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Kundenzeitschriften sind gemäss 

Michael Höflich, Geschäftsführer 

Forum Corporate Publishing, im 

Kommunikationsmix sehr wichtig.
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«Die Balance zwischen journalistischem  

Anspruch und Marketing zu finden, ist eine  

der grössten Herausforderungen für ein  

Kundenmagazin.» 

Michael Höflich, Forum Corporate Publishing

Die Gefahr, dass ein Magazin zu einer Werbebroschüre 
wird, sei gross. Wie viel unternehmenseigene Botschaften 
erlaubt sind, hänge aber von der Zielgruppe und vom 
Absender ab.

Ein ausgezeichnetes Magazin
«In der Executive-Kommunikation etwa taucht das eigene 
Unternehmen meist gar nicht auf. Wichtig ist, die eigene 
Kompetenz zu zeigen», sagt Höflich. «Für diese reinen 
Imagemagazine schreiben meist Wirtschaftsjournalisten.» 
Bulletin – das Kundenmagazin der Credit Suisse – ist ein 
klassisches Image- und Reputationstool. «In unserer  
Kundenzeitschrift machen wir keine Werbung für  
Finanzprodukte oder Dienstleistungen der CS», sagt  
Daniel Huber, Chefredaktor Bulletin. «Wir berichten über 
spannende Themen fernab der Finanzwelt. Einzig im 
CS-Teil greift das Bulletin Aktivitäten des Konzerns oder 
einzelner Exponenten auf.» Der Vorteil des hochwertigen 
und mehrfach preisgekrönten Printmagazins liegt auf 
oder in diesem Fall in der Hand. «Wir ziehen alle Register 
des modernen Magazinmachens in Bezug auf Fotografie, 
Layout und Textqualität», sagt Huber. Dennoch – eine 
Vernetzung ist wichtig und 
wird zunehmend wichtiger. 
Sämtliche Bulletin-Aus- 
gaben sind im Internet als 
PDF verfügbar. «Insbeson-
dere die Wirtschafts- 
geschichten, aber auch  
die Leader-Interviews mit 
Topleuten aus Politik und 
Wirtschaft bringen wir auch in unserem Onlinemagazin 
InFocus.»

Crossmedia wird immer wichtiger
Zwar setzen noch immer 77 Prozent der Unternehmen 
auf Printprodukte und nur 23 Prozent können sich eine 
Umschichtung von Budgets in den digitalen Bereich vor-
stellen. Dennoch sollten die neuen Technologien unbe-
dingt ergänzend eingesetzt werden. «Online wird immer 
wichtiger», sagt Höflich. «Idealerweise verbinden Unter-
nehmen Print- und Onlineprodukte.» Das Printmagazin 
dient dem generellen Informationstransfer. Ein Online-
tool wie der elektronische Newsletter ist ideal, um die 

Kunden zwischen den Printausgaben über Neuheiten 
und Aktualitäten zu informieren und natürlich, um das 
Magazin anzuteasen. Eine Unternehmenswebsite mit 
viel wertvollem Inhalt wie weiterführende Informationen, 
Checklisten, Tipps oder Pod-/Videocasts kann zusätz- 
lichen Mehrwert bieten. Und auch hier entsteht eine 
Wechselwirkung, denn die Website ihrerseits kann auf 
das Magazin verweisen, das Magazin als PDF oder Blätter-
tool verfügbar machen und idealerweise gar eine Bestell-
möglichkeit anbieten.

Eine ausgewählte Zielgruppe
Je besser man die Zielgruppe kennt, desto besser kann 
man mit ihr kommunizieren. Das weiss auch Sandra 
Willmeroth, Chefredaktorin Meine Firma. Das 2008 lan-
cierte B2B-Magazin, das viermal jährlich in Deutsch, 
Französisch und Italienisch erscheint, richtet sich an 
Kleinstunternehmen mit bis zu 20 Mitarbeitenden aus der 
AXA-Winterthur-Kundschaft. «Die Aufgabe des Magazins 
ist es, komplexe Versicherungsthemen verständlich zu 
erklären und den Kunden auf mögliche Fallstricke in seinem 
Unternehmensumfeld aufmerksam zu machen», sagt 

Willmeroth. Die Zeitschrift 
dient der Kundenbindung 
und ist ein wichtiges Tool 
für den Aussendienst. 
Gleichzeitig ist der Aussen-
dienst durch seine Nähe 
zum Kunden wichtig für 
die Entwicklung des Maga-
zins. Er bringt Inputs von 

den Kunden, weiss, was ihnen gefällt und was nicht. 
Auch Dialog ist ein Thema. «Wir nutzen Bestellformulare, 
Wettbewerbe und Leserbriefe», sagt Willmeroth. Weitere 
Massnahmen seien geplant.

Mit Profis zusammenarbeiten
«Kundenmagazine stehen in Konkurrenz zu Publikums- 
und Fachzeitschriften», sagt Höflich. «Professionalität 
und Qualität ist deshalb das A und O.» Diese Meinung 
teilen auch die Verantwortlichen bei der CS, bei Wander 
und bei der AXA Winterthur und streichen gleich noch 
einen wichtigen Punkt hervor. Bei der Realisation muss 
man auf gute Partner setzen. «Natürlich kann man eine 

MehrWert durch Dialog

•••    DirectInfo
Forum Corporate 
Publishing (FCP)
Das Forum Corporate 
Publishing ist die Interes-
sengemeinschaft der 
führenden Corporate-
Publishing-Dienstleister  
im deutschsprachigen 
Raum. Gegründet wurde 
das Forum 1999 von  
14 Mitgliedern. Heute 
zählt es über 85 Mitglieder 
in Deutschland, Österreich 
und der Schweiz. Weitere 
Informationen finden  
Sie unter www.forum- 
corporate-publishing.ch.

Dienstleister-Guide
Sämtliche Mitglieder des 
Forums Corporate 
Publishing (Deutschland, 
Österreich und Schweiz) 
sind im Dienstleister-Guide 
aufgelistet.
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Jürg Ryser, Direct Marketing, Post 
«Dank dem günstigen Tarif der B-Post-Massen-
sendung und einer Mindestauflage von nur 
500 Exemplaren sind Kundenzeitschriften 
nicht nur für grosse Firmen attraktiv. Und 
gut gemachte Kundenzeitschriften lohnen 
sich, denn die Kundenpflege ist immer  
günstiger als die Neukundengewinnung.»

Gabriel Sigrist, Geschäftsführer 
Largeur.com 
«Immer mehr Westschweizer Unternehmen 
entdecken Kundenzeitschriften als Kommu-
nikationsmittel. Die Fluggesellschaft Baboo 
beispielsweise zeigt eindrücklich, dass auch 
mit einem kleinem Budget ein erfolgreiches 
Magazin produziert werden kann.»

Norbert Winistörfer, Fachhochschule 
Nordwestschweiz 
«Kundenzeitschriften sollen keinesfalls  
isoliert als Marketing- oder PR-Instrument 
eingesetzt werden, sondern als Teil eines  
integrierten Gesamtkommunikationskon-
zepts dazu beitragen, die definierten Kom-
munikationsziele zu erreichen.»

Sandra Willmeroth, Chefredaktorin 
Meine Firma, AXA Winterthur
«Kundenzeitschriften lohnen sich für alle 
Unternehmen mit breiter Kundenbasis. 
Wichtig ist, dass man den Kunden nicht nur 
als Kunden, sondern auch als Leser sieht und 
die Themenwahl entsprechend trifft.»

Franziska Schuler, Leiterin Consumer 
Services & Sponsoring, Wander AG
«Mit spannenden Geschichten und nützlichen 
Informationen sowie Spezialangeboten bieten 
wir unseren Lesern einen Mehrwert. Beson-
ders wichtig ist uns der Dialog. Zum einen 
wollen wir den Kontakt zu unseren Kunden 
pflegen, zum andern eignen sich Response- 
elemente hervorragend zur Erfolgskontrolle.»

Professionelle Kundenzeitschriften sind ein ideales Image- 

und Marketingtool. Fünf Tipps und Meinungen von Experten.

«Der Kunde ist auch Leser»Kundenzeitschriften sind  

ein ideales Kommunikations-

instrument, ob als Image- 

oder als Marketingtool.

Kundenzeitschrift inhouse produzieren, man muss sich 
einfach über den Aufwand im Klaren sein und das Know-
how haben», sagt Willmeroth. «Wir arbeiten beim Layout 
und bei der Redaktion mit externen Profis zusammen, 
denn der Blick von aussen ist uns wichtig.» Die Wahl 
externer Dienstleister von der Redaktion über die Grafik 
und die Anzeigen bis zur Prepress und der Druckerei ist 
empfehlenswert. Ob extern oder inhouse, eine erfolg-
versprechende Voraussetzung ist der journalistische  
Aspekt. Höflich stützt diese Aussage und ergänzt: «Das 
Produkt profitiert, wenn der Kunde sich in die Hände 
professioneller Corporate Publisher wagt.» Und auch  
die Kosten seien kein Grund intern zu produzieren.  
«Besonders schwierig ist die Ressourcenplanung. Auf 
Dauer ist die Zusammenarbeit mit einem externen 
Dienstleister günstiger.»

