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1. Aufgabenstellung und Zielsetzung ﬁg‘sﬂgg

Der Vorstandsvorsitzende (CEO) der e-Learn AG Unternehmensgruppe hat ein
hochgestecktes Ziel.

Mit:

einer ausgereiften Idee

einem einmaligen Produkt- und Leistungsangebot

langjahrigem unternehmerischen Know-how

engagierten Mitarbeitern und Partnern

einer erstklassigen Kunden- und Interessenten-Datenbank

soll innerhalb von 5 Jahren in Deutschland und West-Europa die
Marktfiihrerschaft im Bereich Web Based Training errungen werden.

Flr das Segment Kunden- und Interessenten-Datenbank wurden folgende Kern-
Ziele definiert:

e Kampagnen Management mit dem zentralen Werbemittel
eMail-Newsletter

e Akquisitions-Unterstiitzung flir den Key Account Vertrieb und weitere
Vertriebs-Partner an unterschiedlichen Standorten.

Die Kern-Zielgruppe der e-Learn AG sind Unternehmen oder Organisationen mit
einem jahrlichen Budget fir Aus- und Weiterbildung von mehr als 250.000 €.

Ziel-Personen innerhalb der Unternehmen sind alle am Entscheidungs-Prozess
beteiligte Fuhrungskrafte und Projektleiter aus den Bereichen Geschéftsfihrung,
Personal/Personalentwicklung, Aus- und Weiterbildung, Vertrieb/Marketing, IT/EDV
und Projektbetreuung SAP.

Als Basis fir eine langfristige und systematische Bearbeitung dieser Kern-Zielgruppe
sollte eine Marketing-Datenbank mit Adressen, Namen samtlicher Entscheider,
Kommunikationsdaten und weiteren Zusatz-Kriterien aufgebaut werden.

RegelméaBige Werbekampagnen sollten aus den Potenzial-Adressen die aktuellen
Interessenten herausfiltern, die anschlieBend vom Key Account Vertrieb in Kunden
umgewandelt werden.

D.h. Ziel war die Realisierung eines klassischen, mehrstufigen Vertriebs-Konzeptes.

Der Zugriff auf die neue Datenbank erfolgt von mehreren unterschiedlichen

Standorten. Aufgrund von Zugriffs-Berechtigungen dirfen die unterschiedlichen
Anwender vorher festgelegte Inhalte der Datenbank abrufen und andern.
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2. Losung und Realisierung ﬁ(')'ssefg&

Datenbank-Konzeption

Zur Sicherstellung des kurzfristigen Aufbaus einer vollstandigen Akquisitions-
Datenbank wurde das Business Universe Konzept gewahlt. Ziel ist eine einzige
Datenbank, in der alle fiir die e-Learn AG interessanten Adressen und Entscheider
(potenzielle Kunden) enthalten sind. Dieses vollstandige Markt-Potenzial soll mittels
regelmaBiger Werbekontakte systematisch durchforstet werden.

Business Universe Database

Das gesamte Marktpotenzial in einer Marketing-Datenbank =

m Meressew IPotenznaI

Anwender-Gruppen

Datenbank-Nutzer mit unterschiedlichen Aufgabenstellungen, Berechtigungen und
Standorten:

Nutzer A:

Database und
Kampagnen
Management

Zentrale
Nutzer B: Datenbank
Key —
Account -
Vertrieb (Terminal-Server)

Nutzer C:

Konzern-
Vertriebs-
Partner

Nutzer D:

Vertriebs-Partner
(konzernfremd)
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Zugriffsberechtigungen _ZlnSIGr
g 9tng infoSelect

Mit Hilfe einer Benutzer-Verwaltung wird festgelegt,

wer berechtigt ist auf die Datenbank zuzugreifen und welche Daten angeschaut,

verandert oder geléscht werden darfen.

Die Léschung von Adressen und Zielpersonen darf aus Sicherheitsgriinden nur von
einem zentralen Datenbank-Manager vorgenommen werden.

Von der Zielgruppen-Beschreibung zur Potenzial-Festlegung

Das Selektions-Kriterium: ,Unternehmen oder Organisationen mit einem jéahrlichen
Budget fir Aus- und Weiterbildung von mehr als 250.000 € ist in keiner der
verfuagbaren Firmen-Datenbanken von Adressverlagen und anderen Adressanbietern
vorhanden. Die Aufgabe war nun, dieses Wunsch-Selektionskriterium in die
verfugbaren, klassischen Selektionsmerkmale existierender Business-Datenbanken -
namlich Branchen und BetriebsgrdéBen - zu Ubersetzen.

