






[image: ]


















	 Zuhause
	 Dokument hinzufügen
	 Anmelden
	 Ein Konto erstellen
	 PNG-Bilder









































Herausforderungen und Trends - Printarchiv der absatzwirtschaft

22.11.2012 - Technik-Anbieter cobra (CRM), Wolff (Datenmanagement), .... ein konkreter Beratungsansatz und ein Vorgehensmodell, .... In Düsseldorf &. 

















 PDF Herunterladen 



 PNG-Bilder






 4MB Größe
 8 Downloads
 569 Ansichten






 Kommentar


























powered by



Dialogmarketing 2013



Herausforderungen und Trends



Editorial



Aufgepasst beim Dialog Dialogmarketing bleibt auch 2013 ein Dauerbrenner. Das wurde auf dem Solution Forum in Frankfurt am 27. September wieder deutlich. Dabei liegt ein Schwerpunkt mittlerweile ganz klar im Digitalen. Dennoch sind die Themen seit Jahren die gleichen: Wie finden Unternehmen den Enstieg in den Dialog mit den Kunden, wie managen sie idealerweise die Daten rund um ihre Zielgruppe und wie können die Kenntnisse genutzt werden, um vertiefte Einblicke in kommende Bedürfnisse zu bekommen.



Über die neuen Regelungen des Bundesdatenschutzgesetzes ereiferte sich entsprechend auch Oliver Straubel, Chef der DialogmarketingAgentur Quadress. Er kritisierte, dass die neuen Regelungen zu viele Spielräume der Interpretation eröffneten und für den Alltag untaugliche Definitionen enthielten. Insofern kann man sich dem Thema nur vorsichtig annähern. Mehr dazu auch in diesem E-Journal.



Inhalt



Um diese Themen gruppierten sich entsprechend auch die Aussteller, so dass die rund 170 Teilnehmer für ihre jeweiligen Themenstellungen im Unternehmen auf Hilfe hoffen konnten. Eine Herausforderung ist allerdings für die besten Berater nicht zu lösen: die neue Datenschutznovelle. Ein Terrain, was auch nach Einzug von gesetzlichen Regelungen vermint bleibt.
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www.WOLFF-DMM.de



Sie investieren in Wir sorgen für nachhaltige



Ihre Kunden.



Wertschöpfung! Um einen Menschen zu begeistern, muss man seine Vorlieben genau kennen. In den meisten Unternehmen liegen diese Informationen bereits vor, werden aber nicht konsequent genutzt. Wir haben mit der (DaMM)2-Methodik eine einfache und effektive Vorgehensweise entwickelt, diese wichtigen Informationen zu bündeln und daraus Wissen und Handlungsmöglichkeiten zu generieren. Wir erstellen hierfür individuelle Lösungen, die auf Basis von Kundendaten und IT-Prozessen das Marketing optimieren und damit nachhaltige Wertschöpfung für unsere Kunden generieren – wir nennen das Datadriven Marketing! Vertrauen Sie dabei auf unser langjähriges Knowhow im Umgang mit sensiblen Daten.
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Rückblick



Dialog lebt von Daten Dialog ist und bleibt eine Königsdisziplin, das ist eines der Ergebnisse des Solution Forum Dialogmarketing 2013 Ende September in Frankfurt. Die Interaktion mit den Zielgruppen ist verkaufsentscheidend und wird in den nächsten Jahren noch herausfordernder. Dialogmarketing ist nach wie vor ein Dauerbrenner, da grundlegende Hürden noch nicht überwunden sind. So sind weiterhin die Reinheit der Daten als auch neue gesetzliche Regelungen wie das neue Bundesdatenschutzgesetz Thema in den Unternehmen. Auch das Feedback der insgesamt 170 Teilnehmer in der Frankfurter Goethe-Universität erhärtete diesen Eindruck: Vorträge zu Customer Relationship Management (CRM), Datenschutznovelle, Dialogmarketingtrends 2013 oder Datenmanagement waren hochfrequentiert. Technik-Anbieter cobra (CRM), Wolff (Datenmanagement), Telenet (Kundeninteraktionslösungen) oder Promionet (E-Mail-Marketing) sowie die Dialogagenten und Quadress (Dialogmarketingagenturen) brannten dabei ein Feuerwerk an aktuellen Themen ab. Unter dem Titel „Du hörst mir nie richtig zu“ spannte Sascha Wolff, Geschäftsführer von Wolff, einen systematischen Handlungsrahmen für den Aufbau und Ablauf von Projekten im Datenmanagement. Letztlich sei es wichtig, auf die Menschen zu schauen, die hinter den Daten stecken. Und K1 Businessclub-Chef Marc Tillmanns warnte vor dem sinnlosen Sammeln von Kontakten zum Aufbau eines Netzwerkes. Begleitet wurde die Veranstaltung durch den Bundesverband der mittelständischen Wirtschaft und den Deutschen Dialog-Marketingverband DDV.
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Im Gespräch