Nicht sparen, aber den Erfolg messen
Bei der Realisation der Kundenzeitschrift zu sparen, 
lohnt sich nicht. Sinnvoller ist es, das Magazin mit- oder 
rezufinanzieren. Beispielsweise mit wertigen Anzeigen. 
«Wir haben externe Anzeigen und sind froh um eine 
kleine Teilrefinanzierung, sind aber nicht angewiesen 
darauf», sagt Daniel Huber. «Doch auch optisch sind  
externe Anzeigen ein Gewinn. Sie machen die Publikation 
magaziniger.» Um den Fachzeitschriftentouch ins Heft 
zu bringen, setzt auch AXA Winterthur auf Eigen- und 
Fremdanzeigen. Eine Refinanzierung ist meist nur im 
Konsumbereich mit einer hohen Auflage möglich. Und 
nur, wenn die Anzeigen die Leserschaft ansprechen. 
Dialogmöglichkeiten sind ein Gradmesser. Wichtig  
ist aber auch eine regelmässige Erfolgskontrolle der  
Zeitschrift selbst – beispielsweise mit Leserbefra- 
gungen. Wander beispielsweise schreibt bei jeder Aus-
gabe 10 000 Konsumenten mittels Fragebogen an. AXA 
Winterthur hat für den Herbst 2009 eine Leserbefragung 
geplant. Und auch die CS nutzt sie zur Erfolgskontrolle. 
«Wir lassen alle drei Jahre von einem externen Institut 
eine Leserbefragung durchführen», sagt Huber. «Zudem 
legen wir einmal im Jahr ein spezielles Schreiben mit 
Antworttalon bei, mit dem man sehr einfach das Bulletin 
abbestellen kann. Wir wollen unser Magazin nicht fürs 
Altpapier produzieren. Jeder Abonnent musste irgend-
wann einmal explizit Ja zum Bulletin sagen.»  •••
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Sobald der Inhalt geklärt ist, werden 

aufgrund von Inputs, Recherche und 

Interviews die Texte erstellt.

Mit dem Ende nimmt es auch wieder seinen Anfang. Die Redaktionssitzung startet mit der Blattkritik der aktuellen Ausgabe und ist gleichzeitig Startschuss für die nächste Direct-News-Ausgabe.

Die Realisation einer Kundenzeitschrift beinhaltet mehrere Prozessschritte und dauert bei mehrsprachigen 

Magazinen gerne mehrere Monate. Was zwischen der Redaktionssitzung und der Blattkritik alles abläuft, 

zeigen wir Ihnen anhand der DirectNews.

Making of: So entsteht eine Kundenzeitschrift

Am Anfang jeder Kunden-
zeitschrift steht die Themen-
recherche. Anschliessend 
bestimmen die Redaktions-
kommission der Post und 
die Corporate-Publishing-
Agentur an der gemeinsamen 
Redaktionssitzung, welche 
Themen in die nächste Aus-
gabe kommen.

Der Buchbinder macht dann aus 
den personalisierten Umschlägen 
und dem Innenteil die DirectNews. 
Mit den Beilagen bestückt, wird 
die DirectNews foliert und an ihre 
Abonnenten verschickt.

1
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2
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4

Kundenzeitschriften: Kundenmagazine bieten 

konzeptionell, inhaltlich und optisch dieselbe Qualität 

wie Publikumszeitschriften. Sie erscheinen periodisch, 

transportieren relevante Informationen über das 

Unternehmen und greifen branchenbezogene The men 

auf. Trotz relativ langer Vorlaufzeit profi tieren 

Kundenzeitschriften durch journalistisch aufbereitete 

Texte und eine aufwändige Gestaltung von einer 

hohen Glaubwürdigkeit. Sie transportieren einen 

Mehrwert, bauen Markenwelten auf, dienen der 

Imagepfl ege, unterstützen aktuelle Kommunikations-

kampagnen und sorgen dank einem kontinuierlichen 

Dialog für eine langfristige Kundenbindung. 

Inhalt: Kundenzeitschriften bedienen sich der 

jour nalistischen Formen Bericht, Interview, Reportage 

oder Porträt. Damit sie den Formen auch inhaltlich 

gerecht werden, müssen sie mindestens drei der 

Zur Illustration der Beiträge beauftragt die 
Bild redaktion Fotografen oder sucht Bilder 
auf Bilddaten banken.3

Making of: So entsteht eine Kundenzeitschrift

44
Sobald die Texte sowohl von zitierten 
Personen als auch von der Redaktions-
leitung freigegeben sind, gehen sie 
zusammen mit den Bildern ins Layout.
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Parallel gehen die deutschen 
Texte beim Sprachdienst der Post 
ins Korrektorat. Hier werden 
die letzten Grammatikfehler aus-
gemerzt.

6

Making of: So entsteht eine Kundenzeitschrift

Nachdem die Texte übersetzt sind, erfolgt 
der Sprachwechsel. Die Bilder werden 
wenn immer möglich an die französische 
Version angepasst. Anschliessend geht 
auch die französische Ausgabe ins 
Korrektorat.

Zum Anzeigenschluss muss 
die Responsekarte bei der 
Agentur eintreffen und die 
letzten Anpassungen im 
Dienstleisterverzeichnis werden 
vorgenommen. Gleichzeitig 
werden die Adressen bei der 
Post bereinigt und aufbereitet.

Sind beide Sprachversionen korrigiert und 
kontrolliert, geht das Gut zum Druck in Deutsch 
und Französisch an die Redaktionsleitung der 
Post. Nach allfälligen letzten Anpassungen 
erfolgen die Revision und Reinzeichnung und 
die Datenübergabe an die Druckvorstufe. Sie 
fügt die bearbeiteten Bilder in Druckqualität ein 
und erstellt die Kontroll-Plots für das defi nitive 
Gut zum Druck. Erst wenn es von allen Seiten 
abgesegnet ist, erfolgt die Datenübergabe an 
die Druckerei.

5

7
8

9
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folgenden Nachrichtenfaktoren erfüllen: Nutzen, 

Betroffenheit, Nähe, Aktualität, Exklusivität und 

Human Interest. Entscheidend ist auch die Heft-

dramaturgie, also wie die Themen arrangiert werden, 

um Spannung zu erzeugen – mit Bildern, Inhalten, 

Textformen oder auch einfach Schauplätzen.

Gestaltung: Entscheidend ist auch die Gestaltung 

der Zeitschrift. Sie kann sich ans Corporate Design 

anlehnen, muss aber auf jeden Fall einen eigenen 

Charakter haben. Wichtiger ist eine Orientierung an 

den weichen Faktoren der Corporate Identity: 

Soll die Zeitschrift edel, traditionell oder fl ippig 

wirken? Ausserdem muss bedacht werden, 

dass sich auch das beste Layout früher oder später 

abnutzt. Profi s empfehlen daher, alle zwei bis 

drei Jahre einen Relaunch vorzunehmen, um die 

Aufmerksamkeit wieder zu stärken.

Making of: So entsteht eine Kundenzeitschrift

folgenden Nachrichtenfaktoren erfüllen: Nutzen, folgenden Nachrichtenfaktoren erfüllen: Nutzen, folgenden Nachrichtenfaktoren erfüllen: Nutzen, folgenden Nachrichtenfaktoren erfüllen: Nutzen, 

Sobald die Texte sowohl von zitierten 
Personen als auch von der Redaktions-
leitung freigegeben sind, gehen sie 
zusammen mit den Bildern ins Layout.

Aufmerksamkeit wieder zu stärken.Aufmerksamkeit wieder zu stärken.

Nach dem Druck werden die Umschläge 

personalisiert und adressiert.

Die gelayouteten und 
pro  duzierten Seiten gehen als 
PDF an die Redaktionsleitung. 
Nach der Layoutfreigabe 
werden die Bilder professionell 
bearbeitet. Gleichzeitig gehen 
die freigegebenen Texte in die 
Übersetzung.

10
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a  Walter Zogg über den Erfolg seines Mailings
Letztes Jahr wollte ich möglichst viele Leute am  
Tag der offenen Tür in meine Garage bringen. Nach 
schlechten Erfahrungen mit teurer, aber nutzloser  
Werbung habe ich mich, clever wie ich bin, für ein selbst 
gemachtes Mailing entschieden. Ich hab es adressiert an 
alle meine Kunden geschickt und unadressiert an alle 
Privathaushalte in der Region. Natürlich hab ich gehofft, 
dass viele Leute kommen. Dass sie mir die offene Türe 
gleich einrennen, hätte ich mir nie erträumt. Wenn ich 
das gewusst hätte, hätte ich viel mehr Bier eingekauft.

b  Walter Zogg über den richtigen Zeitpunkt
Wann sind Ferien oder Feiertage? Wann wollen Ihre Kunden 
etwas kaufen? Der richtige Zeitpunkt für Ihre Werbung 
ist entscheidend. Am besten erreichen Sie Ihre Kunden 
dann, wenn sie massenhaft Zeit haben. Am Samstag 
haben Ihre Kunden bestimmt mehr Zeit zu lesen, was 
Sie alles zu sagen haben, als wenn sie zwischen All­
tagsstress und der Yogastunde den vollen Briefkasten 
leeren.

Was ich mag: Meine grosse Familie, deftige Küche, 
klare Worte, gelbe Leuchtstifte, freie Fahrt, sagen, was ich 
denke, Formel 1 und Fussball, Jassen, Stumpen rauchen, 
Macher und Anpacker, gut erhaltene Occasionen, ein 
kühles Grosses am Feierabend
Was ich nicht mag: Rossschwänze, Schönredner, Geld 
verschleudern, Schickimicki, übertriebener Umwelt­
schutz, Steuern und Abgaben, Cüplitrinker, Sushi- 
fresser, Eierköpfe, Verbote, faule Ausreden, Heuchler  
und Schleimer, Berater aller Art, komplizierte Kunden

�Wer ist Walter Zogg?
Name:	 Walter «Walti» Zogg
Geburtstag:	 13. November 1952
Wohnort:	 Zuchwil, «Zuchu»
Zivilstand:	 Verheiratet, zwei Söhne 
	 (14 und 10 Jahre alt)
Beruf bzw. Berufung:	Garagist, Chef der Garage 
	 «Zogg & Söhne»

Walter Zogg zeigt Schweizer Unternehmen, wie sie effiziente Werbung machen können.

Walter Zogg, Garagist aus Zuchwil, kämpft geg en Werbung, die viel kostet und  

wenig bringt. Für ihn ist klar: Direct Marketing ist günstig und wirkt. Unterstützt wird er 

dabei von der Post.

