lanagement
sildung

One-to-one-Marketing mit Digitaldruck

" Individualisierung
| mit Digitaldruck

CHle: o gl ling Blau gelesnrekknelen Stellen sind
ndividuseile Daten, & B, & akivelle Shomeerbrauch
und die jJihilichen Eeten.

Heidelberger Druckma-
schinen und Nexpress
stellten eine Studie vor,
die anhand eines Praxis-
falls dol iert, dass

steigert den
Response

Personalisisrungsclemente,
von der persiialichen
Ansprache ber individua-
lisierte, der Branche der
Empfinger angepasite Bil-
dir, AUSSAZEN FLM e~
lgen Jahresverbrauch und
dem konkreten Einspa-
rungapotenzial aus dem
JEombivertrag”. Das Madl-
ing wurde won der Apenter
Cireco in Disseldord konzs-
piert und durch den Dirack-
diensibsister PinslPoint im
Mesdien-Fentrum Duuishiing
produzse.

o B
Praf. D, Carl B, Welker vam institst fiir Infermationawinisthalt stefe de
&nudbe v, Links reben B BRght Buisson, Stadteecks Disseldor], rechis
Horg Girahl, Geschdisfshrer von PloeiPoin [Duksbarg)

Drelmal hihere Response-

der Response auf indivi-
rate persanalisierter

dualisierte Digitaldrucke
mehrfach hoher ist als

auf eine konventionelle
Aussendung.

Dias Thema Digitaldruck als Grundvoraus-
setzung fiir One-to-one-Marketing wurde
schion hibufig in D& MM diskutiert. Theore-
lische Erkenntmisse verweisen swar aull dic
Varteils des Verfahrens fir das Direki
marketing, mangels prakiischer Erfahrun-
gen konnles dicse Peststellungen bisher
picht belept werden. Erstmalks wirde poizd
anhand ciner Stedie ein konventionelles
Mailing mit cincm im Dighaldruckverfah-
ren hergestellien, vollstindig personalisier-
ten Mailing verglichen, Resultat: Im One-
to-one-hMarketing welsen Mailings, dw pes-
sonalilert im Dipialdruckverfahren
hergestellt werden, eine naheza dreimal

" hbhere Respomserate auf als konventione]-
I Mailings. Das ist das Ergebnis einer von
MexPress beim Institut [ir Informations-
wirtschaft an der Intermational School of
Management (Dortmund) in Auftrag gege-
benen Studie.

?2 Drachk & Medes-Mogaain 3-5i's0m

D= Studie eifasst und analysert neben der
Responsequote such die Auswirkungen anf
diz Arbeits- und Durchlaufzeil des kreativen
Promesses, die Thme-to-Market des Druck-
produk ie= und die Kosten. Vor gul einsm
Jahr entsiand die [dee, die Ausairkingen
und Méghchkelten des Ome-to-one-harkel-
ings mit Hille des Digitaldruckverfahrens
zu uniersuchen. Die Stadiwerke Disseldort
erkliirten sich dawa bereit, die thearetischen
Vorstellungen eines solchen Projekis prak-
tisch anzuwenden. [m Rahmen einer
Marketingkampagne im Gas- und Strom-
versorgungsbercich wurde verschiedenen
Gewerbekunden mit einer jghrlichen Strom-
abnahme vor zitka D00 kK'Wh ein Vertrag
angebaten, sich [ir ein Jahr preisliche Vor
teile in der Versarguag 2u sichern, Von den
zirka 1400 Adressen werden 748 mit einem
herktimmbchen Mailing angesprochen,
Dhem personalisierten Anschreiben wurde
zine Broschire mit dem Hinweis auf einen
verbilligien Erdpas- und Stromprels bei
Abschluss sines  Hombivertrapes™ baige-
legt. Im Unterschied hierzn wurden die
anderen 70 Adresaten vollstiindip perso-
nalisierl wid individualisiert angesprochen.
Schon im Anschreiben warde aof den akin-
ellen jikidichen Gas- und Stromverbrasch
des jeweiligen Betriches hingewicsen, Die
Broschilse enthielt darither hinaus mchrnere

Mailings

Rund 155 Frozent (104 von 670) der perso-
nalisiert Angeschrichenen habea innerhalb
von sisben Wochen sinen unierschriebenen
Vertrag surlickgesandt. Fum Verglelch
waren £ belm konventionellen Mailing nuar
5.4 Prozent (#0 von T48). Das digital perso-
palisierte Malling erziclte damit sine 2,9-
fach hihers Vertragsabschinssguote.