»Bei Marketing und IT prallen zwei völlig verschiedene Welten aufeinander« Die Fragen stellte Christian Thunig.



Wie geht das mit dem professionellen Datenbankaufbau, wie geht eine funktionierende Kundendatenverwaltung. Alles kalter Kaffee, geübte Praxis, alte Gemeinplätze? Weit gefehlt, Customer Relationship Management ist wichtiger denn je. Nicht nur, weil der Datenschutz strenger geworden ist, sondern auch, weil die Anforderungen an die Verwaltung von Kundendaten ständig wachsen und damit auch das Projektmanagement. WolffGeschäftsführer Sascha Wolff gibt im Interview ein paar Tipps, wie es gehen kann.
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Im Gespräch



»Ein Stolperstein sind zu groß angelegte Projekte. Die damit verbundene Komplexität und auch die im Unternehmen intern wirkenden organisatorischen Kräfte werden oft unterschätzt.« Was sind im jeweiligen Unternehmen die Voraussetzungen, um eine funktionierende Kundendatenverwaltung aufsetzen zu können? Sascha Wolff: Hier sind zwei wesentliche Themen zu nennen: Zum einen müssen die Ziele inklusive der Kommunikationsmittel mit denen sie erreicht werden sollen, beschrieben sein. Zum anderen, daraus abgeleitet, wird eine Definition der hierfür notwendigen Prozesse und in welcher Abhängigkeit sie zueinander stehen, benötigt. Daraus ergibt sich ein klares Bild, welche Systeme mit welchen Inhalten und Strukturen am besten passen.



forderungen und Regelungen der aktuellen Rechtsprechung pragmatisch und mit vertretbarem Aufwand entspricht. Was sind die größten Hindernisse in den Projekten? Wolff: Häufig sind es die fehlenden Voraussetzungen. Wie bereits genannt, ist das die Definition von Zielen und Prozessen und damit auch der erwartete Nutzen. Dies macht nicht nur die technische Umsetzung schwierig, sondern sorgt auch häufig dafür, dass sich nicht alle Beteiligten und die betroffenen Personen mit dem Projekt identifizieren und es positiv mit tragen. Ein weiterer Stolperstein sind zu groß angelegte Projekte. Die damit verbundene Komplexität und auch die im Unternehmen intern wirkenden organisatorischen Kräfte werden oft unterschätzt und sind dann kaum mehr beherrschbar. Wir haben beste Erfahrungen damit gemacht, zuerst mit einer stabilen Kernfunktion zu beginnen und dann das Projekt kontrolliert zu erweitern.