Werben wie Walter
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Auffallen ohne Zusatzkosten
Wer auffallen will, muss sich etwas einfallen lassen. Doch nicht jede  

kreative Idee entspricht den Gestaltungsrichtlinien der Post. Standard- 

briefsendungen dürfen ausserhalb der Werbezone nicht mit farbigen  

Aufdrucken wie Logos, Schriftzügen oder Zahlen versehen werden und  

unförmige oder unvollständig verpackte Sendungen verursachen Zusatz­

kosten. Wer bezüglich Verpackung, Gestaltung, Adressierung und Frankie­

rung keine Überraschung erleben will, profitiert von der Dienstleistung  

«Gut zum Druck». Senden Sie einfach einen Testbrief an ein Account Team 

in den vier Annahmezonen der Post und innert zwei bis drei Tagen erhalten 

Sie das Gut zum Druck. Weitere Informationen gibt es unter www.post.ch/ 

gut-zum-druck.  •••

Fünf Tipps für turbulente Zeiten
Nutzen Sie die Gunst der Stunde. Der Marketingberater Andreas Käppeli 

verrät in seinem Marketing Tipp 1/09, wie Sie die Krise als Chance nutzen.

Tipp 1: Zeigen Sie Ihre Kompetenz, beispielsweise mit einem informativen 

Newsletter.

Tipp 2: Viele Unternehmen reduzieren ihre Marketing- und Werbebudgets. 

Nutzen Sie den Moment, denn jetzt nimmt Ihr Kunde Ihre Botschaft besser 

wahr. Sorgen Sie mit ungewöhnlicher Werbung oder, bei kleinem Budget, 

mit cleverem Guerilla-Marketing für Aufmerksamkeit.

Tipp 3: Viele Unternehmen überprüfen ihre Lieferanten. Das bietet Ihnen 

die Chance, neue Kunden zu gewinnen – mit einer besseren Dienstleistung 

oder einem attraktiveren Angebot. Lancieren Sie ein Kundengewinnungs­

programm. Erstellen Sie eine Liste mit Wunschkunden und finden Sie her­

aus, was diese bei Ihrem Mitbewerber kaufen und was sie möglicherweise 

vermissen.

Tipp 4: Bieten Sie Ihren Schlüsselkunden noch bessere und bequemere 

Dienstleistungen, wie schneller oder zu attraktiveren Preisen liefern. Sorgen 

Sie aber dafür, dass Ihre Kunden es bemerken.

Tipp 5: Betrachten Sie Ihr Unternehmen mit den Augen Ihres Kunden. 

Fragen Sie sich, was er denkt und erlebt, und lassen Sie Ihre Dienst- 

leistungen durch einen externen Spezialisten testen, z. B. mit einem Mystery-

Shopping.  •••

c  Walter Zogg über Werbung, die wirkt
Machen Sie einzigartige Werbung. Wählen Sie aus zahl­
reichen Formaten und denken Sie daran, dass Sie auch ein 
Müsterli, einen Katalog oder Ähnliches beilegen können. 
Doch erfreuen Sie sich nicht einfach an Ihrer tollen Idee. 
Werben Sie so, dass Sie sehen, ob sie wirkt. Direct Marke­
ting eignet sich ideal dazu. Versehen Sie einfach Ihre 
Werbung mit einem Responseelement und ermuntern  
Sie Ihre Kunden, die Antwortkarte zurückzusenden. 

d  Walter Zogg über Werbung, die sich auszahlt
Werbung muss wirkungsvoll, aber nicht teuer sein. 
Schöne Bilder, grosse Inserate und Plakate freuen zwar 
den Werber. Aber freut es auch Ihr Portemonnaie? Ge­
rade in wirtschaftlich schwierigen Zeiten ist es wichtig, 
Werbung zu machen, die sich auszahlt. Firmen können 
es sich nicht mehr erlauben, ihr Geld wirkungslos zu 
verschleudern. Jeder Franken, der ausgegeben wird, 
muss wieder zurückkommen. Auch in der Werbung! Ich 
zeige den Schweizer Unternehmen, dass man auch 
preiswerte Werbung machen kann, die sich auszahlt. 
Aus diesem Grund habe ich im November 2008 auch die 
Aktion wirksamer Werbestutz gegründet.

e  Walter Zogg über die Ansprache
Sprechen Sie Ihre Kunden direkt und wenn immer möglich 
persönlich an. Seien Sie aber keinesfalls ein Schleimer. 
Das kommt gar nicht gut an. Und überlegen Sie genau, 
wen Sie anschreiben wollen. Schicken Sie Ihre Werbung 
auch in die Westschweiz oder ins Tessin, lassen Sie den 
Text von Muttersprachlern übersetzen – Welsche und 
Tessiner sprechen nämlich kein Deutsch. 

f  Walter Zoggs Geheimtipp
Wer sein Mailing einfach und preiswert selber gestalten 
will, kann das mit DirectFactory, der Online-Mailing- 
lösung der Post, machen. www.post.ch/directfactory. •••

Walter Zogg, Garagist aus Zuchwil, kämpft geg en Werbung, die viel kostet und  

wenig bringt. Für ihn ist klar: Direct Marketing ist günstig und wirkt. Unterstützt wird er 

dabei von der Post.

Werben wie Walter
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Ein Magazin für halb Europa
PADI Europe profitiert beim Versand der Mitgliederzeitschrift «Member News» vom Angebot Press Inter-

national. Die Versandvorbereitung und der Versand werden komplett von Swiss Post International betreut.

Warum gibt PADI Europe nebst dem aus dem 
Mutterhaus stammenden Titel «The Undersea 
Journal» eine eigene Publikation heraus?
Jeannette Miller: Mit der viermal jährlich erscheinenden 
«Member News» können wir den Bedürfnissen des  
europäischen Markts gerecht werden. «The Undersea  
Journal» wird der «Member News» aber beigelegt.

Publiziert PADI Europe noch weitere Publikationen?
Sonia Rodriguez: PADI Europe hat im vergangenen Jahr 
«silent world» lanciert. 36000 Exemplare des neuen  
Magazins wurden an alle Schnuppertaucher und Taucher 
mit Level Scuba Diver und Open Water Diver in Deutsch-
land, Österreich und der Schweiz verschickt. Ab diesem 
Jahr wird das ebenfalls viermal pro Jahr erscheinende 
Magazin vom Verlag in Deutschland direkt vertrieben.

An wen richten sich die Publikationen und welche 
Ziele verfolgen Sie mit ihnen?
Jeannette Miller: Die «Member News» produzieren  
wir exklusiv für unsere Tauchlehrer im PADI Europe 
Territory. Wir nutzen das Magazin, um unsere Mit- 
glieder generell auf dem Laufenden zu halten und um 
ihnen unsere neuen Marketingaktivitäten zu präsentieren. 
Die Beilagen und Specials bieten zudem die Möglich-
keit, zielgruppenspezifisch zu kommunizieren und  
einem ausgewählten Kreis Produkte vergünstigt anzu-

bieten. Sonia Rodriguez: «silent world» hingegen richtet 
sich an eine definierte Gruppe von Tauchschülern von 
PADI. Hier ist das Ziel, Tauchneulinge mit weiteren 
Kursangeboten zu binden.

Wie viele Exemplare der Zeitschrift «Member News» 
werden verschickt und wohin? 
Sonia Rodriguez: Die «Member News» geht quartals-
weise mit 30 000 Exemplaren in 28 Länder. Die Inhalte 
werden nicht verändert, aber sprachlich angepasst. Zur-
zeit erscheint das Magazin in Deutsch, Französisch,  
Italienisch, Spanisch, Englisch und Niederländisch. Künftig 
vielleicht sogar in Hebräisch. Dies würde dann allerdings 
von unserem Vertriebspartner in Israel übersetzt und ver-
teilt werden. Jeannette Miller: Zentrale Sammelstelle für 
alle Publikationen und Beilagen ist Rümlang. Von dort aus 
werden die Magazine in die einzelnen Länder verschickt.

Hier kommt Press International ins Spiel. Inwiefern 
profitiert PADI Europe von diesem Angebot?
Sonia Rodriguez: Dank Press International hat PADI  
Europe nun eine komplette Outsourcing-Lösung für den 
Bereich Versandvorbereitung und Versand. Früher wur-
den die Magazine im Keller in Kartoncouverts verpackt. 
Zwei bis drei Mitarbeitende aus jeder Abteilung waren 
rund zwei Wochen beschäftigt. Dank der Lösung von 
Swiss Post International ist der Prozess schneller und 

•••    DirectInfo
Wer ist PADI?
PADI (Professional Associa­
tion of Diving Instructors) 
Worldwide mit Sitz in den 
USA ist mit 130 000 Mit- 
gliedern die grösste Tauch- 
ausbildungsorganisation 
der Welt.  
Der Verband vereint rund 
5500 Dive Centers und 
Resorts weltweit; 1100 
davon gehören zu PADI 
Europe. Die PADI Europe 
AG, die seit März 2009 
zum amerikanischen 
Mutterhaus gehört, zählt 
30 000 Mitglieder und 
deckt die Malediven, 
Ägypten, Israel, die 
Azoren, die Französischen 
Antillen sowie alle euro-
päischen Länder ab, ab- 
gesehen von Skandinavien, 
Grossbritannien und 
einigen osteuropäischen 
Ländern.
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günstiger geworden. Die Post stellt die Beilagen nach 
Sprache und Zielgruppe zusammen. Anschliessend 
werden die Splits foliert, adressiert, nach Sprach- und 
Ländercodes aufgeteilt, portooptimiert für den Versand 
aufbereitet und in die einzelnen Länder verschickt.

Seit wann arbeitet PADI Europe mit der Post  
zusammen?
Sonia Rodriguez: Seit rund sechs Jahren werden wir von 
einem Spezialistenteam betreut. Wir schätzen das An-
gebot sehr. Unsere Ansprechpersonen sind immer für 
uns da und unterstützen uns.

