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Radio verkauft: Wetten Sie nie dagegen!

Gemeinschafts-Kampagne stellt die Abverkaufsstiarke von Radio humor-
voll und dynamisch unter Beweis / Idee und Umsetzung lieferte die Kre-
ativschmiede Grabarz & Partner / Studien und Fallbeispiele zeigen:
Radio kann den Umsatz um rund ein Drittel ankurbeln

Berlin, 3. Juni 2009 - Am Wochenende ist auf Initiative und unter Federfih-
rung der Radiozentrale eine der gréBten und aufwendigsten Kampagnen der
deutschen Radiobranche an den Start gegangen. Ziel der gemeinsamen Aktion
ist die Dokumentation der Abverkaufsstarke von Radio. Unter dem Motto ,Radio
verkauft — wetten Sie nie dagegen™ werden Unternehmer gezeigt, die die skur-
rilsten Wetteinsatze einlésen weil sie nicht glauben konnten, dass mit Hilfe von
Funk tatsachlich 15 Autos an einem Tag an Neukunden vom Hof gegangen sind
oder der Umsatz mit Radio pro Kunde um 30 Prozent gesteigert werden konnte.
Wie gut Radiowerbung abverkaufen kann, wird anhand eines verlorenen Wett-
einsatzes, vor allem aber mit umfanglichen Studienergebnissen und Fallbeispie-
len* unterhaltsam und leicht verstandlich dargelegt.

Zum Einsatz kommen Funkspots, Anzeigenmotive und Onlinebanner bzw. Wall-
papers, die flr vertiefende Informationen auf die Internetplattform
www.radioverkauft.de hinweisen. Hier findet der Interessent neben den Ge-
schichten rund um die verlorenen Wetten und den entsprechenden Belegen mit
nur einem Klick auch seinen direkten Ansprechpartner beim Radiosender bzw.
dem regionalen Vermarkter vor Ort. Denn Zielgruppe sind in erster Linie die klei-
neren und mittleren Unternehmen in der Region. Die Fallbeispiele werden suk-
zessive in den nachsten Wochen um weitere Branchen erweitert.

Entwickelt und umgesetzt wurde die auf rund drei Millionen Euro dotierte Kam-
pagne pro Radio von der Hamburger Fullservice-Agentur Grabarz & Partner rund
um Kreativ-Geschaftsfihrer/Partner Ralf Heuel. Pilot Media aus Hamburg entwi-
ckelte den entsprechenden Mediaplan. ,Wir freuen uns, unsere Kundenbeziehung
mit der Radiozentrale weiter ausbauen zu kénnen, die mit der seit 2007 sehr
erfolgreich laufenden Imagekampagne ,Radio. Geht ins Ohr. Bleibt im Kopf."
begann. Diesen Dachmarkenclaim setzen wir als lbergreifende Klammer auch in
der neuen Abverkaufsaktion ein. Auch setzen wir weiter auf Testimonials. Aller-
dings inszenieren wir die Abverkaufsstdrke des Mediums Radio jetzt mit einer
eigenen Wetten-Mechanik, die in unterschiedlichen Medien gespielt wird", so Ralf
Heuel.

Lutz Kuckuck, Geschaftsflihrer der Radiozentrale: ,Radio kann aufgrund seiner
Abverkaufsstdrke und Emotionalitdt in schwierigen Zeiten besonders punkten. Da
héatte kaum einer dagegen gewettet. Wie deutlich allerdings der via Radio erwirt-
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schaftete Zusatzumsatz ausféllt, ist vielen nicht ausreichend bekannt. Und auch
das konkurrenzlos giinstige Preis-Leistungsverhdéltnis — auch bei der Produktion -
ist gerade kleineren und mittleren Unternehmern noch zu wenig bewusst. Das
wollen wir mit dieser Kampagne dndern und gehen selbstbewusst davon aus,
dass, wer uns einmal getestet hat, auch kiinftig auf die Kommunikationskraft
von Radio setzen wird. Wir wollen mittelfristig die 6-Prozent-Marktanteilsquote
deutlich hinter uns lassen, denn Radio ist im Werbemarkt noch immer vor allem
eines: unterschéatzt!"

Eine Auswahl der dokumentierten Ergebnisse und Fallbeispiele*:

¢ Radiowerbung kann den Abverkauf um knapp ein Drittel ankurbeln

Bis zum Herbst 2007 entschieden sich 9,5 Prozent aller Kaufer von Kopf-
schmerzmitteln fir Aspirin Plus C. Durch eine Radiokampagne in den letzten drei
Monaten des Jahres konnte Bayer diesen Anteil jedoch um 17 Prozent steigern.
Insgesamt gingen mit Hilfe der Radiowerbung 29 Prozent mehr Packungen Aspi-
rin Plus C Uber den Ladentisch. Damit verbuchte Bayer pro im Radio eingesetz-
tem Werbeeuro einen Zusatzumsatz von 1,60 Euro.

e Radiowerbung kann den Umsatz pro Kunde um 30 Prozent steigern

49 Prozent aller Mébelhauskunden in Deutschland kaufen beim schwedischen
Einrichter Ikea. Durch Radiowerbung konnte dieser schon extrem hohe Kunden-
anteil sogar noch um weitere drei Prozent gesteigert werden. Die Ikea-Kunden,
die einen der Radiospots gehért hatten, gaben danach im Mébelhaus zudem 30
Prozent mehr Geld aus. Anstelle von 44,20 Euro lieBen sie 57,40 Euro pro Ein-
kauf an der Kasse. Damit konnte Ikea pro fiir Radiowerbung eingesetzten Euro
einen Mehrumsatz von 1,80 Euro verbuchen (Quelle: GfK Consumer Scope 2008,
Studie der RMS).

¢ Radiowerbung kann an einem Tag 15 Autos an Neukunden verkaufen
Um kurzfristig den Hof zu leeren, entschied sich das Berliner Autohaus ,Berolina®
2008 dazu, zwei Tage lang unter anderem im Radio zu werben - auf dem Sender
104.6 RTL Berlin. Unmittelbar durch den Impuls der Radiowerbung verkaufte
Berolina 15 Autos am Aktionstag. Durch ein parallel verschicktes Direct-Mailing
wechselten an diesem Tag nur zehn Autos den Besitzer. Die Kaufer, die aufgrund
der Radiowerbung zu Berolina kamen, waren zu 100 Prozent Neukunden.

Im Pressebereich von www.radiozentrale.de stehen Anzeigenmotive, Online-Werbemittel und
Funkspots inkl. Abschrift sowie Fotos des Geschaftsfiihrers zum Download zur Verfliigung.

Die Gattungsinitiative Radiozentrale versteht sich als gemeinsame Plattform o6ffentlich-
rechtlicher und privater Radiostationen sowie gattungsnaher Unternehmen der Radioindustrie.

Grabarz & Partner ist eine unabhangige und inhabergefiihrte Werbeagentur, die seit Jahren zu
den kreativsten Agenturen Deutschlands zdhlt. Mit rund 185 Mitarbeitern betreut Grabarz &
Partner Kunden wie Volkswagen, Volkswagen Nutzfahrzeuge, IKEA, EDEKA, DEVK und Gru-
ner+Jahr. Die Agentur verfligt iber eine hervorragende Kompetenz im Bereich Radio, was
zahlreiche nationale und internationale Preise eindrucksvoll belegen.
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