Die Fragestellung lautete:

~Welche Unternehmen haben ein Uberdurchschnittlich hohes Weiterbildungs-Budget
oder beschéftigen sich intensiv mit dem Thema Aus- und Weiterbildung?*

Die Antwort:

Unternehmen mit vielen Mitarbeitern oder Niederlassungen
Unternehmen mit groBen Vertriebs- und/oder EDV-Abteilungen
Veranstalter von Schulungen, Trainings, Seminaren,...
Forderer von Weiterbildungs-MaBnahmen.

Ergebnis der Ubersetzung:

Viele Mitarbeiter:
Konzerne (Unternehmen ab 5.000 Mitarbeiter).

GroBe Vertriebs-/EDV-Abteilungen, d.h. Branchen mit groBen
AuBendienstmannschaften oder groBem Kundenvolumen:

Versicherungen, Bausparkassen, GroBversandhauser, Energie-, Telekommunikations-
, Pharma-, Computer-/Elektronik-Industrie,...

BetriebsgréBe ab ca. 1.000 Beschaftigte, Zentralen und Hauptverwaltungen.

Veranstalter und Organisatoren:
Messe-, Kongress-, Seminar-Veranstalter ab ca. 50 Beschéftigte, Unis und
Hochschulen, Fernlehrinstitute, Akademien,...

Forderer und Sponsoren:

Bundes- und Landes-Ministerien flr Bildung/Kultur, Zentralen von IHK’s und Parteien,
Dach- und Bundes-Verbande,...
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Mit diesen konkreten Vorgaben war es jetzt moglich, !
J ’ J infoSelect

die potenziellen e-Learn-Kunden aus vorhandenen
Business-Datenbanken zu selektieren und auf eine realistische
(bearbeitbare und finanzierbare) Zielgruppen-GrdBe zu reduzieren.

Von der Potenzial-Festlegung zur Adressen- und Lieferanten- Auswahl

Erfahrungen bei der Auswahl von Branchen-Zielgruppen belegen, dass keiner der
bekannten Adressen-Anbieter eine durchweg optimale Qualitat von Adressen und
Zusatzmerkmalen fir alle Branchengruppen anbieten kann.

Aus diesem Grunde wurden die Adressdaten fiir das Basis-Potenzial von
verschiedenen Adressanbietern bezogen und durch einen Dublettenabgleich zu
einem Firmenbestand zusammengespielt, in dem jeder Firmenstandort genau
einmal enthalten war.

Der Zielgruppen-Umfang betrug zu diesem Zeitpunkt ca. 5.000 Unternehmen.

Von der Basis-Adresse zur Kontakt-Zielgruppe

FUr die Realisierung der geplanten Werbekampagnen sind zwei Zusatz-Kriterien
sehr wichtig:

¢ vollstdndige Namensdaten der Ziel-Personen
(Vor- und Nachname, Titel, Funktion)
e aktuelle, persdnliche eMail-Adressen der Ziel-Personen

Diese Voraussetzungen konnten von den ausgewahlten Adress-Lieferanten nicht
zur Verfligung gestellt werden.

Deshalb wurde zur Ermittlung dieser erfolgsentscheidenden Daten eine Telefon-
Recherche-Aktion Uber einen externen Dienstleister durchgefihrt.

Die Komplexitat und Bedeutung derartiger Telefon-Recherche-Aktionen werden
immer wieder unterschatzt.

Mehr dazu erfahren Sie im Abschnitt 3: Erfahrungen.
Der endgtiltige Zielgruppen-Umfang: ca. 25.000 Ziel-Personen.

D.h. bei der Tele-Recherche-Aktion wurden durchschnittlich 5 Ziel-Personen pro
Unternehmen ermittelt.
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Welche Datenbank-Software infoSelect

erfullt die gestellten Anforderungen?

Zur bestméglichen Beantwortung dieser schwierigen Frage wurde groBer Wert auf
eine detaillierte Festlegung der Anforderungen gelegt unter Einbeziehung der
obersten Flhrungsebene und aller Datenbank-Nutzer.

