Kundenbindung

Pole-Position durch
gepflegte Adressdatenbank

Die Abwrackpramie sorgte 2009
dafiir, dass die Euphoriekurve im
deutschen Automobilhandel nach
oben ging. Doch da hielt sie sich
nicht lange: Die Autoverkaufe sind
rucklaufig, Insolvenzen haufen sich
und Handler suchen nach neuen
Wegen, um die eigene Position zu
starken.

Dreh- und Angelpunkt erfolgreicher
MarketingmafBnahmen ist ein qua-
lifizierter Bestand der Kunden-
adressen. Damit erarbeiten sich
Autohauser unschatzbare Wettbe-
werbsvorteile. Doch der Weg dort-
hin erweist sich oft als steinig, denn
jeden Monat andern sich laut der
Databyte GmbH (www.databyte.de)
rund finf Prozent aller Adressen
und Ansprechpartner. Um Streuver-
luste zu minimieren und Kosten zu
sparen, investieren Unternehmen
in professionelle Wirtschaftsinfor-
mationssysteme.

Keine Kaltstarts mehr

Eine Faustformel besagt, dass die
Akquisition eines neuen Kunden
zehnmal teurer ist als das Halten
eines treuen Kunden. Fir Ge-
schaftspartner ist der stetige Ser-
vice auf einem hohen Ni-

veau ein Schlisselfak-

tor. Dieser hangt je-

doch von zuverlas-

sigen Informationen

ab, beispielsweise

ob ein Geschafts-

flihrer neu bestellt

wurde. Uber solche
Veranderungen sind

externe Daten-

banken im Bilde. Sie

konnen auch Grin-

dungsdaten  oder

Geburtstage von Fir-

meninhabern liefern.

Damit ist es fiir einen

Autohandler leicht,

den Kunden passend

zum jeweiligen Anlass zu gratulie-
ren und sich auf diese Weise positiv
und elegant ins Gedachtnis zu brin-
gen. Lauft der Leasingvertrag fir
einen Firmenwagen aus, kann das
Autohaus dem Geschaftspartner
schon ein halbes Jahr zuvor ein
neues, mafigeschneidertes Fahr-
zeug anbieten.

Gute Datenbanken kombinieren
Auswahlkriterien wie Fuhrpark,
Branchen, Betriebsgrof3en, Regi-
onen und Bonitadt miteinander. Ale-
xander Hiller, Geschaftsfiihrer von
Databyte, erlautert dies anhand
eines Beispiels aus der Praxis: ,.Ein
Autohaus plant eine Verkaufsaktion
fur Cabrios mit der Zielgruppe
.Frauen im Alter zwischen 20 und
40". Sie sollen Geschaftsfiihre-
rinnen sein und aus der Immobilien-
branche in der Region Stuttgart
stammen. Der Autohandler lasst
durch ein Unternehmen fir Wirt-
schaftsinformationen seine Be-
standsdaten um die spezifischen
Merkmale anreichern, und die in-
tegrierte Datenbank fligt weitere
fehlende Potenziale hinzu. Marke-
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ting und Vertrieb erhalten so maf3-
geschneiderte Angaben fiir das
Mailing und die persdnliche An-
sprache. Das schafft beim Empfan-
ger Vertrauen in die Kompetenz und
Sorgfalt des werbetreibenden Un-
ternehmens und ebnet den Weg fiir
eine Zusammenarbeit.”

Immer korrekt ans Ziel

Die meisten Handler erfassen Da-
ten von neuen Kunden manuell.
Oftmals entstehen dabei Dubletten
und falsche Schreibweisen. Erfah-
rungen aus der Praxis von Databyte
belegen, dass bis zu 30 Prozent der
Bestandsdaten in Unternehmen
fehlerhaft sind. Ein Abgleich mit
Referenzdaten einer Wirtschafts-
datenbank identifiziert und berei-
nigt Fehler. So lasst sich die be-
triebsinterne  Adressverwaltung
regelmafBig aktualisieren, damit
zum Beispiel Rechnungen und
Mahnbescheide ohne Formfehler
genau da ankommen, wo sie hin
sollen. Silke Venker<
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