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Smart commmunication

Wissen - Kommunikation - Aktion

Treffsicherheit, Zielgruppenorientierung und effi-
ziente Marketingaktionen sind die Zutaten fir
nachhaltige Erfolgsstrategien. Wenn Sie intelligen-
te Marktforschung fur wirkungsvolle Marketingstra-
tegien nutzen wollen, sind Sie bei uns richtig.

Unser oberstes Ziel ist es die Kluft zwischen
Markteinschatzungen und sicherem Marktwissen
zu schlieBen. Durch prazise Analyse lhrer Kun-
denstrukturen und des Kaufverhaltens.

Dabei nutzen wir das gesamte Potenzial von
Marktforschungsverfahren. Zu Top-Preisen. Denn
gute Marktforschung muss nicht teuer sein:

Konsumenten-Befragungen

Marken- und Produkttests

Markt- und Kaufkraftanalysen
Kundenstrukturanalysen
Auswertung von Kundendaten
Werte-, Image- und Lifestyleanalysen

Kunden wollen individuell angesprochen werden.
Kunden andern ihr Verhalten. Neue Technologien
verandern die Kommunikation. Neue Produkte
sprechen Kunden unterschiedlich stark an.

Kunden: Typen und Segmente

Sie konnen natirlich A-Kunden mit C-Material
versorgen. Sie kénnen lhren Zugang aber auch
individuell und so personlich wie moglich gestal-
ten. Die Kenntnis Uber personliche Eigenschaf-
ten, Werthaltungen, Lifestyles, Konsumpraferen-
zen ist die Voraussetzung dafir.

Deshalb identifizieren wir flr Sie die unterschied-
lichen Typen Ihrer Kunden und stellen fest, wel-
che Kundensegmente welche Werbeformen und
Informationen erwarten.

Machen Sie aus lhren Kunden gute Bekannte. So
redet es sich leichter. -




Customer Modeling

Wer sind lhre Kunden?

Welche Voraussetzungen missen erfillt sein,
damit Kundinnen und Kunden bestimmte Produk-
te kaufen oder Services in Anspruch nehmen?
Von welchen persdnlichen Faktoren hangt die
Konsumbereitschaft ab? Und: Wie kommunizie-
ren Kunden Uber lhre Angebote?

Mit dem Customer-Modeling-Verfahren ist es
moglich, nicht nur bestimmte Eigenschaften von
Kunden, sondern auch ihr Verhalten zu bestim-
men. Das ermdglicht eine gezielte Betreuung von
Kundinnen und Kunden.

Daflir analysieren wir die unterschiedlichen Seg-
mente ihrer bestehenden und potenziellen Kun-
den: Nach grundlegenden Merkmalen wie Kauf-
frequenz, Kaufkraft, Einkommen, Lebensstil,
Werthaltungen, Zugang der Kunden zu den An-
geboten, Marketing- und Produkt-Akzeptanz,

Entscheidungsverhalten, Zufriedenheit mit Bera-
tung und Service.

Klare Kundenmodelle:
Gezieltes Marketing

Mit diesen Daten ermitteln wir Modelle Ihrer Kun-
dinnen und Kunden. Damit stellen wir fest, wie die
unterschiedlichen Kundensegmente auf lhre Pro-
dukte und Services reagieren. Auf diesen Erkennt-
nissen baut die Entwicklung einer zielgruppenori-
entierten und nachhaltigen Kundestrategie auf.

Damit das zusammenkommt, was zusammenge-
hoért: lhre Angebote und lhre Kunden. Konzentrie-
ren Sie sich auf wirkungsvolle Aktionen. Stellen Sie
die Gieskanne zur Seite. -




Kunden: Unbekannte Netzwerke?

Netzwerkmarketing

Wer von |hren Kunden spricht besonders haufig
Uber lhre Produkte? Mit wem? Was teilen diese
-JKommunikationszentralen®* anderen mit? Wie
wirkt sich die Netzwerkkommunikation auf lhren
Absatz aus?

Das sind die grundlegenden Fragen des Netz-
werkmarketings. Mit dem Verfahren der sozialen
Netzwerkanalyse ist es mdglich, die Kommunika-
tionsstrukturen in Kundennetzwerken zu erfassen.

Die Vorteile:

Sie kennen lhre Schlisselkunden. Und damit wis-
sen Sie, welche Kundinnen und Kunden fir Sie
arbeiten, indem diese lhre Botschaft weiter tragen.
Referenzen werden in Netzwerken produziert und
verstarkt. Uber die ,Kommunikationszentralen®
kénnen neue Kunden leichter und effizienter ge-
wonnen werden.

Naturlich kénnen Sie weiterhin standardisierte
Massenwerbung betreiben. Sie kdnnen |hr Geld
aber auch gezielt einsetzen: Indem Sie die
.Netzwerker” besonders wertschatzend behan-
deln und so die Marketingwirkung multiplizieren.

Verbinden!




Geomarketing

Informationen verkniipfen

Mit Geomarketing verbinden wir Marktdaten mit
Raumgréfen und Landkarten.

Damit bringen wir Kundenpotenzialdaten oder
Umsatzzahlen in einen Zusammenhang mit neuen
Informationen, wie sie geographische Informati-
onssysteme bereitstellen.

Daraus wird zum Beispiel ersichtlich, in welchen
Gebieten aufgrund der Bausubstanz mit besonde-
ren Bedarfen bei Werkstoffen oder mit entspre-
chenden Servicebedarfen gerechnet werden
kann.

Wir verknlpfen diese Informationen mit Bevolke-
rungsdaten ebenso wie mit Informationen aus Be-
fragungsdaten. So werden gebietsbezogene In-
formationen mit Bevolkerungsmerkmalen und
Kundenpotenzialen verknupft. MarkterschlieRung
mit System!

Die Vorteile

Mit Hilfe von Landkarten lassen sich diese vielfal-
tigen Daten Uberschaubar auswerten und visuali-
sieren.

Geomarketing geht noch weiter, indem eine weite-
re entscheidende Frage beantwortet werden kann:
In welchen Gebieten haben wir aufgrund des zu
erwartenden Kundenpotenzials noch zu wenig
Standorte. Damit reduzieren Sie das Risiko von
Standortentscheidungen betrachtlich.
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