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Erfolgsfaktoren des Database-Marketing Quelle: Huldi 

Beachtung durch
die Geschäftsleitung

• ganzheitlich
• strategisch
• umfassend

(Direkte)
Kommunikation

Database
EDV-System

Unternehmens-
interne

Faktoren

Qualität von
Marketing Strategie &

Marketing Mix
Sorgfältige Einführung

Koordination
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Umsetzung des Database-Marketing 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
Quelle: vgl. Holland, Huldi, Kuhfuß, Nitsche, CRM im DM, S. 74 

Kein klares 
Projektmanagement 

Keine klaren  
strategischen 

Ziele 

Fehlende Kapazi- 
täten in Informatik und 

Projektleitung 

Falsche Einstellung 
fehlende Motivation 

Keine interne  
Anpassung im  
Unternehmen 

Keine Anpassung in 
Direktmarketing und 

Marketing 

Schlechte Aus- 
gangslage und fehl. 
Know-how in EDV 

Schlechte Qualität 
und Pflege der 

Daten 

Schwierigkeiten  
bei Umsetzung des 
Database-Marketing 
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Regelkreis des Database-Marketing    Quelle: Huldi 
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Trends im Database-Marketing     Quelle: Huldi 

 

2. Multi-Channel-
Kommunikation

• Geschlossener Regelkreis
• Neue Medien (v.a. Internet)
• Kontakt-Kampagnen
• Response-Erfassung-

1. Beachtung durch die GL steigt

• DBM =  Strategische Erfolgsposition
• DBM =  Chefsache

3. Marketing-Database

• Data Warehousing-Tools
• Data Mining und Künstliche Int. 
• Knowledge-Management
• Standard-Software

5.  Mitarbeiterführung und
Unternehmens-Kultur

• Steigende Akzeptanz

• Datenorientiere U-Kultur 

4. One-to-One-Marketing

• Individualisierung

• Kundenbewertung

• Wettbewerbsfaktor Information
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Aufbau einer Kundendatenbank: Aufgabe 

Ein Universalversandhändler (Sortimentsversender)  
mit einem Schwerpunkt im Bereich Bekleidung (z.B.  
Otto, etc.) möchte eine Kundendatenbank einrichten. 
 
a) Stellen Sie eine Übersicht auf über Kriterien, die diese 

Datenbank enthalten sollte. Klassifizieren und ordnen sie 
diese Kriterien. 

b) Welche Marketing-Aktivitäten können aus den 
Informationen der Datenbank abgeleitet werden? 
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Logisches Modell eines Database Marketing Systems 

Interner Datenserver Externer Datenserver 

Information Client 
Analyse 
Strategische Marketing 
Entscheidungen 

Information 
Factory 

Information 
Client Aktivität 

Marketing 
Programme z.B. 
 
Customer Relationship 
Maßnahmen, 
Mehrstufige Mailings, 
Zielgruppendefinition Data Warehouse 

Reaktionen, Verhalten, Merkmale 
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