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WERBEARTIKEL
ZUSÄTZLICHE UMSÄTZE FÜR
DRUCKEREIEN? 
Die konjunkturellen Aussichten sind momentan nicht rosig. Gerade solche Zeiten verlangen von
Unternehmern Flexibilität und Kreativität, um ihre Umsatzbasis abzusichern. Ein erweitertes
Produktangebot für den bestehenden Kundenstamm könnte ein Erfolg versprechender Ansatz
sein. Vor allem dann, wenn es sich um branchennahe Produkte wie Werbeartikel handelt.

erbeartikel kennt jeder.
Und die Wirksamkeit

von Werbeartikeln ist ebenfalls
hinlänglich bekannt. Sie wirken
nach einer neuen Studie des Ge -
samtverbandes der Werbeartikel-
Wirtschaft e. V. (GWW) zudem
emotional.
Bei Werbeartikeln geht es zwar
um preiswerte, kleine Geschenke,
doch sie dürfen auch vom Um -
satz nicht unterschätzt werden.
3,65 Milliarden € wurden im Jahr
2019 in Deutschland mit dem 

W Vertrieb von Werbeartikeln um -
gesetzt. Ihren Einsatz finden sie
üblicherweise im direkten Kun -
den kontakt, auf Mes sen und Ver -
ans taltungen, als Mailing-Verstär -
ker, beim Branding einer Marke
und nicht zuletzt als kleine Auf -
merksamkeit zu Weihnachten
oder anderen Feiertagen. 
Und schließlich sind Werbear tikel
ja auch (im weitesten Sinne)
Druck-Erzeug nisse, deren Ange -
bot bei Kunden auf hohe Akzep -
tanz stößt. Das beweisen nicht 

zuletzt auch die nicht unerheb -
lichen Erfolge der großen Online -
druckereien beim Ver  trieb von
Werbeartikeln nahezu aller
Größenordnungen.  
Es ist für Druckereien also gar
nicht so abwegig, selbst auch
Wer bemittel anzubieten, ohne
ein gleich neues Business eta -
blieren oder gar neue Zielgrup -
pen erschließen zu müssen. Die
Mög lichkeit, sich breiter aufzu -
stellen und Zusatzgeschäfte mit
den Be standskunden zu machen,
klingt eigentlich verlockend.

Haptische Werbung ist 
im Trend 
Nach dem Einbruch während der
Corona-Pandemie und den damit
einhergehenden Kontaktbe -
schrän kungen wächst der Markt
wieder. So konnte die Branche
2021 immerhin wieder 2,7 Mrd. €
Umsatz erzielen. 
Denn Werbeartikel liegen immer
noch im Trend und sind seit Jah -
ren in den Top-3 aller Werbe me -
dien. Schließlich setzen fast alle
Groß unternehmen und immerhin
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75% der Mittelständler in
Deutsch land Wer beartikel in
ihrem Marketing-Mix ein. Das hat
über die Jahre dazu ge führt, dass
mit 98% prak tisch jeder Deut -
sche einen ent sprechenden Arti -
kel besit zt und ihn teils jah relang
be nutzt, wie der GWW heraus -
gefunden hat.
Begünstigt durch den Boom im
E-Commerce und durch den
Generationen-Wechsel in den
werbetreibenden Unternehmen
bestellen viele Unternehmen ihre
haptischen Werbeartikel jetzt
online – mit deutlich steigender
Tendenz. 