Das Ergebnis: ein Pflichtenheft mit folgenden Basis-Anforderungen:

Flexibilitat (Anpassungen, Erweiterungen, Anderungen)
Einfachheit (optimale Benutzerfreundlichkeit)

Schnelligkeit (Antwortzeiten und Systemeinfiihrung)

Komfort (Eigen-Organisation)

Dezentral verflgbar (unterschiedliche Vertriebs-Partner)
Anzahl der aktuellen und geplanten Nutzer

Festlegung von Zugriffsberechtigungen (Wer darf was?)
Anzahl der aktuellen und geplanten Adress- und Datenmenge
Festlegung von Standard-Statistiken und —Selektionen

Weitere Entscheidungs-Kriterien:

o Referenz-Kunden-Liste
o Telefon-Hotline
e Software-Partner vor Ort

Wichtig flr die Auswahl einer Standard-Datenbank-Software ist neben der
bestmoéglichen Erflllung der Anforderungs-Kriterien eine Wettbewerbs-Demo von
Muster-Anforderungen. Hier fihrten die in der Endauswahl verbliebenen
Datenbank-Anbieter vor, wie und in welcher Zeit Standardaufgaben gel6st werden
konnten.

Z. B.: Auffinden von Adressen, Erfassung von Kunden-Kontakt-Informationen,
Erstellung eines Serien-Briefes oder die Selektion einer groBeren Adressmenge flr
eine Mailing-Aktion.

Weitere Tipps zu diesem Thema: siehe Abschnitt 3: Erfahrungen.
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Beispiel: Einzel-Adressen-Ansicht infoSelect

Ecuhla Adress PLUS 9 - [ggmediaMDBgezamt._adr [Ansicht: Zinslel:ggmedia—_ﬁ’:’

| | =<l 1) K1) 2] S 6B 20| ° | | @M=L ]

Egatei Bearbeitenn  Ansicht  Einfugen Format  Becherche Sortieren Egtras Module  Fommunikation 2 _|ﬁ||£|

J.‘Qﬁ I'EI“@@ i |M“@ 2% 10 @%/“@@“ﬁlﬁﬁ'Eblﬁlﬁﬁ?“IZinsler:ggmedia-Standard;I‘

Adresse |Liste | Detailsl
Max hustermann Musterrmann Stichwort |
Firmaz Geszellschaft fur Marketing | Anrede-Adresse Herrmn Branche Beratung =
Firma3 GmbH & Co. KG Titel Dr. (x| |Branche Dienstleister B
Strasse Eugen-Roth-Weg 7 “/orname Guido DDv-Mitglied
LT 71735 Name Zinsler v EM;Q'V:&T?”d"S‘E"kDmp'E’“
Oirt Eberdingen Anrede-Brief Sehr geehrter Herr Zinsler, thbi Gnllfen
Land-Kz D 7| |Funktion Geschaftsfihrer 7| |Hobby Musik
Land 7| |Abteilung ¥ |Hobby Tennis -
Firma-Check 2001 7| |Mamen-Check 2001 i 3
Quelle-Firma Martin Greff 5 guEIIE-F'Erson ;/;ag;er;;arte e [P ———
Kontakter Yertrieb [l =t e U1 01 Mutter-Firma-0rt  Frankfurt
7 — | SekifAssi Uschi Nagele
Status aktiv i Adressen
Status-kz Newsletter Anforderer = lei-fon Eei il b it L
T - n w Telefax +159-7042-530025 7| (A |Kontakt-T.. |Datu... Reaktinn..|
KyaFiegurie ‘;E"ESSE” - | Tel mobil +40-171-8070740 %E LeamnTec-. . [05.05. . [Autorentoi~ |
: — s —1 | eMail guida. zinslerg@zinsler.de ¥ SiSchulungl. 2204, ftest
Kontakt-Medium  elail in englisch | = i N = %Emfu_vleﬁnm gggj i”ﬂrabgt
B K Ad ’ . = ewsletter 04, |Angebo
ERERI AR el 1A L0 3 T/WEB-Tester[22.04... [Hohes In.
Motizen, Bemerkungen, Kommentare,..... E: F\Buchmesse: EEECa <EIN Int'_"lﬂ
4 »
15860 | [Haupt  erfait:[13.11.00  [11:33:12 | geandert: [0B.05.01  [14:21:1
Bemerkung | Mebenadressen | 9 Kontakte | 0 Angebote/Auftrage | 0 Dokumente | 8 Stichwirter | £ | < | E | S |

Beispiel: Adressen-Ubersicht (Adress-Liste)

