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Bekannte Partner, groRartige Dienstleistungen, viele Mitarbeiter ... aber "OSF Digital"
- den Namen - kannten nur wenige. Zur Gewinnung neuer Kunden nutzte man bisher vor
allem ein Netzwerk aus Geschaftspartnern. OSF Digital wollte raus aus dieser Einbahnstral3e
und neue Mdglichkeiten entdecken. Wie wir mit OSF Digital und ein paar Flugzeugturbinen die
Basis neuer Kundenbeziehungen schaffen konnten, lesen Sie hier.
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Der grol3e Schmerz von OSF
Digital war die mangelnde
Bekanntheit der Marke. Was war
die Ursache?

Obwohl OSF Digital ein
international agierendes
Unternehmen mit tber 1000
Mitarbeitern ist, verlieR man

sich in der Vergangenheit bei der
Akquirierung von Neukunden
hauptsachlich auf das eigene
Netzwerk aus
Partnerunternehmen. Einerseits
profitierte OSF Digital so vom Halo-
Effekt der grol3en, bekannten
Partner. Andererseits fiel es unter
dem Schirm der “GroBen” schwer,
mit den eigenen Leistungen aus
deren Schatten herauszutreten. Die
Bekanntheit der eigenen Marke
und das Vertrauen der Zielgruppe
waren notig, um neue Kunden zu
gewinnen. Dazu musste

das Ruder komplett selbst in die
Hand genommen werden.

Aber nicht nur der Mangel an Neukontakten war ein Problem, sondern auch die
fehlenden Anknupfungspunkte bei den Interessenten fur den Vertrieb. Die Zahlen
der letzten Jahre beweisen, dass es immer schwieriger wird mit Cold Calling
erfolgreiche Kundenakquise zu betreiben. Um andere, neue Alternativen fur sich
auszutesten, holte OSF Digital sich FLYMINT ins Boot - oder besser ins Cockpit.
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UND PLOTZLICH BRICHT LICHT DURCH DIE WOLKEN

Eine Print-to-Web-Kampagne stellte die
geeignete Losung aller Probleme dar. Denn...

1. Wann hat Sie zuletzt ein echter,
handschriftlicher Brief erreicht? Die personliche
Ansprache in dieser Form weckt Neugier,
vermittelt Wertschatzung und schafft Vertrauen.
Im Brief enthalten? Nur ein Foto und die
personliche URL des Adressaten.

2. Ersparnis von Zeit, Energie und Manpower -
; ‘ namlich durch den Einsatz von Marketing-
Applikationen. Das FLYMINT®-Dialogtool und dessen
Kampagne arbeiten ohne weiteres Zutun. Durch das
Tracking von Nutzerverhalten, der Qualifizierung von
Interessenten Uber den Dialog und die Echtzeit-
Benachrichtigung an den Vertrieb, sobald ein
bestimmter Lead-Status erreicht wird, geht kein Lead
durch die Lappen. Der Vertrieb kann den Fokus direkt
auf die echten Interessenten richten.

3. Im wahrsten Sinne des Wortes. Denn Uber den
visuellen Anker hinaus, erhalten die
Vertriebsmitarbeiter von OSF Digital einen
emotionalen AnknUpfungspunkt, um die
vorqualifizierten Kontakte und Interessenten im
Folgegesprach personlich ,,abzuholen” - ein
kleiner Insider, der verbindet, Vertrauen schafft
und positiv auf die Kundenbeziehung einzahlt.
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GET READY FOR TAKEOFF - OSF DIGITAL WAGT
DEN ALLEINFLUG

Print fur Aufmerksamkeit und Neugier

Die Triebwerke dienen als Aufhanger im handschriftlichen Mailing. Gibt der
Adressat die beigefugte PURL in den Browser ein, geht es weiter im ...

Web - wie Weiterqualifizieren

Der Online-Dialog wurde entsprechend der Bedurfnisse und Wuansche von OSF
Digital konzipiert. Die Besucher des Online-Dialoges konnten mehr vom
Unternehmen und dessen Losungen erfahren und sich dabei direkt selbst als
Interessent outen.

OSF | Gemmerce @

Sie erhalten diesen Brief von OSF Global Services GmbH — Rothenburger Str. 9,
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Unsere Leistung auf einen Blick

o Aufmerksamkeitsstarke Akquisemethode mit Kombination von Online- und
Offline-Medien

Ausgefeiltes und genau auf die Pain Points der OSF-Kunden zugeschnittenes
Storytelling

Implementierung des Online-Dialogs

Produktion und Versand von 700 handschriftlichen Mailings

Auswertung und Skalierung der Kampagne

Die Landung war geschmeidig und machte Lust auf mehr

700 Kontakte

28% waren online

10% haben sich dem kompletten Dialog angesehen
4% bekundeten Interesse

sich personlich zuruck und erzahlten,
wie gelungen sie die Kampagne fanden
und, dass sie selten sowas erlebt hatten.
Sie hat durchweg einen positiven
Eindruck hinterlassen.”

Daniel Rangus (Marketing Manager DACH, OSF Digital)




Kostenlose FLYMINT-Erstberatung fur B2B:
flymint.com/erstberatung

FLYMINT GmbH Leutragraben 1, Im JenTower, 07743 Jena,
+49 3641 63 666 - 0, info@flymint.com