Sind Sie zufrieden mit den Leistungen von  
Swiss Post International?
Jeannette Miller: Ja, wir sind sehr zufrieden. Press Inter-
national ist eine enorme Erleichterung. Da beispiels-
weise deutsche Magazine nicht nur nach Deutschland, 
sondern unter anderem auch nach Spanien gehen, muss 
sehr genau auf die Bearbeitung der Adressfiles geachtet 
werden. Dasselbe gilt natürlich für die Beilagen. Die  
Post hat sich das Know-how aufgebaut, daher klappt 
trotz der technischen Herausforderung alles bestens. 
Wir hoffen, dass wir das Angebot auch auf andere Pro-
jekte ausdehnen können. Vor allem bei der Neukunden- 
gewinnung hoffen wir, von der Erfahrung der Post  
profitieren zu können.  •••

Mit Press International Publikationen weltweit 
verschicken
Press International unterstützt mit leistungsstarken Angeboten und geziel-
ten Zusatzleistungen alle, die ihre Publikationen weltweit verschicken  
wollen. Zur Gesamtlösung gehören der Versand von Zeitungen und Zeit-
schriften, die Kioskbelieferung und ein umfassendes Verlagsmanagement.

Das Angebot von Press International
Das Press-International-Angebot ist flexibel: Eine Mindestmenge ist nicht 
notwendig. Beilagen werden ohne Zuschläge im Gesamtgewicht der 
Sendung eingerechnet. Folgende Publikationen profitieren vom Angebot:
–	Zeitungen (z. B. Tageszeitungen, Wochenzeitungen)
–	Zeitschriften (z. B. Publikumszeitschriften, Special Interest, Fach- 

publikationen)
–	Weitere periodische Publikationen (z. B. Kunden-, Mitglieder-, Mitar-

beiter-, Aktionärs-, Gönnerzeitschriften und -zeitungen sowie News-
letter und Bulletins)

Dienstleistungspakete für Herausgeber von Publikationen
Press International offeriert – neben dem weltweiten Postversand –  
viele attraktive Zusatzleistungen, insbesondere:
–	Einzelheftversand (Back Issue Service, inkl. Lagerhaltung)
–	Nachlieferungen (Ersatzexemplare)
–	Dezentraler Zeitungsdruck (Digital und Offset) 
–	Lettershop-Arbeiten (inkl. gesamte Versandvorbereitung)
–	Länderspezifisches Versandangebot (auf Wunsch)
–	Verlagsmanagement (inkl. Abomanagement, Leserservice und Inkasso)
–	Abogewinnung (inkl. Onlinemarketing und Telesales)
–	Internationaler Kioskvertrieb (Full Service)
–	Abholungen und Sondertransporte
–	Massgeschneiderte/individuelle Lösungen
–	Beratung (Erschliessung neuer Märkte, Wahl der Druckstandorte usw.)

Bei Fragen oder für weitere Informationen stehen wir unter  
infospi@swisspost.com oder der Gratisnummer 0800 888 100 gerne  
zur Verfügung.  •••

Die Versandaufbereitung der «Member News» 

ist eine technische Herausforderung. Jeannette 

Miller und Sonia Rodriguez, Marketing und 

Kommunikation bei PADI Europe, setzen daher 

auf Press International.
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Ein schneller und effektiver Weg, an neue Adressen 
zu kommen, sind Gewinnspiele. Sie eignen sich 
hervorragend, um die postalische Anschrift, die 

Telefon- bzw. Handynummer und die E-Mail-Adresse – 
oder weitere zielgruppenspezifische Informationen – zu 
erheben. Als Mittel zur Adressgewinnung sind sie 
besonders deshalb interessant, weil die Reaktion der 
Konsumenten ohne eine direkte Kaufverpflichtung er-
folgen kann. Die Teilnahme ist also unverbindlich, senkt 
aber die Hemmschwelle für das Unternehmen, den 
potenziellen Kunden zu kontaktieren. Mit Gewinnspielen 
lassen sich also einerseits Kontaktdaten, die später für 
Direct-Marketing-Aktionen genutzt werden können, 
generieren, andererseits verbessern sie die Bekanntheit 
des Produkts und das Image des Unternehmens.

Sachpreise bevorzugt
Adressen, die durch Gewinnspiele gewonnen werden, 
machen aber auch Arbeit und kosten Geld. Wett- 
bewerbs- und Verlosungsteilnehmer sind häufig nicht 
am Angebot selbst interessiert. Die Gefahr, anstelle  
potenzieller Kunden nur Zocker anzulocken, ist be- 
sonders bei Preisen wie Bargeld, teuren Autos oder 
Traumreisen gross. Wer Gewinnspiele zur Adress- 
generierung einsetzen will, setzt daher am besten auf 
firmeneigene Produkte und Dienstleistungen. Ideal sind 
Sachpreise: Einerseits sind sie attraktiver abzubilden, 
andererseits schreckt der Aufwand, sie in Geld um- 
zuwandeln, reine Preisjäger ab. Noch besser als Sach-
preise sind Erlebnisse, denn sie bleiben meist noch  
Jahre positiv in Erinnerung.

Gewinnspiele sind eine einfache und beliebte Methode, um in kurzer Zeit viele 

Adressen zu generieren. Doch nicht alle so gewonnenen Daten sind wertvoll.

Spielend gewinnen

•••    DirectInfo
Erwünschte Werbung
Seit das neue Fernmelde­
gesetz in Kraft ist, darf 
Onlinewerbung nur noch 
mit der Erlaubnis des 
Empfängers verschickt 
werden. Mit Double Opt-in 
ist man auf der sicheren 
Seite, denn der Empfänger 
bestätigt seine Anmeldung 
durch Anklicken eines Links.



17

DirectAddress

DirectNews   2 | 2009

Adressaktualisierung – schnell und effizient
Sie träumen von einer schnellen, effizienten und kostentransparenten  

Adressaktualisierung? MiniBAT[CH] macht es möglich. Das Onlinetool  

zur Suche, Überprüfung und Qualifizierung von Adressdaten vermindert 

nicht nur Retouren und Streuverluste, sondern auch den manuellen Muta-

tionsaufwand. Einfach übers Internet lassen sich rund um die Uhr bis zu 

30 000 Adressen pro Upload effizient bearbeiten. Das Tool eignet sich  

für alle Kunden mit Privatadressen von mehreren Hundert bis mehreren 

Tausend Adressen. Mit minimalen IT-Kenntnissen kann der Adressstamm 

innert kurzer Zeit aktualisiert werden. Der Postversand erfolgt immer mit 

aktuellen, postalisch korrekt geschriebenen Adressen. Und dank der top-

aktuellen Datenbank gehen bei einem Umzug keine Kontakte verloren.  

Der Preis des MiniBAT[CH] beträgt pro Jahr 150 Franken. Hinzu kommen 

1.30 Franken pro Umzugsadresse. Weitere Informationen finden Sie unter 

www.post.ch/match.

Je mehr Preise, desto mehr Teilnehmer
Bei der Planung eines Gewinnspiels spielt aber nicht  
nur der Preis an sich eine Rolle. Auch die Menge ist be-
deutend, denn je mehr Preise angeboten werden, desto 
mehr Teilnehmer werden mitmachen. Der Grund dafür 
ist einfach und basiert auf der Wahrscheinlichkeits- 
rechnung: Die Aussicht auf einen Gewinn ist bei einem 
Preis recht gering, bei mehreren hingegen steigt die 
Chance beachtlich an.
Wer schwierige Rätselfragen einsetzt, schreckt vielleicht 
potenzielle Kunden ab. Dasselbe gilt, wenn ein Aufwand 
mit der Teilnahme verbunden ist. Diese Tatsache kann 
aber auch von Vorteil sein: Denn alles, was über das 
Ankreuzen hinausgeht, hilft, die wirklich am Preis  
Interessierten zum Mitmachen zu bewegen. Und nur die 
sind auch potenzielle Kunden.

Zielgruppenspezifisch werben
Um wenige, aber wertvolle Adressen in die Kartei zu 
bekommen, ist bei der Konzeption eines Gewinnspiels 
nicht nur der Gewinn, sondern auch die Werbung  
wichtig. Entscheidend ist eine möglichst zielgruppen-
spezifische Kommunikation. Nichts liegt daher näher 
als zum Beispiel einen Wettbewerb im eigenen Laden, 
oder auf der Unternehmenswebsite durchzuführen oder 
als Mailing an eine ausgesuchte spezifische Zielgruppe 
zu schicken.
Die Werbung gehört dahin, wo sich potenzielle Kunden 
aufhalten oder informieren. Ein Gewinnspiel in Massen-
medien zu bewerben, wie zum Beispiel Inserate in  
der Tagespresse, sorgt hingegen nur für massenhaft 
wertloser Adressen – und zusätzliche Dubletten. Dass 
sich Teilnehmer mehrfach anmelden, ist nicht zu ver-
hindern. Bis zu 60 Prozent der Adressen aus einer  
Gewinnspielaktion können Dubletten sein. Die Adress-
datenbank muss daher unbedingt auf Doppeladressen 
geprüft werden.

Gewinnspiele im Internet
Auch online lassen sich Adressen generieren: Das  
Interesse an Onlinegewinnspielen ist trotz grossem An-
gebot nach wie vor ungebrochen. Dieser Kanal eignet 
sich vor allem, um von Ihren potenziellen Kunden die 
E-Mail-Adressen zu erhalten. Verknüpft mit einem Wett-
bewerb mit Registrierung, kann zusätzlich die physische 
Adresse angefordert werden.
Allerdings muss heute jede Adresse, die online ge- 
wonnen wird, über ein sauberes Opt-in verfügen  
(Permission Marketing). Wer keinen Ärger will, arbeitet 
am besten mit Double Opt-in (siehe DirectInfo). Gibt  
der Empfänger seine Einwilligung, sollte sein Ver- 
trauen auch belohnt werden, mit wichtigen Inhalten, 
interessanten Angeboten und hohem Nutzwert. Andern-
falls wird er sich schnell wieder verabschieden. •••

Gewinnspiele eignen sich für  

alle, die auf der Suche nach neuen 

Adressen sind.
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Der Name Sanitas steht seit 50 Jahren für lang-
fristige Sicherheit. Mit rund 850 000 Kundinnen 
und Kunden gehört sie zu den grössten Kranken-

versicherern der Schweiz. Die Sanitas bietet Ver-
sicherungslösungen für jede Lebensphase – in bester 
Qualität zu attraktiven Preisen. Um den Kundenstamm 
weiter auszubauen, verschickte Sanitas im März 2008 
zum zweiten Mal ein aussergewöhnliches Akquisitions-
mailing.