Ecohra Adress PLUS 9 - [ggmediaMDBgezamt.adr [Ansicht: Zinslel:ggmedia—_ﬁ’:’

| | | =5 0 2 B B 2 P ] | @I 2]
_|& x|
lzmames @ [E?220 022|067 |00 %8 R A8 A w|| Ereomedssmams] |

ﬁgatei Bearbeiten Ansicht  Einfugen Fommat  Becherche Sortieren Egtras Module  Eommunikation 2

Adresse  Liste |Detai|s|
Name Vorn... [eMail Firma FirmaZ |PLZ |Ort Strasse Telefon |
Zinsler Guido  |guido.zinslen@zi... |Max Mustermann Gesell... |71735 |Eberdingen |Eugen-Roth-yeg 7 | +49-70424 = |
Muster EY Max Mustermann Gesell... 71735 [Eberdingen  |Eugen-Roth-Weg 7 [0049-7042
Férster Annet. . |annette foerster . |Max Schimmel Yedag G (Wirtsc.. (97076 [Wirzburg Irn Kreuz 9 0049-931-2
Max Schlatterer GmbH ... 89542 [Herbrechtin... |Alt-Ulmer-Str. 3 07324-15-C
streichen@streic... |Max Streicher KG 94465 |Deguendarf  [Schwaigerbreite 17 |0991-330-C
infoigweishaupt.de |Max VWeishaupt GmbH 88477 |Schwendi Max-Weishaupt-5.. 0?353—83{_‘
infoi@weishaupt.de |Max VWeishaupt GmbH 70567 | Stuttgart Schelmenwasens... |0711-7206
M ax-BirgerZentrum fir Sa... (140589 |Berin Sophie-Charlotten... |030-32050
Praof.Dr.B... Max-BirgerZentrum fir Sa... (14069 |Berin Sophie-Charlotten. .. |050-32050
Waldo Max-Birger-Zentrum fiir So... (140588 |Berlin Sophie-Charlotten... |030-32050
Max-Delbrick-Centrum fir (malek... |13125 |Berlin Robert-Rdssle-Str... |050-24060
- Max-Planck-Arbeitsgrup... [fir str... 22603 |Hamburg Motkestr. 85 f
4 »
Bemerkung (Adressen) Art Kontakt-Therma Datu... |Reaktions-The... ElemerH Stichwart |
[ EE |LeamTec-Messe 06.05... [Autorentool Interes: = | | [Branche Beratung -]
Motizen, Bemerkungen, Kaomr 8 5B |Schulung/Training  [22.04.. |test Training_l Branche Dienstleister [
€ P [Info-Veranstaltung  |22.04... |Auftrag Info-Tar DD%-Mitglied
B EA [MNewsletter 2204... |Angebot Mewsle efail-versandliste-komplett
& TA |WEB-Tester 22.04... |Hohes Interesse |Anruf Habby Aktien
€ P |Buchmesse 2204, [KEIN Interesze |Messe _| | ||Hobby Galf =
e 3 | e Ol s o
|15860 | |[Haupt  erfalt:[13.11.00  |11:33:12 | geandert: [0B.05.01  [14:21:1
Bemerkung | MNebenadressen | 9 Kontakte | 0 AngebotefAuftrage | 0 Dokumente | 8 Stichwdrter | << | < | B | S |
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3. Erfahrungen bei der Realisierung infoSelect

Pflichtenheft

Die Betrachtungsweise einer einzigen, eindeutigen Situation aus den Blickwinkeln der
Unternehmensbereiche:

e Vertrieb/Marketing und

e EDV/IT

kann und wird i.d.R. zu véllig unterschiedlichen Ergebnissen flhren.

Beispiel: Blickwinkel und Sichtweisen
Die ,Betrachter” A, B und C erkennen aus ihrer Sicht alle eine andere Anzahl von

Glasern neben der Rotweinflasche.
Fazit: alle haben recht

j>

Mit einem detaillierten Pflichtenheft und einer intensiven Planungs-Phase werden die
Risiken dieser ,Missverstandnisse® minimiert,
d.h. ein Daten-Friedhof kurz nach der Einfihrungsphase wird verhindert.

Datenbank-Anderungen

Vertriebs-/Marketing-Datenbanken sind hoch-komplexe Gebilde, vergleichbar mit
einem Formel-1 Rennwagen:

e ein voreiliger Start

e mangelhafte Vorbereitung

e spontane Richtungswechsel und Anderungen

fihren trotz hoch-entwickelter Technik und groBem Aufwand unweigerlich zu einem
Crash.

