss 

erfolgreich bewält igt  werden.  Für  E insteiger 

bieten die  neuen Kanäle die  große Chance,  eta-

bl ierte  Marktführer  durch ein neues Geschäfts-

model l  zu unterwandern.

Wir  beraten S ie  umfassend zu den Vortei len und 

zum Einsatz der  neuen Vertr iebswege für  Ihren 

konkreten Fal l  – und gestalten so mit  Ihnen 

gemeinsam die Vertr iebskanäle der  Zukunft!



INTERNET ALS VERKAUFSKANAL

In  v ie len Branchen ver lagert  s ich der  Verkauf 

zunehmend ins  Internet.  S ie  benötigen ein 

profess ionel les  Onl ine-Geschäft?  Mit  unserer 

Beratungsle istung verhelfen wir  Ihnen zu e inem 

Erfolg versprechenden Onl ine-Shop:

•   Finden:  Potenzie l le  Kunden müssen Ihr 

 Angebot im Internet  finden

•  Informieren:  Posit ionierung und 

 Corporate Ident i ty  müssen überzeugen

•  Begeisterndes Angebot: 

 Ihr  Angebot muss begeistern

•   Abschl iessen:  Das Internet  a ls  Point 

 of  Sale  sol l  zu Umsätzen führen



COMMUNITIES

Kunden und Interessenten zu erreichen kostet 

im elektronischen Zeita l ter  fast  n ichts  mehr: 

Die Grenzkosten einer  zusätz l ichen E-Mai l  oder 

e ines weiteren Newsletters  tendieren gegen 

Nul l .  Mult ip l ikatoren,  die  Ihre Botschaften 

aufgreifen und ihrerseits  thematis ieren,  ermög-

l ichen dank „v ira lem Market ing“ e ine Breiten-

wirkung (fast)  zum Nul l tar i f . 

Die  große Kunst  jedoch besteht  dar in,  bei  a l l 

der  Informations-Anarchie den Lauf  der  Din-

ge noch selbst  zu steuern.  Dazu benötigen S ie 

Communit ies.  Und wir  unterstützen S ie  dabei, 

d iese aufzubauen!



MAILINGS

Verkauf über  Mai l ings kann der  r icht ige Weg 

sein.  Direktmarket ing über  Kataloge oder  Pro-

spekte bietet,  wenn r icht ig e ingesetzt,  grosse 

Mögl ichkeiten. 

Für  das Mai l ing-Geschäft  ist  e in spezifisches 

Know-how essent ie l l :

•  Gestaltung des Leistungsangebotes

•  Kreat ion des Katalog- oder  Prospekt-Layouts

•  Zie lgruppenselekt ion

• Adressmanagement

•  Management der  Rücklaufquoten

• Verknüpfung Mai l ing und Internet

St.  Gal len Consult ing verfügt  über  25 Jahre 

Erfahrung im Mai l ing-Geschäft .  Profi t ieren S ie 

von diesem Know-how – wir  br ingen es  gerne 

in  Ihre Projekte e in!



TELEFONMARKETING

Telefonmarket ing verstehen wir  a ls  d ie  Fähig-

keit ,  akt iv  auf  mögl iche Kunden zu zugehen und 

Kontakte für  den (Vor-)  Verkauf  zu gener ieren. 

Dieser  Vertr iebskanal  ist  jedoch ein zweischnei-

diges Schwert:  Falsch e ingesetzt,  kann Telefon-

market ing die  Kunden verärgern und Gesetze 

ver letzen. 

Richt ig e ingesetzt  bietet  es  jedoch große 

Chancen für:

•  Den Vorverkauf  oder  Verkaufsabschluss

•  die  Kundenbindung

• die  Abklärung von Bedarf

•  die  Lancierung neuer Produkte

Gemeinsam mit  unserem Kooperat ionspartner, 

der  Welke Consult ing Gruppe,  verfügen wir über 

e in profess ionel les  Cal l-Center,  das wir  für  Ihre 

spezie l len Akt ionen bedarfsgerecht  e insetzen.



ST. GALLER Direktmarketing-PROZESS

1. Vertriebskanäle der Zukunft

Direkte Kundenansprache und direkter 

Verkauf:  Ist ,  Zukunftsprojekt ion,  Szenar io

2. Verkaufen via Internet

Konzeption eines wirkungsvol len 

E-Business-Model ls

3. Communities & Virales Marketing

Viel  Marktpräsenz und starke 

Fangemeinden

4. Verkaufen via Mail ings

Forcieren eines opt imierten Mai l ing-Kanals

5. (Vor-) Verkaufen via 

Telefonmarketing

Telefonmarket ing als  akt ives Instrument 

nutzen,  ohne Kunden zu verärgern

6. Umsetzungs-Programm

Begleitung der  fi rmeninternen 

Schlüsselmitarbeiter  bei  der  Umsetzung 

der  Programme



St.  Gal len Internat ional  Management Consult ing
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