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h_da Erfolgsfaktoren des Database-Marketing Quelle: Huldi
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h da Umsetzung des Database-Marketing
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Regelkreis des Database-Marketing
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h—da Trends im Database-Marketing Quelle: Huldi

2. Multi-Channel 3. Marketing-Database
Kommunikation
» Geschlossener Regelkreis » Data Warehousing-Tools
» Neue Medien (v.a. Internet)  Data Mining und Kunstliche Int.
« Kontakt-Kampagnen » Knowledge-Management
- Response-Erfassung » Standard-Software

1. Beachtung durch die GL steigt

» DBM = Strategische Erfolgsposition
« DBM = Chefsache

4. One-to-One-Marketing 5. Mitarbeiterfihrung und
Unternehmens-Kultur

* Individualisierung * Steigende Akzeptanz

* Kundenbewertung « Datenorientiere U-Kultur

* Wettbewerbsfaktor Information
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h_da Aufbau einer Kundendatenbank: Aufgabe

Ein Universalversandhandler (Sortimentsversender)
mit einem Schwerpunkt im Bereich Bekleidung (z.B.
Otto, etc.) mochte eine Kundendatenbank einrichten.

a) Stellen Sie eine Ubersicht auf tiber Kriterien, die diese
Datenbank enthalten sollte. Klassifizieren und ordnen sie
diese Kriterien.

b) Welche Marketing-Aktivitaten kdnnen aus den
Informationen der Datenbank abgeleitet werden?

Prof. Dr. Matthias Neu: One-to-One-Marketing



h da

Database — know your customer

Likes/dislikes
= [ncome
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Basic principles of dialogue marketing.
Principle Ill: Data handling

Make sure to collect the right data!

Data of sales prospects and
customers Relevant data for the estimation of the

level of demamnd:
1_.,____-_‘-‘- previous deliveres, date of delivery,
configuration of products, planned
purchases, etc,

Long-term, constant and

product independent facts:

name, address, age, gender, job, income,
education, etc.

i?.
:

v Fotential

= Action
Target group related facts Facts about attitudes, efficiency
(approaches): / of previcus actions:
kind of approach, frequency, date, = Reaction T amount and structure of tumover,
(proportional) costs of approaches, confribution, products, requests,

contacts, sales promotion, offers, ete. complaints, ete.
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Die Herausforderung im Dialogmarketing: Zielgruppen syste-
matisch identifizieren, erreichen, kreativ begeistern und binden

Die gkk beleuchtet den Kontaktzyklus zur Zielgruppe umfassend und bietet herausragende
Kompetenzen fir alle Aufgaben — von der Vorbereitung des Erstkontakts bis zum ganzheitlichen

Beziehungsmanagement.

: S Relationship-
Segmentierung Kommunikation Lead-Management
Management

Database-Management und Strategie

. ' Responder Kéufer
Bevolkerung Zielgruppe Non-Responder T —
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Effektives Lead-Management bedeutet:
zur richtigen Zeit am richtigen Ort

L K
Klassische e L
Werbung P

r

Telefon
_ Interesse /
Mail / Fax Interaktion DB
Online
Social Media

Nicht-Reagierer- . Kein
Analyse Interesse

Den optimalen Kommunikationskanal auszuwahlen und geeignete Responsemaglichkeiten
zur YVerfugung zu stellen, ist Basis der Qualifizierung und Voraussetzung fur erfolgreiches
Lead-Management.

hot lead
F'rngramm

cold lead

Interessenten-

9

Promotion
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Also einerseits: Generierung von langfristigem Interesse
durch das individuelle Management der Bedurfnisse ...

Welcome 9
Interessenten- Auffrischungs-
. Interessent |— Bindungs-
Resonanz- +
EEE Kein
. Nicht-Reagierer- Interesse
DB Analyse

]

B T N WD

Die detaillierte Definition von Segmenten st die Grundlage aller kommunikativen
MaRnahmen zur — auch langfristigen — Uberfiihrung von Interessenten in Kunden.
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... und andererseits: Steuerung und Steigerung des Werts von
Kundenbeziehungen durch intelligente Kontaktstrategien und

kreative Umsetzung

Kundenwert
Stufe A

LH Kundenwert
Pr Stufe B

Service- Incentives exklusive
Anrufe Events

Auffrischungs- Cross-/ Up-

selling

4

Pd

kontinuierliche Nicht-Reagierer-Analyse /
MaRnahmensteuerung

mailing selling
Auffrischungs- |} Cross-/ Up-
mailing
' I
AR |

Die Gliederung der Kunden hinsichtlich thres zukiunftigen Wernrts fur das Unternehmen macht es
einfacher, kommunikative Malinahmen zu entwickeln und ein Relationship-Management

aufzubauen.
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h_da Logisches Modell eines Database Marketing Systems

Information Client
Analyse

Strategische Marketing
Entscheidungen

= 3

Marketing
A Programme z.B.
/ ~ Customer Relationship

Mafinahmen,

Mehrstufige Mailings,

ReiefliLlailes Zielgruppendefinition
Qnterner Datenserver y %xterner Datenserver)
A A

Reaktionen, Verhalten, Merkmale
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