Mikromarketing in der Mdobelbranche

Steckbrief

Auftraggeber Porta Mébelhandelsgesellschaft mbH & Co. KG
Ziel Effizienzsteigerung im Mikromarketing
Laufzeit Drei Monate

Loésung Effizientes Marketingwerkzeug

zur Zielgruppenselektion
Verarbeitungsvolumen Drei Millionen Kundenstammdaten,
18 Millionen Kaufvertrage
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Mikromarketing in der Mdbelbranche

Ausgangssituation

23 grofflachige Fachmarkte, tber siebzig Discountfilialen,
mehrere Millionen Kunden jedes Jahr — die Porta Moébel-
handelsgesellschaft mbH & Co. KG ist eines der grof3ten
Maobelhandelsunternehmen und der umsatzstarkste inhaber-
geflihrte Mobelhandler Deutschlands.

Porta besitzt einen hohen Anteil an Stammkunden und

hat durch den grofsen Anteil personalisierter Verkdufe
(Kaufvertrage und Kundenkarten) einen umfangreichen
Kundenstamm zur Verfligung. Das ist sehr hilfreich, denn
Direktmarketing liefert zehn Mal so hohe Responsequoten
wie Streuwerbung.

Zielsetzung

Porta strebte deshalb eine Intensivierung seines Direkt-Mar-
ketings in Form von Newslettern und Mailings an. Angebote
sollten speziell auf den Kunden zugeschnitten werden.

Porta suchte fiir seine Zielgruppenansprache ein speziell

auf den Mobelhandel abgestimmtes Customer Relationship
Management, welches es ermdglichte, seine Kunden bedrf-
nisgerecht anzusprechen. Die Kundendaten, zur Verfligung
gestellt durch das Warenwirtschaftssystem, sollten durch
das Marketing aufbereitet werden, und — durch statistische
Daten angereichert — flir Analysen und Selektionen vorberei-
tet werden.

Losung

Flndig wurde Porta bei SALT Solutions. Die SALT-Lésung
basiert auf einer offenen und erweiterbaren Plattform. Mit
Oracle als Datenbanksystem und vorkonfektionierten Daten-
strukturen fir das implementierte Data-\Warehouse schaffte
Porta sich eine Architektur und Wachstumspotenzial.

Das SALT-CRM filtert alle Informationen zu einem Kun-

den heraus und legt eine Kundenhistorie an. Aus dem
Kundenstamm von mehreren Millionen Kunden kann der
Mobelhdndler anschlieRend nach Kriterien wie Region,
gekauften Artikeln oder Bonvolumen selektieren und gezielt
MarketingmalRnahmen einleiten.

Herzstlick des CRM-Tools bildet ein Data-VWarehouse, wel-
ches direkt mit der Warenwirtschaft Ametras-Moeve bei
Porta gekoppelt ist. Durch die Auswertung der Verkaufsdaten
ware der Mdbelriese sogar in der Lage, echtes Eins-zu-Eins-
Marketing durchzufihren. In der neuen CRM-Lésung kann
fir jeden Kunden einen Einzelkundenbild aufgerufen werden,
in dem seine Kaufvorlieben und sein Umsatzvolumen darge-
stellt werden.

Ono-To-One-Kommunikation

Fir Events wie das ,, Midnight-Shopping” konnen beispiels-
weise Kunden mit einem bestimmten Umsatz und einem
Anfahrtsweg von maximal 50 Kilometern um die Filiale
herum eingeladen werden. Kunden, die vor finf Jahren
eine Kiiche gekauft haben, konnen selektiert und mit einem
personalisierten Mailing auf neue Kiichenelektrogerate
hingewiesen werden. Vordefinierte Sortierkriterien helfen
bei der Auswahl genauso wie freikonfigurierbare Suchfunk-
tionen. ,,Werbung, die ankommt! SALT Solutions bietet uns
mit seinem CRM-System genau das Werkzeug, was wir flr
unsere gezielte Kundenansprache bendtigen”, sagt Stefan
Jungmann, Marketingleiter bei Porta.

Die Ruckfuhrung von selektierten Kundenadressen in das
Data-Warehouse lasst zukiinftig eine kundengenaue Wer-
beerfolgskontrolle zu. Damit unterstitzt die Losung einen
geschlossenen Marketingprozess — von der Analyse bis hin
zum Nachjustieren der Selektionsannahmen.
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