Was sind die Hauptgründe, warum Unternehmen zu Ihnen kommen? Was sind formulierte Ziele? Wolff: Ein Hauptziel ist der Wunsch Marketingmaßnahmen mit zielgenauer und individueller Ansprache von Kunden oder Interessenten durchzuführen. Zumeist soll der Dialog dabei konsistent über sämtliche Kommunikationskanäle hinweg erfolgen. Darüber hinaus wirdlinks dasimThema immerChristine wichtiger. Warum tun sich diesein Unternehmen beim Thema DatenmaSascha Wolff (oben Bild) mitDatenschutz seinen Mitarbeiterinnen Zwanziger und Laura Pinek. Er und Team hatten gut zu tun. Viele Gespräche ergaben sich nach seinem Vortrag „Du hörst nie richtig zu - Aus Beziehungen lernen“. Im Experten-Talk (Bild unten rechts) erläuterte Wolff den versammelten HierSolution-Forum-Teilnehmern ist die häufigste Aufgabenstellung die Organisation von nagement nach immerhin über einem Jahrzehnt Customer seine Herangehensweise an Projekte im Datenbankaufbau und der Kundendatenverwaltung. Kundeninformationen und Prozessen, damit man den An- Relationship Management immer noch so schwer?
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Impressionen



Im Gespräch



»Es gibt bis heute kein einheitliches Verständnis darüber, was CRM eigentlich ist. Wenn man sich ernsthaft damit beschäftigt, stellt man sehr schnell fest, dass man zuerst schwerpunktmäßig die Prozesse erarbeiten muss. Das ist nicht sexy. « Wolff: Es prallen weiterhin zwei Welten aufeinander, die Wolff: Die (DaMM)2-Methodik stellt die drei Kernvöllig unterschiedliche Ziele und Vorstellungen haben und Themen für professionelles Kundendatenmanagement dar. dabei noch völlig verschiedene Sprachen sprechen: das Marke- In einer übersichtlichen Matrix werden Daten, Menschen ting und die IT. Die Qualität der Kommunikationsschnittstelle und Marketing sowie deren Abhängigkeiten zueinander zwischen beiden Parteien spielt dann eine entscheidende auf einfache Weise aufgefächert. Hinter der Matrix stecken Rolle für den Erfolg eines Projektes. ein konkreter Beratungsansatz und ein Vorgehensmodell, Hinzu kommt, dass es bis heuteWolff kein einheitliches VerständumGmbH bei konkreten Fragestellungen die richtige Lösung für Daten. Menschen. Marketing nis darüber gibt, was CRM eigentlich ist. Wenn man sich den Kunden zu finden. ernsthaft damit beschäftigt, stellt schnell Engagement-Agentur, fest, dass istman einesehr Customer die seit man zuerst schwerpunktmäßig die Prozesse erarbeiten muss.Marketing, KönnenDaten Sie und beispielhaft Kennziffern aus erfolgreichen mehr als 10 Jahren erfolgreich Das ist nicht „sexy“. Nachgelagert stelltverbindet. sich dann die stehen Projekten Prozesse Imerst Zentrum dabeibenennen? indiviFrage, mit welcher Infrastrukturduelle und welchen Systemen diesvonWolff: Jedes Lösungen, die auf Basis Kundendaten undProjekt ist anders, dennoch kennzeichdargestellt werden kann. Das kreative Marketing nimmtdas imMarketing net alleoptimieren etwas Gemeinsames: Das Unternehmen wird verbesserten IT-Prozessen Verhältnis dazu nur einen geringen ein.nachhaltig Wertschöpfung durchgenerieren. professionelles Datenmanagement in die Lage und Teil damit Marketingmaßnahmen durchzuführen, die Das Unternehmen hat seinen Sitz versetzt, in Berlin und zählt Sie haben die (DaMM)2-Methodik zum von CRM- vorher nicht möglich waren oder nur mit einem wirtderzeit 50 Aufbau Mitarbeiter. Systemen entwickelt. Können Sie diese in drei Sätzen schaftlich nicht vertretbaren Aufwand hätten umgesetzt zusammenfassen? werden können. n



Mehr Informationen zu Wolff finden Sie unter: www.wolff-dmm.de



7



Wir haben Marketing mobil verpackt: absatzwirtschaft jetzt als App tFür Prin und nten Abonne tglieder i DMV-M frei! kosten



Lesen Sie die aktuelle Ausgabe auf Ihrem iPad und profitieren Sie zusätzlich von folgenden Funktionen: ▶



Aktuell informiert mit dem integrierten RSS-Feed



▶



Verlinkung zu aktuellen Themen



▶



Übersichtliche Suchfunktion



▶



Zusätzliche Bildergalerien



Weitere Informationen unter: www.absatzwirtschaft.de /app
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↘ Erfolgreiche Dialoge – Trends und Tipps



News Mehr Effizienz in deutschen Unternehmen möglich?