Idee
Ein Tapetenwechsel symbolisiert einen Neuanfang.  
Bei der breit angelegten Akquisitionsoffensive von  
Sanitas wurde daher ein Tapetenwechsel-Mailing ein-
gesetzt, um über 100000 Personen, deren Wohnsituation 
sich in den letzten sechs Monaten aufgrund eines  
Zusammenzugs oder einer Trennung verändert hat, als 
potenzielle Kunden zu gewinnen. Ziel war es, das  
externe Callcenter mit neuen, qualifizierten Kontakten 
auszustatten. Bei Interesse erstellte das Callcenter 
die gewünschten Offerten und fasste anschliessend  
konsequent telefonisch nach. 

Realisation
Idee, Konzept, Text und Layout des Mailings stammen 
von der Agentur Alex Schmid Direct in Zollikon. Sie 
setzte den Tapetenwechsel mit einem einfachen, persönlich 
adressierten Direct Mailing um. Das Angebot der Sanitas 
wird übersichtlich dargestellt. Einen zusätzlichen Anreiz 
bietet ein mit der Offertenanfrage verbundener  
Wettbewerb. Durch den Einsatz eines Jetlabels (siehe 
DirectInfo) wurde der Tapetenwechsel zum haptischen 
Erlebnis: Der Empfänger des Mailings konnte die Titel-
seite der Broschüre ablösen und so den Tapetenwechsel 
hautnah erleben. 80000 deutsche, 30000 französische und 
7000 italienische Mailings wurden mit einem Begleit-
brief und einem Offertenantrag per Post verschickt.

Wirkung
Das Mailing hat die formulierten Rücklaufziele um ein 
Mehrfaches übertroffen. «Die Idee des Tapetenwechsels 
wurde rundum positiv aufgenommen», sagt Jennifer 
Mauli vom Vertriebsmanagement bei Sanitas. «Das  
spielerische Element des Ablösens sorgte für eine über-
durchschnittlich lange und erinnerungsstarke Auseinan-
dersetzung mit dem Kommunikationsmittel.» •••

•••    DirectInfo
Aussergewöhnlich
Das Jetlabel-Verfahren 
bietet unterschiedliche 
Anwendungsmöglich
keiten. Eine beliebte 
Variante ist die Umsetzung 
ablösbarer Elemente  
wie Waren- oder Bestell-
etiketten durch einen 
rückstandsfreien Spezial-
leim. Überraschend und 
preislich attraktiv ist die 
Technik auch für Mailings 
oder Inserate interessant.

•••    DirectLink
Abziehen und ab die Post
Einfach Etikette abziehen, 
das Gewünschte an- 
kreuzen und dieselbe Karte 
retournieren: Das Produkt 
DirectResponse Card der 
Post ist ein einfaches und 
wirkungsvolles Dialogmittel. 
Weitere Informationen 
unter www.post.ch/drc.

Um die Empfänger zu einem Kassenwechsel zu motivieren, muss nicht nur das  

Angebot stimmen, sondern auch der Moment. Sanitas nutzt die Gunst der  

Stunde, indem sie gezielt Umzüger anschreibt.

Zeit für Neues

Das Erlebnis des Tapeten-

wechsel-Mailings erzeugt 

maximale Wirkung.
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Ein Voice-Mailing birgt nicht nur ein grosses Über

raschungspotenzial, sondern schlägt auch erfolgreich 

die Brücke zwischen Papier und Internet.

Sprechende Post
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Die Kommunikationsagentur comvex GmbH aus 
Basel entwickelt Ideen und Kommunikations
lösungen, die einen Schritt weiter gehen. 0815-Kom-

munikationslösungen gibt es bei comvex nicht. Kein 
Wunder, setzt die kreative Agentur auch bei eigenen 
Mailings auf ausgefallene Ideen. Ein Beweis ist das jüngst 
lancierte Voice-Mailing.

Ausgangslage
Auf der Suche nach der ganz besonderen Direct-Mailing-
Lösung ist comvex auf das Voice-Mailing gestossen. Das 
Mailing hat die Grösse einer DVD-Hülle und spricht nach 
dem Aufklappen des Deckels zuerst ein paar nette Be-
grüssungsworte. Die Überraschung ist damit schon  
perfekt. Die Stimme lädt ein, sich weitere Informationen 
auf dem integrierten USB-Stick anzusehen. Er enthält 
eine kurze, personalisierte Flash-Animation, in der das 
Leistungsspektrum von comvex vorgestellt wird.  
Für weiterführende Informationen wird der Empfänger 
direkt aus der Animation auf die Website weitergeleitet.

Umsetzung
Das Voice-Mailing besteht aus zwei Komponenten: einer 
Multimedia-Einheit und einer Hülle aus Papier. Gesteuert 
wird die Kampagne über die eigens entwickelte Daten-
bank. In dieser werden die Empfängeradressen, der per-
sonalisierte Multimedia-Inhalt, die Versandetiketten und 
die Strichcodes zur Identifizierung generiert und ver-
waltet. Und wo es um Multimedia geht, sind immer auch 
elektronische Komponenten im Spiel. «Wir haben des-
halb zusätzlich ein Recyclingverfahren entwickelt. Die 
Empfänger können die Multimedia-Einheit kostenlos an 
uns zurücksenden, und wir kümmern uns um die fach-
gerechte Entsorgung», sagt Jan-Dirk Schumacher, Client 
Director und Technikverantwortlicher im Projekt.

Wirkung
Die Kombination aus ansprechender Gestaltung, direkter 
persönlicher Ansprache und unkomplizierter Weiter- 
leitung in die digitale Welt kam gut an. Von 150 Empfän-
gern fanden über 11 Prozent den Weg auf die comvex-
Homepage. Und das Mailing birgt noch einen weiteren 
Vorteil. Das Empfängerverhalten im Internet lässt sich 
tracken. Auch hier eine positive Bilanz: Es konnten acht 
Leads, also acht erfolgreiche Kontakte zu Interessenten, 
generiert werden.  •••

Ein Mailing, das spricht, spricht auch die Empfänger an.
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DirectServices ist das Dienstleisterverzeichnis der Direct-

News. Übersichtlich nach 16 Rubriken und innerhalb dieser 

alphabetisch geordnet präsentieren sich Dienstleister. 

Hier finden Marketingentscheider ihre professionellen 

Kooperations- und Servicepartner. Agenturen treffen 

leistungsfähige Zulieferer, erfahrene Produzenten und 

kompetente Spezialisten. 

Das Erfolgsrezept: einmal buchen und in vier Ausgaben  

(= ein Jahr) präsent sein. Der Eintrag umfasst mindestens 

zwei Zeilen und beginnt mit dem Firmennamen; der  

übrige Text kann frei gestaltet werden und z. B. zur Kurz- 

beschreibung einer Dienstleistung oder für die Anschrift 

und Internetadresse genutzt werden. Änderungen im  

Firmeneintrag können jederzeit vorgenommen werden. 

Der Einstieg ist ebenfalls jederzeit möglich. Ein erstmals 

aufgenommener Eintrag wird rot gekennzeichnet.

Der Preis für den Eintrag in vier Ausgaben beträgt (exkl. 

7,6 % MWSt):

•	 Für 2 Zeilen:	 CHF 480.–

•	 Für 3 Zeilen:	 CHF 640.–

•	 Für 4 Zeilen:	 CHF 800.–

Der Eintrag kann in bis zu drei Rubriken publiziert wer-

den. Die Rabatte betragen:

•	 Für die zweite Rubrik:	 20%

•	 Für die dritte Rubrik:	 30%

Die Mediadaten der DirectNews erhalten Sie unter  

www.post.ch/directservices. Unter diesem Link kann  

auch das Auftragsformular online ausgefüllt werden.  

Der Insertionsschluss für die Ausgabe 3/2009 der  

DirectNews (erscheint im August) ist der 10. Juli 2009.

Adressen  |  Adresses
l	ActiMail, Privat- und Geschäftsadressen, E-Marketing, Fullservice im DM. 

Agentur Zürich, Tel. +41 (0)44 422 44 88, Agentur Genf, Tel. +41 (0)22 309 00 20, 

E-Mail: info@actimail.com, www.actimail.com

l	AZ Direct AG, Adressen und ganzheitliche Lösungen für zielgerichtetes

Consumer- und Business-Marketing, Blegistrasse 1, Postfach 94,  

6343 Rotkreuz, Tel. +41 (0)41 248 44 44, info@az-direct.ch, www.az-direct.ch

l	BLICKLE&HÄFLIGER Directmarketing AG, 8424 Embrach, blickle@blickle.ch,

www.blickle.ch, Tel. +41 (0)44 866 72 00, Fax +41 (0)44 866 72 01.  

l	BVA LOGISTIQUE SA à Lausanne, www.bva.ch – Tél. +41 (0)21 642 01 20. 

Votre partenaire romand du marketing direct, l’assurance d’être vu!

l	Datapuls AG, direct marketing solutions, 6003 Luzern – Zielgenaue Adress-

selektionen dank professioneller Beratung, Analyse und einzigartiger Kombination  

von Personen- und Geodaten. Tel. +41 (0)41 249 24 14, solutions@datapuls.ch 

l	Die Schweizerische Post, Kompetenzcenter Adressen, Ihre kompetente 

Partnerin für die Pflege grosser Datenmengen sowie für professionelle  

Adressaktualisierung. MAT[CH]test – die überraschende Adressanalyse mit dem 

«Aha-Effekt»! Informationen unter match@post.ch

l	FOXBOX direct AG, Listbroking, Exklusivlisten.