Fazit:

Intensive Vorbereitung und exakte Planung fiihrt mit Sicherheit schneller und sicherer
zum Ziel.
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Vertriebs-Unterstitzung infoSelect

Ziel
einer effizienten Vertriebs-Datenbank ist

der ,transparente® Kunde
und nicht
der , kontrollierte“ AuBendienst-Mitarbeiter

Zusatzlich zur Verbesserung der Kunden- und Interessenten-Transparenz bieten
erfolgreiche Datenbank-Systeme heute eine Vielzahl von Optimierungsméglichkeiten
der Eigen-Organisation aller Anwender, insbesondere von Vertriebsmitarbeitern wie
Kundenbetreuer, Key Account Manager, AuBendienst,....

Zum Beispiel:

e Kontakt-Archivierung und Kontakt-Weiterleitung
Termin- und Wiedervorlage-Funktionen
Automatische Telefon-Anwahl
Automatische Anrufer-Erkennung
Serien-Briefe und Serien-eMail’s
Dokumenten-Management
Mobile Datenbank-Zugriffe (Telefon/Internet)

Beispiel: Kontakt-Archivierung

Art Kontakt-Thema FHeaktions-Thema Datumn... |Pers... [Bemerkung |
RSE |Schulung/Training 22.04.01 |Zr test =
€ P |Info-Veranstaltung  |Auoftrag 20401 |Zr Muster

EREA  |Mewsletter Angebot 20401 | Muster

%1 TA  |WEB-Tester Hohes Interesse 220401 |Zr test

€ F |Buchmesse KEIM Interesse 220401 |Zr test

ST =AP-Training Frojekt zurickgestellt |04.04.01 |Zr Auftragsbespre
EAEA |Mewsletter “ertriebs-Training 020401 |Zr Mewsletter 2720
€ Fr  |Multimedia-Messe |Verust an Konkurrenz  |24.01.01 |Zr Einladungy nan::hJ
o | s

Beispiel: Anrufer-Erkennung

Elal Iel LB .

Bearbeiten
| 2 DnEEES2eo]
| T elefon |Firma | Firma2 [Mame |"amame | :
T‘D'I?'I-BD?DND zinzler infoSelect Gb... ‘ Zingler Guido ;I )
3 [ |
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Adressen-Auswahl infoSelect

~reure” (hochwertige) Adressen sind oft ,preiswerter*!
Sparen Sie nicht am wichtigsten Kriterium fiir den Erfolg von Kundengewinnungs-
und Kundenbindungs-Aktionen.

Regel 1:
Die ,richtige“ Adresse Die Bedeutung der Adresse
beeinflusst bis zu 70%
den Erfolg einer
Werbeaktion.

Kosten Erfolg

Regel 2:

Der Kostenanteil einer
Adresse liegt lediglich bei
ca. 5-10%

(POI"[OZ ca. 50%, 10% der Kosten beeinflussen 70% lhres Werbeerfolgs
Werbemittel: ca. 40%)

Adressen-Aktualisierung
Meinungen:

Adressen-Bearbeitung ist einfach!

Idealer Job flir Schiler, Studenten, Aushilfen
Meine qualifizierten Mitarbeiter kénnen das!
Sekretarinnen, AuBendienst, Kundenbetreuer, ....

Tipp:

e Engagieren oder bestimmen Sie einen Datenbank Manager

e Erstellen Sie ein Database Guide

e Trainieren und informieren Sie laufend alle Anwender

e Prifen Sie mit Hilfe von Auswahl-/Referenz-Tabellen alle prifbaren Eingaben
(garbage in > garbage out)

PLZ, Ort, StraBe

Titel und Funktionen

eMail-Adressen ( ***@***.de )

Internet-Adressen ( www.***.de )

Anrede (Herr/Frau) in Verbindung mit dem Vornamen

Firma existent? (Firmenadressen CD-Rom oder ASP-Lésung)

Branchen-Zuordnung
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Fallbeispiel: Marketing Datenbank

Hierzu ein Beispiel:

Welchen Branchengruppen wirden Sie folgende 4 Firmen zuordnen?

