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,Ja, wo kaufen Sie denn?”

Die Kunden im Blick zu behalten ist das Gebot der Stunde

ersandhandelskdufer ist, wer im Versand-
‘ / handel kauft; Mehrfachkaufer ist, wer das
bei vielen Versandhindlern tut. Aber die
Bewertung von Kunden kann nur so gut sein wie das
Datenmaterial, das iiber sie vorliegt. Das ist die Situa-
tion im Versandhandel und generell im Fernabsatz.
Oftmals basieren Entscheidungen auf schwam-
migen ,,miisste, konnte, sollte, auf Profilen wie
»eher mannlich, mit h6herem Einkommen und eher
aus dem landlichen Bereich® Das ist zwar ,,politisch
korrekt, aber es fithrt dazu, dass Ressourcen ver-
schwendet werden, denn nur ein Teil der Bevol-
kerung kauft iiberhaupt im Versandhandel. So
wiirden also viele Menschen angeschrieben, die ge-
nerell nur stationdr und nicht im Versandhandel
kaufen. Die angeschriebenen Adressaten passen
zwar irgendwie in das Zielgruppenprofil: Alter,
Geschlecht, Kaufkraft ... — alles ok. Nur kaufen
die Personen eben nicht im Versandhandel, gehen
lieber in Laden shoppen.
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Also gilt: Versandhandelskaufer ist, wer im
Versandhandel kauft
Wenn ich als Versandhidndler Folgendes wiisste,
wire vieles klarer:

Wer kauft viel im Versandhandel?

Wer ist ein erwiesener Mehrfachkaufer?

Wann, wie oft und aus wie vielen Katalogen hat

er gekauft?

Wie viel Geld hat er dabei ausgegeben?

Hat er Kaufe storniert?

Wurde Ware retourniert?

Dies iiber die angeschriebenen Kunden zu wissen
bedeutet nahezu garantierten Erfolg!

Um an diese Informationen zu kommen, miis-
sten sich Versender zusammenschlief3en. Sie miis-
sten ihr Wissen {iber das tatsachliche Kaufverhalten
ihrer Kunden biindeln. Dann hitten sie einen In-
formationspool, der in seiner Gréfe und Qualitét
in Deutschland einzigartig wére. Alle zusammen
wiissten mehr als der Einzelne. Keine Flops mehr,
keine Blindfliige und Alleingdnge - Kooperation

heifit das Zauberwort! Hier nun die gute Nachricht:
Diesen Pool gibt es bereits! Hier in Deutschland
ebenso wie in den USA, England und Frankreich -
die Versandhandelsallianz!

Kooperation und Analyse der umfassenden Daten
sind der Grundgedanke der Versandhandelsallianz
Wenn Versender bei dieser Allianz mitmachen,
dann erdffnen sich diesen Kduferpotenziale in un-
gekannter Menge und Qualitat. Sie konnen tiber die
Versandhandelsallianz Adressen zur Neukunden-
gewinnung von Personen beziehen, die mehrmals
bei anderen Versendern gekauft haben (Mehrfach-
kaufer) und ihren eigenen Kunden- und Interes-
sentenbestand optimieren lassen. Der Vorteil einer
Versandhandelsallianz- Adresse gegeniiber anderen
moglichen Adressquellen ist, dass ausschlief3lich ver-
sandhandelsaktive Kdufer zur Verfiigung stehen.
Denn aus dem Pool mit rund 32 Mio. Mailorder-
Kéufern erhalten die teilnehmenden Versender aus-
schlieflich Adressen von Personen, die mehrfach
bei mindestens zwei unterschiedlichen Anbietern
gekauft haben. Auf Wunsch kénnen Adressen zur
Neukundengewinnung auch bonititsgepriift gelie-
fert werden.

Durch die Vielzahl der Versender aus den unter-
schiedlichsten Branchen werden Personen, die ein
Versender sonst nur mit seiner eigenen Kaufhistorie
kennt, in der gemeinsamen Datenwelt analysiert
und als Mehrfachkéufer erkannt. Die Bewertung
des Adresspotenzials wird mit Hilfe der bewéhrten
RFM-Methode (Recency, Frequency und Mone-
tary) durchgefiihrt. Multivariate Verfahren bewerten
dann das gesamte Kaufverhalten der potenziellen
Kéufer und weisen diejenigen aus, die den Kunden
des jeweiligen Allianzmitglieds dhneln. Selbstver-
standlich werden fiir die Analyse und Selektion
auch soziodemografische Hilfsparameter, wie zum
Beispiel Alter, Kaufkraft und viele andere mehr,
berticksichtigt.

Dieses einzigartige Vorgehen bietet Mitgliedern
viele Vorteile

Die Teilnehmer der Versandhandelsallianz sprechen
ihre neuen Kunden effektiver an. Denn wer iiber
vorhandene Kunden mehr weif3, kann auch neue
Kunden gezielter ansprechen. Zudem gewinnen sie
neue profitablere Kunden, die echte Mehrfachkiufer
im Versandhandel sind, und schopfen das Potenzial
an Kunden noch besser aus! So machen Versender
aus Interessenten Kunden und aus Kunden bes-
sere Kunden. Welcher Interessent sammelt nur Ka-
taloge, und wer bestellt wirklich? Wer hat bisher nur
einen Katalog angefordert, bietet aber ein viel grof3e-
res Potenzial? Mit Unterstiitzung der Versandhan-
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Multivariante Verfahren zur Analyse des
Kaufverhaltens

delsallianz werden einerseits die Kunden ermittelt,
die am Markt aktiv sind, und andererseits Personen,
die im eigenen Kundenbestand zwar momentan
nicht mehr aktiv sind, aber durchaus anderswo im
Versandhandel Ware bestellen. Auf diese Weise kon-
nen Versender bei kaufaktiven Kunden auf Reakti-
vierungsstrategien setzen und sich bei allgemein in-
aktiven Kunden unnétige Investitionen sparen. Alle
angeschlossenen Versender profitieren von einem
umfassenden Service auf Basis dieser einzigartigen
Datenbasis: arvato services analytics betreibt nicht
nur die gemeinsame Datenbank, sondern bietet
Versendern eine hoch professionelle Beratung. Die
Betreuer der Versender sind allesamt bewahrte Di-
rektmarketing- und Versandhandelsexperten.

Seit 2003 vertrauen mehr als 200 Versandhéndler,
Verlage und direktmarketingbetreibende Unterneh-
men deutschlandweit dem Erfolgskonzept ,Versand-
handelsallianz Fiir Versender, die mitmachen wol-
len, fallen weder Aufnahmegebiihr noch Mitglieds-
beitrag an, und es gibt auch keine Mindestabnah-
memenge oder Abgleichkosten. Das Beste ist aber:
Es ist absolut einfach und funktioniert. Weil Kéufer
nun einmal kaufen. Versandhandelskéufer tun dies
am liebsten im Versandhandel! ... und die Versand-
handelsallianz kennt diese Kdufer — Deutschlands
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