Tel. +41 (0)58 445 00 20, 8058 Zürich-Flughafen, s.hasler@foxbox.ch

l	FOXBOX SA, Listbroking, gestion de projets marketing direct.

Tél. +41 (0)58 445 00 00, 1400 Yverdon, x.pellaton@foxbox.ch

l	GastroNews, Kommunikationsunternehmen für die Gastrobranche, 

Adligenswilerstrasse 29/27, 6002 Luzern,  

Tel. +41 (0)41 418 24 44, Fax +41 (0)41 418 24 45, info@gastronews.ch 

l	KünzlerBachmann Directmarketing AG, Fullservice im Direktmarketing.

Tel. +41 (0)71 314 04 04, info@kbdirect.ch, www.kbdirect.ch 

l	MS Mail Service AG, Fullservice für Marketing und Versandhandel

Fürstenlandstrasse 35, 9001 St. Gallen,  

Tel. +41 (0)71 274 66 66, Fax +41 (0)71 274 66 67, msfeedback@ms-direct.ch,  

www.ms-direct.ch 

l	Schober Information (Group) Schweiz AG, 1‘234‘133 Entscheider in über 

556‘508 Firmen. Über 5,8 Mio. Privatpersonen in 3,3 Mio. Haushaltungen. Jederzeit 

und überall Adressen auszählen, selektieren und downloaden. info@schober.ch, 

www.adressenonline.ch, www.adressesonline.ch, Tel. +41 (0)44 864 22 11.

l	Swiss Post International Management AG, Viktoriastrasse 21, 3030 Bern,

International AddressGuide – Privat- und Firmenadressen in 22 Ländern, 

www.swisspost.com/addressguide; infospi@swisspost.com; Tel. 0800 888 100.

l	Walter Schmid AG, Die beste Adresse für Adressen, Auenstrasse 10, 8600 Düben-

dorf. Privat-, Firmen-, Broking- und Spenden-Adressen, Tel. +41 (0)44 802 60 00, 

Fax +41 (0)44 802 60 10, info@wsag.ch, www.wsag.ch

Agenturen  |  Agences
l	Business Factory GmbH, Qualität statt Quantität in Marketing und Verkauf! DM, 

Türenöffnen, Outbound, Aussendienst, Events, Texte, Ideenfabrik, Coaching, Kam- 

pagnen mit Fullservice und Pfiff. www.businessfactory.ch, Tel. +41 (0)62 745 05 50.

l	Calendaria AG, Ihr Bildkalender-Profi vom Konzept bis hin zum weltweiten

Versand. Ihr Firmenauftritt kombiniert mit starken Bildaussagen ergänzt  

Ihre Kommunikationsplanung während 365 Tagen im Jahr. 

Calendariaweg 2, 6405 Immensee, Tel. +41 (0)41 854 22 11, www.calendaria.ch

l	Factum AG, Massgeschneiderte Lösungen in den Bereichen Kundengewinnung

und -bindung. Tel. +41 (0)44 366 99 36, www.factum.ch

l	Infel AG, Corporate Publishing, Kommunikation und Marketing. 

Produktivkraft für Rendite und Reputation. www.infel.ch 

Bern, Tel. +31 (0)31 320 13 13 und Zürich, Tel. +41 (0)44 299 41 41.

l	pr-kfs, Karl F. Schneider AG, PR- und Kommunikationsagentur, Rütistrasse 13, 

8952 Schlieren, Tel. +41 (0)44 755 40 40, pr-kfs@pr-kfs.ch, www.pr-kfs.ch  

l	Supertext AG, Textagentur. Redaktion, Lektorat, Korrektorat, Übersetzung.

Online Preise berechnen und Aufträge erteilen: www.supertext.ch

Ausbildung  |  Formation
l	dr.huldi.management.ch ag: Begeistern Sie Ihre Kunden durch professionelles

Beziehungsmanagement und steigern Sie Ihren Erfolg spürbar. Unverbindliche Infos 

unter +41 (0)79 422 22 05 oder christian.huldi@dr-huldi-management.ch

Beratung  |  Conseil
l	Business Factory GmbH, Qualität statt Quantität in Marketing und Verkauf! DM, 

Türenöffnen, Outbound, Aussendienst, Events, Texte, Ideenfabrik, Coaching, Kam- 

pagnen mit Fullservice und Pfiff. www.businessfactory.ch, Tel. +41 (0)62 745 05 50.

l	Die Schweizerische Post, Kompetenzcenter Adressen, Ihre kompetente 

Partnerin für die Pflege grosser Datenmengen sowie für professionelle  

Adressaktualisierung. MAT[CH]test – die überraschende Adressanalyse mit dem 

«Aha-Effekt»! Informationen unter match@post.ch

l	dr.huldi.management.ch ag: Begeistern Sie Ihre Kunden durch professionelles

Beziehungsmanagement und steigern Sie Ihren Erfolg spürbar. Unverbindliche Infos 

unter +41 (0)79 422 22 05 oder christian.huldi@dr-huldi-management.ch

l	pr-kfs, Karl F. Schneider AG, PR- und Kommunikationsagentur, Rütistrasse 13, 

8952 Schlieren, Tel. +41 (0)44 755 40 40, pr-kfs@pr-kfs.ch, www.pr-kfs.ch
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Callcenter  |  Callcenter	
l	Business Factory GmbH, Qualität statt Quantität in Marketing und Verkauf! DM, 

Türenöffnen, Outbound, Aussendienst, Events, Texte, Ideenfabrik, Coaching, Kam- 

pagnen mit Fullservice und Pfiff. www.businessfactory.ch, Tel. +41 (0)62 745 05 50.

l	CallTec AG, das gute und leistungsfähige Callcenter für In- und Outbound.

Baarerstrasse 25, 6300 Zug, +41 (0)41 560 01 00, info@calltec.ch

l	cosma dialog ag. Das Dialog-Center, das umfassende, qualitative 

Lösungskonzepte über alle Kommunikationskanäle bietet: auf Ihrer Linie –  

in Ihrem Namen. www.cosmadialog.ch

l	GastroCall, Gastro-Callcenter, Adligenswilerstr. 29/27, Postfach 4870, 6002 Luzern, 

Tel. +41 (0)41 418 24 73, Fax +41 (0)41 418 23 71, info@gastrocall.ch

l	MS Mail Service AG, Fullservice für Marketing und Versandhandel

Fürstenlandstrasse 35, 9001 St. Gallen, 

Tel. +41 (0)71 274 66 66, Fax +41 (0)71 274 66 67, msfeedback@ms-direct.ch,  

www.ms-direct.ch 

l	Presseservice Güll GmbH, Abonnementverwaltung, Presseversand & Fulfilment, 

St. Gallen, Tel. +41 (0)71 314 06 06, info@guell.ch, www.guell.de

l	Trendcommerce Group, crossmediale Kundeninteraktion in höchster Qualität: 	

In-/Outbound, Kommunikations-/administrative Dienstleistungen via Telefon/Brief/

Fax/E-Mail/SMS/Web-Chat. www.trendcommercegroup.ch

Corporate Publishing  |  Corporate Publishing
l	Infel AG, Corporate Publishing, Kommunikation und Marketing. 

Produktivkraft für Rendite und Reputation. www.infel.ch 

Bern, Tel. +31 (0)31 320 13 13 und Zürich, Tel. +41 (0)44 299 41 41.

l	pr-kfs, Karl F. Schneider AG, PR- und Kommunikationsagentur, Rütistrasse 13, 

8952 Schlieren, Tel. +41 (0)44 755 40 40, pr-kfs@pr-kfs.ch, www.pr-kfs.ch 

Couverts  |  Enveloppes
l	H. GOESSLER AG, Couverts für DM, Binzstrasse 24, 8045 Zürich,

Tel. +41 (0)44 468 66 60, Fax +41 (0)44 468 66 61, info@goessler.ch

l	Seetal Elco AG, Kuverts und DM-Know-how, Wildischachen, 5201 Brugg,

Tel. +41 (0)56 462 80 00, Fax +41 (0)56 462 80 80, info@seetalelco.ch

l	Sonderegger AG, Spezialcouverts ohne Grenzen, Zürcherstrasse 60, 9500 Wil,

Tel. +41 (0)71 913 27 27, Fax +41 (0)71 913 27 28, couvert@sonderegger.ch

Datenmanagement  |  Gestion de données
l	AZ Direct AG, Adressen und ganzheitliche Lösungen für zielgerichtetes 

Consumer- und Business-Marketing, Blegistrasse 1, Postfach 94,  

6343 Rotkreuz, Tel. +41 (0)41 248 44 44, info@az-direct.ch, www.az-direct.ch

l	BG Informatik GmbH, Informatikdienstleistungen im Direktmarketing, 

8184 Bachenbülach, Tel. +41 (0)44 864 44 88, www.bg-informatik.ch 

l	Connectum GmbH, CRM Beratung und externer CRM Fullservice für Dialogmar-

keting, Kundenbindung und Clubmanagement. Grossrietstrasse 7, 8606 Nänikon, 

www.connectum.ch, Tel. +41 (0)44 802 37 37, dialog@connectum.ch

l	Die Schweizerische Post, Kompetenzcenter Adressen, Ihre kompetente 

Partnerin für die Pflege grosser Datenmengen sowie für professionelle  

Adressaktualisierung. MAT[CH]test – die überraschende Adressanalyse mit dem 

«Aha-Effekt»! Informationen unter match@post.ch

l	Direct Mail House AG, Direct Marketing von A bis Z, Mövenstrasse 10,

9015 St. Gallen, Tel. +41 (0)71 313 01 01, info@dmh.ch, www.dmh.ch

l	Druck Sprint AG, Digital- und Offsetdruck, Lettershop, Datenmanagement, 

Bücher, Mailings, Fulfilment, www.drucksprint.ch, Tel. +41 (0)43 255 80 00.

l	GastroAdress, Gastro-Adressdatenbank, Adligenswilerstr. 29/27, 6002 Luzern, 

Tel. +41 (0)41 418 24 65, Fax +41 (0)41 418 23 71, info@gastroadress.ch

l	KünzlerBachmann Directmarketing AG, Fullservice im Direktmarketing.