Rauchwaren-
Fachgeschaft Bieber

Posamente-
Fabrik Weiden KG

Devotionalien-
Vertrieb Beck OHG

Adler
Bekleidungswerk

Praxis-Situation:

ODO0DO0D DOODD oood

OOoD

Lebensmittel
Genussmittel
Tabakwaren
Bekleidung

Bauelemente
Textil
Verpackung
Geschenkartikel

Antiquitaten
GroBhandel
Kirchenbedarf
Edelsteine

Bekleidung-Einzelhandel
Bekleidung-GroBhandel
Bekleidung-Hersteller

zinsler
infoSelect

Verschiedene Mitarbeiter/Anwender ordnen Branchen oder Firmentatigkeiten falsch

oder unterschiedlich zu.
Beispiel:

Eine Analyse obiger Branchenzuordnungen brachte folgendes Ergebnis:

Rauchwaren wird von ca. 60% aller Testpersonen der Branchengruppe

»1abakwaren, Genussmittel“ zugeordnet. Die richtige Gruppe ist aber ,Pelzwaren,

Kiarschnereien“ d.h. ,Bekleidung®.

Die Folge:

Statistiken, Analysen, Selektionen basieren auf Fehl-Zuordnungen.

Die Konsequenz:

Die Akzeptanz der Datenbank wird schlechter.

Gefahr:
Daten-Friedhof!

Telefon-Recherche-Aktion

Unterschéatzen Sie nicht Komplexitat und Bedeutung von Telefonaktionen zur

Qualifizierung von Zielgruppen.

Meinungen wie:
e einfache Aufgabe
e ideale Fullarbeit

e geeignet zur Einarbeitung neuer Mitarbeiter
e pradestiniert fir Aushilfen, Schiler und Studenten

kdnnen sehr teuer flr Sie werden.

zinsler infoSelect

Tel 07042 —88 00 18

www.zinsler.de
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Folgende Problemstellungen sind hier zu meistern: _Zl“Sler
e wie lassen sich Wahl-Fehlversuche reduzieren? infoSelect
e wie erhdlt man mdglichst viele Informationen (z.Bsp: Namen mehrerer Ziel-
Personen) in einem Gesprach?
e wie erhélt man fehlerfreie Informationen?
wie erfasse ich die erhaltenen Informationen fehlerfrei?

Testen Sie lhr Wissen Tschibo Frisch-Rost-Kaffee
rund um die Adresse: Frau Eike Wolff

Wie viele Fehler erkennen Sie Gotaerstr. 1

bei dieser Adresse auf einem 62123 Bremerhafen

Versand-Kuvert?
Die Auflésung finden Sie am Ende diesen Abschnittes.

Eine befriedigende Lésung dieser ,,Probleme*® gelingt i.d.R. nur renommierten
Telefon-Agenturen oder spezialisierten Call Centern bzw. Customer Care Centern.

Unbedingt abzuraten ist von der Annahme von Preiszugestéandnissen aufgrund
eines Einsatzes von ,ginstigen® Mitarbeitern, sprich untrainierten Teilzeit- oder
Aushilfskraften, Mitarbeiter anderer Abteilungen, die zur Zeit etwas ,Luft“ haben,
Anfanger sowie Studenten oder Schiiler.

Unverzichtbar ist auf jeden Fall ein detailliertes, schriftliches Briefing und eine
glaubhafte, individuelle Argumentation flr Fragen nach dem Grund der Befragung.

Unterbrechen Sie die Aktion nach den ersten 100 Gesprachen. Uberprifen Sie die
Akzeptanz des verwendeten Leitfadens und I6sen Sie unvorhergesehene Probleme
oder Fragestellungen.

Kontrollieren Sie stichprobenartig die Vollstandigkeit und Qualitat der bisher
ermittelten Daten.

Tipp:
Vereinbaren Sie eine kostenlose Nachbearbeitung fehlerhafter Informationen ab
einer Fehler-Quote von ca. 5%.

Auflésung der Test-Frage:

Tchibo (statt Tschibo) 2. GmbH (Gesellschaftsform fehlt)

Herr (satt Frau Eike) 4. Leerzeile hier nicht erlaubt (Infopost)
Gothaer (statt Gotaer) 6. Gothaer Str. (statt Gothaerstr.)

Leerzeile nach StraBe 8. PLZ 6..... (Raum Frankfurt, nicht Bremen)
Bremerhaven (statt Bremerhafen)

©NO W~

Einen ausfihrlichen Know-how Test rund um die Adresse sowie Tipps und
Standards fur eine korrekte Adressen-Erfassung finden Sie im Internet unter:
www.zinsler.de
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4. Tipps fur den infoSelect

Aufbau von Marketing-Datenbanken

So vermeiden Sie einen Daten-Friedhof:

Frisdhof
1. Chefsache ,,Top Down*

(langfristige Investition)
strategische Entscheidung!

