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#Adressen #Printmailing #Telefonmarketing #B2B
Print meets Phone

Wie du B2B-Akquise haptisch und personlich transformierst

In einem digitalen Umfeld, das zunehmend von einer Flut an E-Mails und LinkedIn-Inmails
gepragt ist, ruckt die physische Haptik wieder verstarkt in den Fokus strategischer
Vertriebsarbeit. Printmailings fungieren im B2B-Kontext heute mehr denn je als exklusive
Turoffner, die den Weg durch den ,Digital Noise™ ebnen und eine Brlicke zur persdnlichen
Kommunikation schlagen. Wenn du den klassischen Kanal Print mit einem gezielten
telefonischen Nachfassen kombinierst, nutzt du die psychologische Wirkung der crossmedialen
Verstarkung. Es geht hierbei nicht um die isolierte Betrachtung einzelner MaBnahmen, sondern
um die Orchestrierung eines abgestimmten Prozesses, der die Response-Wahrscheinlichkeit
signifikant erh6ht und den Sales-Funnel effizienter fullt.

Die Renaissance des Haptischen: Print als strategischer Anker

Printmailings genieBen im B2B-Bereich einen Vertrauensvorschuss, den digitale Formate oft
muihsam erarbeiten missen. Ein hochwertig gestaltetes Mailing landet auf dem Schreibtisch der
Entscheidungsebene und verweilt dort statistisch gesehen deutlich langer als eine E-Mail im
Posteingang. Hierdurch erzielen haptische Mailings eine héhere Aufmerksamkeit.

Das liegt an der sensorischen Ansprache: Wenn dein Zielkunde dein Angebot sprichwdrtlich in

den Handen halt, verankert sich deine Marke tiefer im Bewusstsein. Fir deinen Vertriebsfunnel
bedeutet das: Das Mailing liefert den Kontext, auf den dein spaterer Call aufbaut. Du startest

das Telefonat nicht bei ,Null®, sondern knlpfst an einen bereits bekannten Impuls an.

Der Nachfass-Call: Rechtliche Sicherheit und psychologische Wirkung

Haufig herrscht Unsicherheit bezliglich der Kaltakquise am Telefon. Im B2B-Bereich ist der Call
jedoch unter der Voraussetzung des mutmaBlichen Einverstandnisses (§ 7 Abs. 2 Nr. 2 UWG)
zulassig.

Die Kombination aus Mailing und Call ist deshalb so machtig, weil sie die ,Reaktanz™ beim
Gegenuber senkt. Ein unangekindigter Anruf wirkt oft stérend. Ein Anruf, der sich auf ein zuvor
versendetes, hochwertiges Mailing bezieht, wird hingegen oft als konsequenter Service
wahrgenommen. Das Mailing dient hier als Avis, das den Boden bereitet und die Hilrde fir eine
Call-Annahme massiv senkt.

Datenqualitat als kritischer Erfolgsfaktor

Da sowohl hochwertige Printproduktionen als auch qualifizierte Telefonie zeit- und
kostenintensive Instrumente sind, ist die Selektion deiner Zielgruppe das Fundament deines
Erfolgs. Ein Streuverlust ist bei diesen Kanal-Kosten nicht nur argerlich, sondern ein direkter
Renditekiller.
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Bevor du dein Mailing versendest, musst du sicherstellen, dass deine Daten valide sind:

+ Personalisierungstiefe: Erreichst du den Entscheider namentlich oder streust du deine
Aussendung lediglich als unpersonalisierte Firmenadresse, die schlimmstenfalls bereits in der
Poststelle aussortiert wird?

+ Branchen-Targeting: Passt dein Case exakt zu den Herausforderungen des Unternehmens?

+ Trigger-Events: Gibt es aktuelle Anldsse (z. B. Expansion, neue Flihrungsebene,
Produktinnovation, ...), die deinen Anruf rechtfertigen?

Investiere lieber in qualifizierte Adressen mit tiefen Insights als in unqualifizierte Daten - die
Konversionsrate am Ende des Funnels wird es dir danken.

Der Workflow: Timing ist alles

Der Erfolg dieses hybriden Modells steht und fallt mit dem Timing. Ein zu langer Abstand
zwischen Posteingang und Anruf ldsst den Erinnerungseffekt verpuffen.

1. Tag 0: Versand der Mailings (idealerweise gestaffelt, um die Call-Kapazitaten nicht zu
Uberlasten).

2. Tag 2-4: Postlaufzeit und Zeit fir die Sichtung beim Kunden.

3. Tag 5-8: Zeitfenster flir den Erstversuch des Nachfass-Calls.

In diesem Fenster ist die Awareness flir deine Botschaft am hdchsten.

Fazit: Synergien nutzen fiir messbare Abschliisse

Die Verzahnung von Print und Call ist keine Nostalgie, sondern High-End-Vertrieb. Du nutzt die
Werbewirkung des Briefkastens, um die Tir filr ein qualifiziertes Fachgesprach zu 6ffnen. Wenn
deine Datenbasis stimmt und dein Timing prazise ist, verwandelst du einen kalten Kontakt in
einen gewarmten Lead, bevor das erste Wort am Telefon gesprochen wurde. In einer Welt voller
flichtiger Pixel ist diese Strategie dein Weg zu echter Relevanz und nachhaltigem Markterfolg.

Von der Idee zum Erfolg

Du planst eine Kampagne mit eigenen Daten, bendtigst aber mehr Informationen flr einen
erfolgreichen Call? Oder du méchtest eine cross-mediale Kampagne fiir die Kundenakquise
aufsetzen und bendétigst hierflir das passende Adressenmaterial? Dann lass uns dazu sprechen,
wie wir deine Kampagne erfolgreich unterstitzen kénnen.
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