Tel. +41 (0)71 314 04 04, info@kbdirect.ch, www.kbdirect.ch

l	MS Mail Service AG, Fullservice für Marketing und Versandhandel

Fürstenlandstrasse 35, 9001 St. Gallen, 

Tel. +41 (0)71 274 66 66, Fax +41 (0)71 274 66 67, msfeedback@ms-direct.ch, 

www.ms-direct.ch

l	n c ag, In der Luberzen 25, 8902 Urdorf, Tel. +41 (0)44 735 38 38,

www.ncag.ch

l	Schober Information (Group) Schweiz AG, 1‘234‘133 Entscheider in über 

556‘508 Firmen. Über 5,8 Mio. Privatpersonen in 3,3 Mio. Haushaltungen. Jederzeit 

und überall Adressen auszählen, selektieren und downloaden. info@schober.ch, 

www.adressenonline.ch, www.adressesonline.ch, Tel. +41 (0)44 864 22 11.

l	Swissprinters Direct Marketing, bietet ein komplettes Dienstleistungsangebot 

im Datenmanagement-, Laserdruck- und Lettershopbereich.  

Als Generalunternehmer bieten wir Ihnen sämtliche Druck- und Weiterverarbei-

tungsleistungen an. Und dies alles aus einer Hand. Tel. +41 (0)62 746 47 50.

l	Vogt-Schild Medien AG/Vogt-Schild Druck AG, Ihre erste Adresse für Zeitschriften u. 

Periodika, Grafik, Druckvorstufe, Datenmanagement, Bogen-/Rotationsdruck, WV, 

Adressmanagement, Aboverwaltung/-inkasso u. Telefonmarketing. Postfach 848, 

4501 Solothurn, Tel. 032 624 71 11, info@vsverlag.ch, www.vsonline.ch, www.vsdruck.ch

l	Walter Schmid AG, Die beste Adresse für Adressen, Auenstrasse 10, 8600 Düben-

dorf. Datenaktualisierung und Pflege, Daten-Analysen, Tel. +41 (0)44 802 60 00, 

Fax +41 (0)44 802 60 10, info@wsag.ch, www.wsag.ch

Druckereien  |  Imprimeries
l	Bächler – Sidler AG, Ihre Werbefabrik,

Sagenmattstrasse 7, 6003 Luzern, Tel. +41 (0)41 248 41 41, 

Fax +41 (0)41 248 41 01, forms@bsl.ch, www.bsl.ch. Das Kompetenzzentrum für 

Mailings und Lettershop sowie individuelle Informationsverarbeitung.

l	Baumer AG, für die professionelle Abwicklung von Mailingaussänden – Alles aus 

einer Hand. Laubgasse 31, 8501 Frauenfeld, +41 (0)52 723 42 42, www.baumer.ch 

l	BL Blockfabrik AG, Werbeblöcke, Haftnotizen, veredelte Drucke und Formulare, 

Postfach, 9630 Wattwil, Tel. 071 988 33 33, Fax 071 988 48 74, www.blockfabrik.ch

l	Calendaria AG, Ihr Bildkalender-Profi vom Konzept bis hin zum weltweiten

Versand. Ihr Firmenauftritt kombiniert mit starken Bildaussagen ergänzt 

Ihre Kommunikationsplanung während 365 Tagen im Jahr. 

Calendariaweg 2, 6405 Immensee, Tel. +41 (0)41 854 22 11, www.calendaria.ch

l	Druck Sprint AG, Digital- und Offsetdruck, Lettershop, Datenmanagement,

Bücher, Mailings, Fulfilment, www.drucksprint.ch, Tel. +41 (0)43 255 80 00.

l	Edubook AG, Digitaldruckerei mit Spezialität auf Schulungsunterlagen und 

book on demand, Kapazität bis 2’000  Bücher / Order pro Tag, komplexe Logistik 

und Versandbuchhandlung, www.edubook.ch

l	Effingerhof AG, Druck – Verlag – Neue Medien, Storchengasse 15, 5201 Brugg

Tel. +41 (0)56 460 77 77, www.effingerhof.ch, www.printshop-kmu.ch

l	Fischer AG für Data und Print, Zeitschriften/Akzidenzen/Direct Mailings,

Münsingen BE, Tel. +41 (0)31 720 51 11, www.fischergroup.ch, www.druckeinfach.ch

l	Hess Druck AG, Ihr Spezialist für Laserformulare, Laserrollen, Mailings,

Couverts, Garnituren, Blocks, Flyer und Pultplaner. 

Setzen Sie auf uns, wir sind Ihr leistungsfähiger und flexibler Partner. 

Schützlerweg 3, 8560 Märstetten, info@hessdruck.ch, www.hessdruck.ch

l	Intelligent Printing Solutions, in Zürich, Zug, Luzern. DirectSelfMailer, 	

personalisiert, individualisiert, optimiert. Tel. +41 (0)44 445 15 55, www.ipsag.ch

l	Kasimir Meyer AG, 5610 Wohlen, Tel. +41 (0)56 618 58 00, www.kasi.ch. 

Digitaldruck – Bildpersonalisierung – Offsetdruck von A–Z. www.kasiprintshop.ch

l	Lerchmüller AG, Ihr Partner für Printmedien

Für die professionelle Umsetzung von Mailings und Werbedrucksachen.  

Tel. +41 (0)56 463 61 11, 5107 Schinznach-Dorf, www.lerchmueller.ch

l	n c ag, Crossmedia-Publishing und Druckvorstufe, In der Luberzen 25, 8902 Urdorf,

Tel. +41 (0)44 735 38 38, www.ncag.ch
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Infel AG
Frau Prisca Kronenberg
Postfach 3080
8021 Zürich
Telefon +41 (0)44 299 41 22
E-Mail kronenberg@infel.ch

l	Reprotechnik Kloten AG, Steinackerstrasse 3, 8302 Kloten, +41 (0)44 804 91 11, 

Gesamtdienstleistungen für alle Bereiche der Druckvorstufe, www.rtk.ch

l	Schmid-Fehr AG, Goldach. Suchen Sie eine Druckerei, die Ihre Direct-Marketing-

Massnahmen kompetent und zuverlässig von A bis Z umsetzt? Dann rufen Sie uns 

an: Tel. +41 (0)71 844 03 03, www.schmid-fehr.ch, directmail@schmid-fehr.ch

l	Schwabe AG, 4132 Muttenz 

Von Konzept, Gestatung bis Druck und Lettershop – alles aus einer Hand!  

Ihr Ansprechpartner: Erich Käser, Tel. +41 (0)61 467 85 64, www.schwabe.ch

l	Suter Print AG, 3072 Ostermundigen, info@suterprint.ch, Tel. +41 (0)31 939 50 50. 

Ihr Partner für Akzidenzdrucksachen, Schulungsordner und Mailings.

Events  |  Events
l	Eventicum AG, Zentweg 17, 3006 Bern, www.eventicum.ch, info@eventicum.ch, 

Fon 031 939 19 00, Fax 031 939 19 01, Spezialist für Events + Promotionen.

l	KLEISTERMEISTER Eventsolutions, organisiert wirkungsvolle Kundenanlässe und 

Promotionen! Wir beraten Sie gerne. www.kleistermeister.ch, Tel. 041 220 12 82.

Fax-Marketing  |  Marketing par fax
l	Markus Flühmann AG, ‹The Distribution Company›, Lettershop, Fulfilment,

Lagerlogistik, Ordermanagement, Fax, Industrie Nord 9, 5634 Merenschwand,  

Tel. +41 (0)56 675 75 75, www.the-distribution-company.ch

l	Tanatek AG, Postfach 4248, 6304 Zug, Tel. +41 (0)41 534 16 60, info@faxwerbung.

ch, www.faxwerbung.ch. Über 300000 Fax-Nr. vorhanden. WIR-Mitglied.

Fulfilment  |  Fulfilment
l	BVA LOGISTIQUE SA à Lausanne, www.bva.ch – Tél. +41 (0)21 642 01 20.