Leadmanagement mit CRM: Den Teilnehmern des Solution Forums gab cobra hilfreiche Tipps.



Zum dritten Mal hat der Effizienzexperte Walter Zimmermann den Effizienz-Status in deutschen Unternehmen erhoben. Die Studie liefert interessante Ergebnisse, klärt Zusammenhänge auf und mahnt auch mal. Zimmermann fand heraus: In wirtschaftlich guten Zeiten lassen die Anstrengungen mitunter nach. Kooperationspartner cobra stellte die Studie jetzt erstmals auf der CRM-expo vor. Im Fokus stand der Vertrieb, dem Zimmermann eine höhere Potentialausschöpfung zutraut. Die Studie ergab, dass der Arbeitseinsatz der Verkaufsleute quantitativ abgenommen hat. Zimmermann führt dies auf das sogenannte „Cherry-Picking“ in wirtschaftlich guten Zeiten zurück und mahnt: „Führungskräfte sollten aufpassen, dass man nicht nur mit dem Markt wächst.“ Gleichzeitig hat sich die Qualität der Gesprächsführung verbessert, was der Experte mit der besseren Verfügbarkeit von Internet und Kundendaten von unterwegs begründet. Das Thema Daten-Mobilität schneidet als Gewinner ab. Griffen 2009 nur 4,3 Prozent der befragten Außendienstler per Smartphone auf Kundendaten zu, sind es aktuell bereits 26,4 Prozent. E-Mails und Internet nutzen bereits über 80 Prozent. Dennoch: 34,3 Prozent der vorhandenen Ressourcen werden noch nicht genutzt. www.cobra.de



„Eine spannende und sehr abwechslungsreiche Veranstaltung mit vielen guten Gesprächen und interessantem Networking der Branche“, so das Fazit der Geschäftsführer des Wuppertaler Dialogmarketingspezialisten die dialogagenten zum Solution Forum. „Innovation – Strategie – Austausch“ – unter diesem Motto hatten sich Fachleute in Frankfurt am Main zum Dialog getroffen und ihre Erfahrungen ausgetauscht. Die dialogagenten Sven Bruck und Jeroen Callewaert gaben als Referenten Einblick in die Arbeit der Fullservice-Agentur und informierten über die Dialogmarketingtrends 2013. Ein weiterer Vortrag befasste sich damit, wie innerhalb aber auch abseits des Social Media Hypes erfolgreiches Dialogmarketing funktioniert. Die dialogagenten referierten zudem über den Erfolgsfaktor Kundennähe und nachhaltige Dialoge durch Partnerintegration. Ehrlich, authentisch, emotional, nah, und kundenorientiert wurden dabei als Zauberworte für den Dialog mit dem Kunden 2.0 genannt. „Nachfragen und intensive Dialoge verdeutlichten ein reges Interesse der Besucher an unseren Vorträgen. Auch unser bis Jahresende für alle Teilnehmer des Solution Forums kostenloses Workshop-Angebot, in dem Ziele und Möglichkeiten für ein glaubhaftes, nachhaltiges und authentisches Dialogmarketing im Unternehmen erarbeitet wird, kam gut an“, resümiert Sven Bruck zufrieden. www.die-da.com
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News



