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Direct Marketing 3.0
Zukunft und Prognosen

Key Note — Torsten Brandt
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Marktregeln im ,,Age of the Seller*

Verkaufer

Produkt Information
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Marktregeln im ,,Age of the Customer*

Verkaufer Kunde

Produkt Information
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,FiIrmen, die ihre Kunden verlieren, geben meist allen
moglichen Einflissen die Schuld. Haufig ist es aber der
einfachen Tatsache zuzuschreiben, dass sie ihre Kunden

nach dem Kauf buchstablich vergessen.”

Ferdinand Porsche
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Kundenlebenszyklus -4 Phasen

Bestands-

Interessent | Neukunde Ex-Kunde

Kunde
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Kundenlebenszyklus — Customer Journey

Bestands-
Kunde

Neukunde

v

Conversion : Das Produkt wird gekauft!
Intent to Purchase : Konkrete Kaufabsicht
Consideration : Erwagung des Kaufes
Favorability : Verstarktes Interesse

Awareness : Erstes Bewusstsein
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Kundenlebenszyklus — Klndiger bei AS

Bestands-
Kunde

Interessent | Neukunde

v

Kindiger noch in Belieferung <O Monate
Letzte Ausgabe erhalten <3 Monate
Verbundener Ex-Kunde <6 Monate
Spater Wiederkehrer <12 Monate

Die letzte Chance <24 Monate
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Kundenlebenszyklus — mehr Granularitat

l‘lnl' ‘L‘l"l'
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Marketing Automation - Payback

1,5 Mio. personalisierte Newsletter / Tag

1.000 Selektionsvariablen / Zielgruppe

8.000 Ausspielungsvarianten / Newsletter

@ @
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Drel Qualitatsblickwinkel des Kunden
das ,Kano-Modell*

Begeisterungs-
Qualitat

Leistungs- GroRter Beitrag zur

Qualitat Differenzierung

Gru nd- Bewusst —
Qua|itét Vergleich mit anderen
Produkten

Unbewusst —
selbstverstandlich
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Aktionen die begeistern!
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Es kommt nicht darauf an, die
Zukunft vorauszusagen, sondern
darauf, auf die Zukunft vorbereitet

ZU sein.”

Perikles
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