Ahnlich i das Verhilinis bei telelonschen
Riickfragen. Das personalisierte Mailing
veranlazste 6,3 Progent der EmpFinger
grgeniiber 24 Prozent konventionell ange-
schriebener Adressaten zum Telefonhbrer
zu preifen, um nihere Auskinfte
erhalicn,

Insgesami haben sich 60 Kunden bed hrem
Kusidenberater telefonisch gemelbder. Auf-
fall=nd grob lst der Unterschied bei der
Urnwandlung telefonischer Rilckfrapen in
Wertrdge. Von den insgesamt 63,3 Prozent
der E,mphrl.g:r._di.e nach dem Telefonat

den 'i.-'::rtr.ag unterschreben haben {3-!1 WOik

6y, waren fast dred Viertel (27 Kunden
oder 71,1 Prozent) persomalisiert Ange-
schricbene, [m Vergleich konnle bel

den telefonischen Rickliragen somitl

i der digital personalisierten Gruppe eing
2 §-fach htthere Abschlussquobe erzielt
werd .
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Effizienz im Hinbllck auf Kosten
und Durchlaufeeit

Die Wirtschaftlichkeir des Einsatzes von
vall personalisberien Mailings h3ngt von
ainer Reshe von BEinflussfakionen al,
Um mine guantiizlive Aussage iber dix

Rilcklragen umgewandel
in fauftrage

63.3 %
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AnteRe ded 1eletsal-
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In Aufizdge umpewandell
weierd i b ng e,

um den Fakior 2.6 hithes

Auswirkungen verschicdencs Situationen
#u treffen (= B, mehrerer Werbekampag-
nin ), wurden die Einflussfakioren in einem
Rechenmaodell ziesammengefasst. Aus-
giebend von einem Normalszenario (mittlers
Erfahrunpgswerte der Praxis) wuarden darch
die Variation verachicdener Einflusssfak-
toren unilerschicdliche Szenarien simulier.

Fasst man die angenommesnen mitiberen
Werie in exiem Rechenmodell susammmen,
ergeben sich falgands Ausprigungen: [He
Kosten der personalisiert digitalen Yor-
pehensweiss fibr msgesami 18 Kampagnen
addieren sich auf 534638 Mark wnd sind
damit hoher als die im konveationcllen
Verfahren cingesetcben 426 TR0 Mark. Die
Dherchlaufesil beim personalisiert digitalen

Arbeitstage).

Big tetifonlschin RROfragen W beim persenalizienen Mailng

[z Effizienz
des Gesamt-
prieesses beim
M&iljng mit dem Digitaldruckverfahren
zeigt gich aber, wenn man Kosten und
Durchlaufzeit ins Yerhblnis zaor Rilcklaud-
quale setet. Voo allem die Koaten relativie-
ren sich angesichis der bitheren Antwort-
quede. Setel man dis Chesamilkosten mit
dem aus der Studie gewonnenen Response-
faktor 3 fns Verhalinis, entstehen beim
digfralj;i:rl-:n Mailing relative Cresamt-
kosten von 178213 Mark.

In siner Sensitivititsanalysz wurden dar-
dber hinnus die einzelnen Einflussfaktoren
variiert (fir die jeweils anderen Einfluss-
grifien warde dabei der Mittebwert ange-
setzt), Im Ergebnis zeipt sich auch hier,

dags die aufprand der Variahilisierung
maturgzmAl hiheren Kosten (dunch [
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lich scheell voTgEnommEn werden.

Slack-Fakine

‘Wartersiten aufgrund son Absbim-
mungs- und Entscheidungsprozes-

Stack-Fakier 2 fir die
kamaniinnelle Abwicklung

s bel den Betsilighen; Auswirko-
gen auf Durchlastzeit und Reak-
tlonsfahigks im Gesamiprozess

E

mehr Bilder, Bildrechte, susitzliche Texie,
Benrbeitungiaofwand etc) beim personalki-
sizrten Digitaldrack durch die hithene
Effektivitil iberkompensiert werden und
damit Mailings mit varinblen Daten effizi-
enter als konventionelle Methaden der
Marketing-Eommunikation sind.

Aufklirungsbedarf, (CRM]-Strategie und
kurze Reakilonszeiten

Im Bakmen eines Erfahrungsaustausches
aller Beteilipten wirde der Umsstzungs-
prozess analysiert und liber positive wie
negative Erfahrungen gesprochen. Einig-
keit herrschie im Hinblick auf die fehicnde
Aulklsrung ither die Vorteile, die der Digi-
taldreck filr das Ome-to-one-Marketing

bictet, ,Unternehmen und Ageaburen miis-

sen fir das Thema Personalisierung im
Oae-to-one-Marketing, das durch digitale
Diruckverfabren maglich wird, wachperiit-
telt werden”, meint Frank Schickofer, zur
Zrit des Projekies Marketingchef und jeszt
Vertrichsleiter der Stadtwerke Diiksseldorf.
ag allein reicht abar nlcht sus Die Eia-
filhring von Customer-Relationship-ban-
apement und eine hohe Datenverfighar-
keit sind Orundvoraussetzung eines jeden