Werbeartikel im eigenen
Online-Shop 
Aufgrund dieser Fakten könnte
ein Zusatzangebot von Werbe -
artikeln im Online-Shop einer
Druckerei für deren Kunden
durchaus at trak tiv sein. Und zwar
ein Online-Shop, der wenig per -
sonelle und finanzielle Kapazi -

täten bindet, ein Bestseller-Sorti -
ment an Werbe artikeln mit-
bringt und an ein Hersteller-Netz
samt der notwen digen Technik
im Hintergrund angebunden ist. 
Das ist das Angebot der Mypromo-
Geschäftsführer Heike Lübeck
und Jürgen Geiger. Die Mypromo
Network GmbH versteht sich als
digitale Vernetzungs-Plattform
der Werbeartikelbranche und
deckt mit etwa. 20.000
Ar ti keln der führenden
Hersteller und Importeure
die Bestseller aus jedem Sor ti -
mentsbereich ab. Das Unter neh -
men aus Mainz stellt seinen
Shop-Partnern aber nicht nur
Kugel schreiber, Kalen der oder
Kaffeetassen in den Online-Shop,
sondern auch aus gefallene und
wertige Produkte, die dort von
den Kunden online ge staltet und
sofort be stellt werden können.
»Mit Mypromo sollen un se re Kun -
den einen leistungs star ken und
intuitiv funk tio nie renden Online-
Shop eröffnen können – ohne
über technisches Know-how zu
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verfügen oder sich selbst in die
Komplexität der Werbemittel -
branche hineinar beiten zu müs -
sen«, ist der An spruch des Ge -
schäfts führer-Duos Heike Lübeck
und Jürgen Geiger.  

Automatisierung durch
Digitalisierung
Neben den aktuellen Produkt -
daten will Mypromo mit einer voll -
ständigen Automatisierung
punkten. Zur Gestaltung des
gewählten Artikels erstellt der
Industriekunde seine Druckdaten
automatisch im Online-Editor.
Durch echtes Web-to-Print wer -
den die fertigen Daten automati -
siert generiert und über Mypromo
in Echtzeit an den jeweiligen Her -
steller weitergeleitet. 
»Unser Shop-Partner soll nach
Möglichkeit we nig Arbeit mit
dem einzelnen Auftrag haben«,
bekräftigt Geiger sein Verständ -
nis von Digitalisie rung. »Nur
wenn der komplette Prozess

automatisiert abläuft, lassen sich
auch kleine Auftrags größen pro -
fitabel und mit kurzen sowie ver -
lässlichen Produktions zeiten ab -
wickeln.«

Das Mypromo-Angebot
Ein Online-Shop von Mypromo
mit eigener Webadresse lässt sich
über die E-Commerce-Plattform 

Shopify als App einrichten, sobald
ein Shopify-Basisvertrag (der be -
trägt 27,00 € im Monat) abge -
schlossen wur de. 
»Die Mypromo-App dagegen ist
kos tenlos«, betont Geiger. Als
Inhaber der Mypromo-App soll
jeder Shop-Partner Artikelange -
bot, Preise und Design des Shops
individualisieren können. »Uns ist
besonders wichtig, dass kein nen -
nenswertes Grafiker- oder Tech -
ni ker-Know-how vorausgesetzt
wird«, unterstreicht Heike Lübeck
den Ansatz für das Zusatzange -
bot. »Wir wollen, dass zukünftige
Shop-Partner ihren Kunden einen
Zusatznutzen bieten können –
und das, ohne wesentliche Res -
sourcen aufzuwenden.« Dabei
sollen die Lö sungen zügig und
digital umsetzbar sein. Und so
ressourcenschonend wie mög lich,
damit aus neuen Um sätzen auch
zusätzliche Gewinne entstehen.
Das Ein richten des Onlineshops
erfolgt in wenigen Schritten und

wird im Dialog mit Mypromo für
die Nut zung vorbereitet. Nach
der Ini tia lisierung des Shops wird
fortlau fende Unterstützung sowie
Marketing-Material für Werbe -
maßnahmen angeboten.  

> www.mypromo-service.com

Auswahl, Gestaltung, Bestellung: Ein leistungsstarker und digitaler Werbeartikel-Shop
für lukrative Zusatzumsätze mit einem Werbeartikel-Sortiment, das sich auf Bestseller,
Nachhal tigkeit, Express und Trends fokussiert.