Hier ruhen

2. Voraussetzung: Pflichtenheft
Die ,Sichtweisen” der Bereiche: IT/EDV und
Marketing/Vertrieb unterscheiden sich Unsere

ol d! unersetzlichen
grundlegenc: Adressen

und Daten

Unser wertvolles
Firmenkapital
3. Kompetentes Projekt-Team
mit Vertretern aller Anwendergruppen
einem Projektleiter aus Vertrieb/Marketing
e Ziel-/Budget-/Zeit-Vereinbarung
e Erfolgs-Pramien bei Ziel-Erreichung

4. Detailliert planen, konzentriert realisieren, intensiv schulen, dann starten.
Pflicht:
e Database Guide (Datenbank-Handbuch)
e Schulung aller Anwender

5. Datenvolumen: weniger ist mehr!
,Need to know“ und nicht ,nice to have*

6. Maximale Flexibilitat wegen Personen-Abhangigkeiten
Einfluss-Faktoren:
e Mitarbeiter

e Wettbewerbssituation Laufende

¢ Unternehmensstrategie Veranderungen
e Technologie

e Budget

Fallbeispiel: Marketing Datenbank zinsler infoSelect Tel 07042 — 88 00 18 www.zinsler.de Seite 13 von 15




7. Klare Zustandigkeiten
Kontakt-Management-Team:

zinsler
infoSelect

e 1 Database Manager

e 1-2 Adressen-Spezialisten
Verantwortlich fur:
Datenbank-Inhalte
Info-Anforderer
Retouren, Robinsons
Einhaltung der Standards
Schulungen
Statistiken/Analysen
Zielgruppen-Selektionen
Aktualisierung des
.Database Guide*
Einzige

Alternative: Outsourcing

Geschéftsleitung

Finanz- und Marketing und Informations-
Rechnungswesen Vertrieb technologie
Kontakt-
Management-
Team
Werbung Verkauf Vertrieb
Innen AuBen

8. Eindeutige Dateninhalte und maximal moégliche Plausibilitats-Prifungen

,8igo-Prinzip“: garbage in > garbage out

9. Schnelle Realisierung: 60-20-20-Konzept

60 : 20 : 20 - Konzept

100% -
90% - -
80% -
70% - 20
60% -
50% -
40% -
30% 60
20% -
10% -
0%
Erfahrungswerte:

20%: nie
20%: mittelf

60%: kurzfri
(early harve

10. RegelmaBige Budget-/Kosten- und Zeit-Kontrollen
Marketing-Datenbanken sind vergleichbar mit GroB-Bauwerken:
Die Kosten betragen oft das 2 bis 3-fache der Planwerte und der Fertigstellungs-
Termin wird mehrfach Uberzogen. Beugen Sie vor!

Fallbeispiel: Marketing Datenbank zinsler infoSelect

Tel 07042 —88 00 18

ristig

stig
st)

70% Misserfolg beim Aufbau von Marketing-Datenbanken
Nur 10-20% aller Daten werden genutzt, Rest: Datenfriedhof!

Quelle: Fraunhofer Institut

www.zinsler.de
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Datenbank-Grundsatze:

Ziel ist der ,transparente“ Kunde
und nicht der ,,kontrollierte® Vertriebsmitarbeiter!

Wichtiger als Hard- und Software
sind Mitarbeiter, Daten und Prozesse!

Investitionen in die eigene Marketing-Datenbank
sind kein ,,Einmal-Aufwand*
sondern begleiten jedes Unternehmen dauerhaft!

Marketing-Datenbanken sind wie ,,Aktien®, dieses
Unternehmens-Kapital zu vermehren ist das Ziel!

Zitate:

"Verkaufe sind Umsatz, Adressen sind Kapital."

Hartwig Koster / Pressel Versand

"Ein schlechtes Mailing an die richtige Zielgruppe
bringt deutlich mehr als ein gutes Mailing
an die falsche Adresse."

Prof. Siegfried Vogele / Direktmarketing-Papst

Fallbeispiel: Marketing Datenbank zinsler infoSelect Tel 07042 — 88 00 18

www.zinsler.de
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