Votre partenaire romand du marketing direct, l’assurance d’être vu!

l	Direct Mail House AG, Direct Marketing von A bis Z, Mövenstrasse 10,

9015 St. Gallen, Tel. +41 (0)71 313 01 01, info@dmh.ch, www.dmh.ch

l	Markus Flühmann AG, ‹The Distribution Company›, Lettershop, Fulfilment, 

Lagerlogistik, Ordermanagement, Fax, Industrie Nord 9, 5634 Merenschwand,  

Tel. +41 (0)56 675 75 75, www.the-distribution-company.ch

l	MS Mail Service AG, Fullservice für Marketing und Versandhandel

Fürstenlandstrasse 35, 9001 St. Gallen, 

Tel. +41 (0)71 274 66 66, Fax +41 (0)71 274 66 67, msfeedback@ms-direct.ch, 

www.ms-direct.ch 

l	Oeschger Verpackungsservice AG, Schwimmbadstrasse 43, 5430 Wettingen,

Tel. +41 (0)56 437 35 50, www.oeschgervps.ch

l	Presseservice Güll GmbH, Abonnementverwaltung, Presseversand & Fulfilment, 

St. Gallen, Tel. +41 (0)71 314 06 06, info@guell.ch, www.guell.de

l	Schmid-Fehr AG, Goldach. Suchen Sie eine Druckerei, die Ihre Direct-Marketing-

Massnahmen kompetent und zuverlässig von A bis Z umsetzt? Dann rufen Sie uns 

an: Tel. +41 (0)71 844 03 03, www.schmid-fehr.ch, directmail@schmid-fehr.ch

l	Stiftung Brändi AWB Rösslimatt Luzern, Lettershop, Versand, Fulfilment,

Tel. +41 (0)41 368 22 12, flyer@braendi.ch

l	Trendcommerce Group, crossmediales Dialogmarketing mit professionellem 

Fullservice: DM-Entwicklung/-Umsetzung, Adresshandling, Response-Management, 

(Bild-)Personalisierungen, Farbdigitaldruck, Plakatdruck, Lettershop, Fulfilment,  

In-/Outbound-Telefonie, Display-Systeme. www.trendcommercegroup.ch

Lettershops  |  Lettershops
l	AZ Direct AG, Adressen und ganzheitliche Lösungen für zielgerichtetes 

Consumer- und Business-Marketing, Blegistrasse 1, Postfach 94,  

6343 Rotkreuz, Tel. +41 (0)41 248 44 44, info@az-direct.ch, www.az-direct.ch

l	BEORDA Direktwerbung AG, seit über 30 Jahren der professionelle Lettershop für

Datenmanagement, Couvertieren bis 14 Beilagen, Folieren/Schrumpfen und Self- 

mails, Kantonstrasse 101, 6234 Triengen, Tel. +41 (0)41 935 40 60, www.beorda.ch

l	BVA LOGISTIQUE SA à Lausanne, www.bva.ch – Tél. +41 (0)21 642 01 20.

Votre partenaire romand du marketing direct, l’assurance d’être vu!

l	Direct Mail House AG, Direct Marketing von A bis Z, Mövenstrasse 10,

9015 St. Gallen, Tel. +41 (0)71 313 01 01, info@dmh.ch, www.dmh.ch

l	Druck Sprint AG, Digital- und Offsetdruck, Lettershop, Datenmanagement, 

Bücher, Mailings, Fulfilment, www.drucksprint.ch, Tel. +41 (0)43 255 80 00.

l	Funke Lettershop AG, Direkter geht’s nicht, Ihr zuverlässiger Partner für 	

personalisierte Direct Mailings. Bernstrasse 217, 3052 Zollikofen (BE),  

Tel. +41 (0)31 911 71 11, info@funkelettershop.ch, www.funkelettershop.ch.  

Hohe Sicherheit beim Datentransfer: https://extranet.funkelettershop.ch

l	Intelligent Printing Solutions, in Zürich, Zug, Luzern. DirectSelfMailer, 	

personalisiert, individualisiert, optimiert. Tel. +41 (0)44 445 15 55, www.ipsag.ch

l	KünzlerBachmann Directmarketing AG, Fullservice im Direktmarketing.

Tel. +41 (0)71 314 04 04, info@kbdirect.ch, www.kbdirect.ch

l	Lang Direktwerbung AG, seit 20 Jahren Ihr zuverlässiger Partner für Inkjet, 

Laserprint, Folieren, Lettershop, Fulfilment, 6025 Neudorf, Luzernerstrasse 22,  

Tel. +41 (0)41 930 20 62, info@langmailing.ch, www.langmailing.ch

l	Markus Flühmann AG, ‹The Distribution Company›, Lettershop, Fulfilment, 

Lagerlogistik, Ordermanagement, Fax, Industrie Nord 9, 5634 Merenschwand,  

Tel. +41 (0)56 675 75 75, www.the-distribution-company.ch

l	Media Mail AG, Lettershop (Online-Systemverarbeitung, Inkjet, Laserprint), Hertistr. 23, 

8304 Wallisellen, Tel. 043 233 44 44, info@mediamail.ch, www.mediamail.ch

l	MS Mail Service AG, Fullservice für Marketing und Versandhandel

Fürstenlandstrasse 35, 9001 St. Gallen, 

Tel. +41 (0)71 274 66 66, Fax +41 (0)71 274 66 67, msfeedback@ms-direct.ch, 

www.ms-direct.ch
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Werden künftig  
vermehrt Produkte  
im Abonnement  
angeboten?

Nie mehr einkaufen. Alles, was Sie brauchen, kommt  

per Abo zu Ihnen nach Hause. Ein Tagtraum oder Zu-

kunftsmusik? Uns interessiert: Werden künftig vermehrt 

Produkte im Abonnement angeboten? Einfach die 

Antwortkarte auf der Umschlagseite ausfüllen, ab- 

schicken – und gewinnen. Wir verlosen unter allen Teil-

nehmenden ein Jahr lang wöchentlich eine Bio-Box L 

von Freshbox im Wert von rund 3000 Franken. 

Machen Sie mit und mit etwas Glück erhalten Sie schon 

bald jede Woche eine Vitaminbombe.

DirectNews gratuliert
In der DirectNews 1/09 stellten wir die Frage: Geben Sie eine  
eigene Kundenzeitschrift heraus? 29 Prozent der Teilnehmenden 
beantworteten die Frage mit «Ja» (siehe Seite 3). Unter allen  
Teilnehmenden verlosten wir einen iMac von Manor im Wert von 
rund 2200 Franken. DirectNews gratuliert Jean Pierre Borrini, Win-
ter & Company AG, Basel, zu seinem Gewinn und wünscht viel 
Freude mit dem All-in-one-Wunder.

l	Oeschger Verpackungsservice AG, Schwimmbadstrasse 43, 5430 Wettingen,

Tel. +41 (0)56 437 35 50, www.oeschgervps.ch

l	Regor AG, Ihr Partner für Mailingproduktion und Lettershop.

Tel. +41 (0)44 866 75 75, info@regor.ch, www.regor.ch

l	Schmid-Fehr AG, Goldach. Suchen Sie eine Druckerei, die Ihre Direct-Marketing-

Massnahmen kompetent und zuverlässig von A bis Z umsetzt? Dann rufen Sie uns 

an: Tel. +41 (0)71 844 03 03, www.schmid-fehr.ch, directmail@schmid-fehr.ch

l	Seetal Elco AG, Fullservice für Produktion und Versand von 

Mailings, Selfmailer, Gummieren, Verdoppeln, Aufspenden,  

Laserprinting, Digitaldruck, Inkjet, Lettershop. Wildischachen, 5201 Brugg,  

www.seetalelco.ch, Tel. +41 (0)56 462 80 00, Fax +41 (0)56 462 80 80.

l	Swissprinters Direct Marketing, bietet ein komplettes Dienstleistungsangebot 

im Datenmanagement-, Laserdruck- und Lettershopbereich.  

Als Generalunternehmer bieten wir Ihnen sämtliche Druck- und Weiterverarbei-

tungsleistungen an. Und dies alles aus einer Hand. Tel. +41 (0)62 746 47 50.

l	Trendcommerce Group, crossmediales Dialogmarketing mit professionellem 

Fullservice: Falzen, Zusammenführen & Kuvertieren, selektive Beilagensteuerung, 

Drucksachenverwaltung, Lagerlogistik. www.trendcommercegroup.ch

Mobile Marketing  |  Marketing par mobile
l	Dolphin Systems AG, 8832 Wollerau, Tel. +41 (0)44 787 30 70, www.dolphin.ch,

Wir setzen Ideen um. Internet, SMS, Fax, E-Mail erfolgreich kombinieren!

Werbemittel  |  Articles publicitaires
l	BL Blockfabrik AG, Werbeblöcke, Haftnotizen, veredelte Drucke und Formulare, 

Postfach, 9630 Wattwil, Tel. 071 988 33 33, Fax 071 988 48 74, www.blockfabrik.ch

l	Calendaria AG, Ihr Bildkalender-Profi vom Konzept bis hin zum weltweiten

Versand. Ihr Firmenauftritt kombiniert mit starken Bildaussagen  

ergänzt Ihre Kommunikationsplanung während 365 Tagen im Jahr. 

Calendariaweg 2, 6405 Immensee, Tel. +41 (0)41 854 22 11, www.calendaria.ch

l	Polydono AG Werbeartikel, trendige Giveaways, exklusive Geschenke und 

Spezialanfertigungen: 100’000 Werbeartikel auf www.polydono.ch! Tel. 0848 848 077.
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	 1	 Andi Vogel, Tempobrain AG, und 

Alain Martinet, Webstyle GmbH

	 2	� Patrick Müller, iTrust AG, Priska 

Dysli, Bavaria Auto AG, und Livio 

Fazio, Masani´s Ambient Media

	 3	� Mathias Karsupke und Andrea 

Schwyzer, beide Alphapay AG

	 4	� Marc Ziegler, Sage Schweiz AG, 

und Simon May, Institut für  

Jungunternehmen

	 5	� Christine Pfund, Phonak Commu-

nications AG, Evelyn Tanner, 

Migros, Susanne Wenger und 

Fabienne Kaupert-Mooser, beide 

Phonak Communications AG

	 6	 Gian-Reto Raselli, WWF Schweiz

	 7	� Michel Fink, Urs Luginbühl und 

Beat U. Schneider, alle SWISS TXT

	 8	� Ulrich O. Zimmer, Ricoter Erdauf-

bereitung AG, und Muriel Laporta 

Asté, Publicis Werbeagentur AG

	 9	� Stefan Anderegg, Die Post, Kurt 

Lipp, Zofinger Tagblatt, und Andreas 

Lang, Die Post

	10	� Andrea Hofer und Pascal Buenter, 

beide Schaffner EMV AG

«Der Preis ist heiss – intelligentes Pricing als 

strategischer Erfolgsfaktor»: Das aktuelle 

Tagungsthema lockte rund 1000 Besucher 

an den Schweizerischen Marketing-Tag 09 

im Kultur- und Kongresszentrum in Luzern. 

Besonders brisant war das Interview mit  

dem Überraschungsgast – Preisüberwacher 

Stefan Meierhans. 10
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Schweizerischer Marketing-Tag 09, 3. März im KKL

DirectClick
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