&
Quarterback.Methode”

lhr Touchdown: Neue Kunden, neue Markte!

Neue Kunden, neue Markte!

Der entscheidende Pass. In vier Spielzugen!

Customer.Knowledge!
Market.Modeling!
Strategy.Direct!
Leads.Direct!



Quarterback.Methode!

Business.Facts!

Touchdown! Business.Kickoff!

Customer.Knowledge

Market.Modelling

Erhdhen Sie die Aussagekraft Ihrer Daten und er-
fahren Sie dadurch mehr Uber Ihre Kunden.

Anhand psychografischer Kriterien beschreiben
wir nicht nur wer (Soziodemografie), sondern
auch, wie ihre Kunden wirklich sind.

Ziehen Sie danach Ruckschllsse aus den ge-
sammelten

Informationen und lassen Sie diese in relevante
Bereiche wie zum Beispiel in Inr CRM-System, der
Kundenbindung oder auch Reakfivierung ein-
flieRen.

Gestalten Sie dadurch ihre Marketinginstrumente
und -aktionen noch effizienter und zielgerichteter.

Auf Basis der angereicherten Daten vernetzen wir
die kundensperzifischen Informationen und bauen
fur Sie ein, auf Ihren Aktionsradius ausgeweitetes,
Markt-Modell.

Sie erhalten darin die Basisdaten

fUr geografische, soziodemografische und
psychografische Segmentierungsvarianten und
innerhallb deren, ein Scoring nach Affinitaten.

Diese Informationen lassen Ableitungen zu Sorti-
ments-

und Rolloutplanung sowie zur Steuerung

der MarktaktivitGten zu. Und liefern dartber

hinaus Vornersagen zu noch nicht erreichten Markt-
potenzialen.

Datenanalyse

Alter- Overlay
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Facts:

Facts:

Kundenprofilanalyse pro Kundensegment inkl.
Beschreibung und Darstellung basierend auf
allen verfUgbaren soziodemografischen (Alter,
Einkommen, Familienstruktur) sowie psycho-
grafischen (Milieus) Attributen;

Indexchart zur Darstellung des Verhdltnisses der
Aftributs-Auspragungen in Bezug auf den
Referenzdatenbestand pro Aggregationsebene
(Person,

Haushalt, Haus und Gebiet);

Anwendung auf Kunden, Nicht-Kunden und ver-
lorene Kunden maoglich

Multivariates Scoringmodell basierend auf der
zuvor erstellten Datenanalyse sowie Anwendung
auf den Gesamtdatenbestand.

Darstellung des ermittelten Potenzials in
Scoregruppen
(Wahrscheinlichkeiten nach Affinitat)

Anwendung auf Kunden, Nicht-Kunden, verlorene
Kunden

Der entscheidende Pass. In vier Spielzligen!
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Strategy.Direct

Leads.Direct

Wir erarbeiten |hre individuelle, auf Fakten
basierende Strategie, innovative Vorschldge
und

praktikable Umsetzungspléne zur Erreichung der
noch nicht angesprochenen Kaufergruppen
aus Market.Modelling. Der direkte Weg zu
neuen Kunden.

Oder erarbeiten mit Ihnen einen Adaptierungs-
plan fur Ihre derzeitigen Kommunikationsinhalte,
um neue Kaufergruppen anhand der Analyse-
ergebnisse zur erreichen. Bzw. um jene zu er-
reichen, die ursprunglich erreicht werden
solifen. Der risikominimierte Weg in neue Markte
oder zum urspringlichen Kunden. Parallel zum
Tagesgeschaft.

Hier steht Innen optional die Umsetzungs-
begleitung zu den in Strategy.Direct
empfohlenen MaBnahmen zur Verfugung. Bis
hin zur Leadgenerierung. Die Infensitdt richtet
sich nach den zur Verfugung stehenden
personellen-, zeitlichen— und budgetdren
Ressourcen Ihres Unternehmens.

Optional kénnen Sie die Konsumenten— oder
Business-Adressendatenbank von ProfileAddress
nufzen und die Adressen mieten. Dadurch
starten Sie Ihre Marktbearbeitung basierend auf
den Analyseergebnissen mit den, fur Ihr Produkt
oder |hre Dienstleistung, affinsten Kunden.
GemaB der zuvor getroffenen Definitionen.

Geographische Verteilung
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Scoring und Potentialanalysen

Business.Facts!

Facts:

Facts:

Erarbeitung des Marketingkonzeptes zur Er-
reichung noch nicht angesprochener Kunden-
potenziale

Suche nach zusatzlichen K&ufergruppen und
deren Erreichbarkeit mit den bestehenden
Kommunikationsinhalten und- Strategien

Beschreibung der notwendigen Adaptierungen
betreffend der Kornmunikationsinhalte und —
strategien zur Erreichung neuer Kaufergruppen
und neuer Mdarkte. Im Rahmen eines producting
— Workshops.

Beschreibung der Erkenntnisse aus den Analyse-
ergebnissen und Einbringen dieser
Business.Facts in Marketing, Werbung, Produkt
Management und Vertrieb.

Begleitung der Umsetzungsagenden aus
Strategy.Direct

Zugriff auf Uber 120 Selektionskriterien nach
Soziodemografie und Psychografie fur B2C und
B2B

Zielgruppenselektionen und Leadgenerierung
nach Inferessens— und Bedarfsgruppen

Kaufergruppenselektionen und
Leadgenerierung nach Sinus.Milieus® und
Mosaic.Milieus®

Anm.: einzelne Bereiche werden durch hoch spezidlisierte
Partner wahrgenommen.
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Business.Facits! Touchdown!

Die Analyseergebnisse der Quarterback.Methode e Neue Kunden

unterstutzen Sie in: e Schneller und erfolgreicher Eintritt in neue

e Produktentwickiung o Werbemittelproduktion Markte - o

e Sortimentsplanung « Marketingmix e Verringerung des Risikos beim Eintritt in neue

o Vertiebsplanung o Filiaimarketing Markte , o

o Marketingplanung e Kundenbindung e Schnelle und Erfolgreiche ProdukteinfUhrung

o Mediaplanung « Reaktivierung ver- o Agsbou und Fesl’r.igung der Markfposition

e Personal Recruiting lorener Kunden * Hohere Wertschopfung des Budgets

o Werbebudget-Planung e Standort-Auswahl * Geringere Markenfuhrungskosten

« Direct Marketing e Erhdhung des immateriellen Markenwertes
e Erhdéhung des monetdren Markenwertes

Neue Kunden, neue Markte!
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