?‘4 il & Masdben-Womuale j-aist

IHrekimarketings. Dabel ist der Integra-
tionsbedarf won CRM nicht ner 2wl das
Marketing beschriinkt, die Ansrichtung des
{Gesamtunternehrmeas suf CRM und eine
aindige Datenbankpllege mitssen gewih-
leistet s2in.”™

Auss Sicht der Digitaldrsckmaschinenher-
steller und der Digitabdrackdienstbeifes
ist in diesem Zusammenhang noch vielss
Wunschdenken, wenn auch bei vislen
Unternshmen die Bereitechaft zu stirkerer
Kundenarienticrung und MulFung meawsr
Technologiea schon vorhanden i,

Mach Ansicht von Rildiger Grannemant,
Geschiftsfilhrer von Greco, hingt erfolg-
reiches Omis-to-omnwe-Marketing von der
Cwaalitat des zu kommunizierenden [nhalts
ab, die Technik werelnfacht nur dis Umsct-
rung, Um die Vorteile, die durch den Digi-
taldruck im One-to-one-Markeling entste-
hen, voll ausschipfen zu kinnen, Bt cine
sorghillipe Vorbersitung extrem wichtig
und erfordert sinen groben Aufeand an
Zeit und Kosten fir den Aulbaw einer
Datenbank. Den gualitativen Part in dic-
sem Thema werden die Werbeapenlunen
auch weiterhin als Content-Manager Gbee-

nehmen. Allerdings wird sich der Berater
in Richtung Proprammdirekior’ verin:
dern™, s Granpnemann. ,Vieles steht und
Fiillt mit der Datenbank, auch die Uberzeu-
gurg der Unternchmen (e den Einsate
von Personalisisrungselemenien im Mar-
keting und Veririeb.” Er sizht daher zine
Hauptaufgabe der Druckmaschinenherstel-
ler darin, Marketingmanager und Agentu-
rie fiie das Thema One-io-one-bMarketng
zu sensibilisicren und die Muteen in Form
won hisherer Efizienz und Responssquots
herauszustellen. Bel sinem Vergleich des
Preis-Leistungsverhilinkses wnd der Oua-
Liidt sei leicht zu erkennes, dass der Digi-
taldrick mit seinen Maghchkeiten und

den zu erziclenden Erfolgen keincswegs
FU ke 151

Immer wisder kam cine fehlende Beratung
bezliglich techaischer Méglichkeiten und
organisatorischer Auswirkungen beim Ein-
satz variabder und perstnlicher Daten zur
Sprache. . Inewischien haben wir aus den
Eehlemn gelernt, weill Birgit Buisson, Pro-
jektleiterin [ir das Digitaldruckprojekt bei
den Stadtwerken Dilsseldor  Bei emer
erpeuten Durchiibrung bringt uns das
cnorme Feil- wnd Kosteneinsparungen”™
Im Machhinein betrachiet ist se von den
Worteilen des Digitaldracks flir ihe Unter-
nehmen dberzeugt. Vorteibe sishi sie vor
allem bei der Berilcksichtipung von For-
rekturen in letzier Minute, die eintach

und bis kurz vor oder sogar wihrend des
Dirwcks e beheben sind.

Awuch das beteiligte Diruckuntermehmen
PixelPounl I:ﬂ:-BI.ﬁligl:, dass dis meisten Kun-
den die Produktion als fexibel und kom-
foriabel edeben. Schwieriger sed dapepen
oft der Anfang, wie sich bei der Daten-
hemahme zeige. Gut ein Drttel der
l:m.pf:l:lEl!nL“-l'l Kundendaten sef technisch
p:'nhl.-:n'l.ali.lll:h und miksse filr die anste-
hende Produktion erst noch aufbereitet
werden. _Wir eshen uns daher niclit snchr
allein als der ausfilhrends Dhacker, son-
dern stehen beratend zur Seite. Am besicn
Luft £5, wenn wir von Anfang an in den
Cresamiprozess mil elnbezogen werden™,
so Jirg Grahl, Geschiifisfilhrer von Fixel-
Point. . DMgitaldruck ist Dienatleistung
pur. Wir verstehen uns als Teil aines
erweiterten Produktionsteams unseres
Kunden.”

Aber nichi nur das Druckunierselimen

. allgin ist hier gefordert, Die Fersteller von

digitalen Druckmaschinen sind im der
Pilichl. Vo NexPress und anderen Douck-
maschinenherstellzm wird in diesem
Zusammenhang mehr Aulklirung verlangt,
damit die extrem hohen Erwartungen, mit
denen der Digitaldruck gestartet ist, auch
eriullt warden, W