↘ Quadress erhält QuLS Siegel



Social Contact Center wird Realität Wie Unternehmen mit technischen Lösungen leicht und systematisch zum Social Contact Center werden und ihren Kunden Hilfestellung und Service bei der Kommunikation in sozialen Netzen bieten können, zeigt Telenet, Spezialist für Kundeninteraktionslösungen, vom 28. Februar bis 01. März 2013 auf der Contact Center World in Berlin. Besucher können das Leistungsspektrum der Social Media-Lösung Telenet SocialCom kennenlernen und sich über gesetzeskonforme Lösungen zur Warteschleife und Sprachdialoglösungen informieren. Mit Telenet SocialCom können soziale Netzwerke als zusätzliche Kanäle mitverfolgt und in bestehende Kommunikationsprozesse von Contact Centern eingebunden werden. Die Anwendung erfasst und klassifiziert automatisiert alle in Facebook, Twitter & Co direkt oder indirekt an Unternehmen adressierten Meldungen, Nachrichten oder Kommentare und stellt diese dank Texterkennung automatisiert den zuständigen Abteilungen und Personen zu. Telenet SocialCom sorgt auch für den Rückkanal: Der Mitarbeiter antwortet über das für ihn gewohnte System und die Nachricht erscheint im „Absender“-Netzwerk. „Mit Telenet SocialCom ist es ein Leichtes, Social Media-Kanäle in die eigene Kundenkommunikation einzubinden – egal ob diese über Ticketing- oder CRM- oder andere Systeme organisiert wird“, so Anja Bonelli, Business Development Executive bei Telenet. www.telenet.de



Der Deutsche Dialogmarketing Verband (DDV) hat der Quadress GmbH am 27. September 2012 das Qualitäts- und Leistungsstandard-Siegel (QuLS) für den Bereich Datenverarbeitung verliehen. Das Zertifikat bescheinigt unter anderem, dass Kundendaten nach den strengen Vorgaben des Bundesdatenschutzgesetzes (BDSG) verarbeitet werden. Darüber hinaus verpflichtete sich Quadress zur Einhaltung weiterer Ehrenkodizes. Über die gesetzlichen Vorschriften hinaus enthalten diese etwa Verpflichtungen auf Einhaltung von Daten- und Verbraucherschutz, Wahrheit, Seriosität, Klarheit und interne Organisationspflichten. Zur Erhaltung des Gütesiegels unterzog sich Quadress einem umfangreichen Prüfverfahren. Die Einhaltung der Vorgaben wird jedes Jahr durch ein unabhängiges Beratungsbüro kontrolliert. „Datenschutz hat bei Quadress schon immer einen hohen Stellenwert. Bereits in der Vergangenheit haben wir uns der ISO 9001:2000 Zertifizierung unterzogen. Mit dem QuLSSiegel unterstreichen wir unsere hohen Ansprüche bei der Bearbeitung von Kundendaten.“, betont Geschäftsführer Daniel Simon. www.quadress.de
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News



orf & In Düsseld . M. Frankfurt a



Marketing



E-Marketing 2013 – was muss ich tun?



Netzwerken auf hohem Niveau Viele wertvolle Kontakte zu haben, ist im Geschäftsleben ein entscheidender Erfolgsfaktor. Diese Kontakte für Andere zu finden und daraus einen Nutzen zu ziehen, sieht Marc Tillmanns, Geschäftsführer des K-1 BusinessClubs und Moderator der XING Frankfurt Ambassador Gruppe, als seine Aufgabe. Mit über 74.000 Mitgliedern ist die XING Frankfurt Gruppe die zweitgrößte Community innerhalb des Business-Netzwerks. Als Netzwerk-Experte engagiert sich Tillmanns seit vielen Jahren als ehrenamtlicher Moderator bei XING Frankfurt. Er weiß: Das Sammeln von virtuellen Kontakten und Visitenkarten führt nicht zum Erfolg. „Kontakte live erleben, Ideen austauschen, neue Impulse geben und erhalten, das ist der Nutzen von Kontaktnetzwerken“, bringt Tillmanns seine Erfahrungen auf den Punkt. Für die XING Frankfurt Gruppe organisiert er deshalb bis zu 20 Events im Jahr.



r tes Limitie ngent! ti n o k Platz r: en unte m nmeld Jetzt a on-forum.co oluti .s w w w



Software- und onlinebasiertes Marketing 29.01.2013 Düsseldorf, Metro Group Trainingscenter 28.02.2013 Frankfurt am Main, Goethe Universität CRM-Programme: Was ist neu in 2013 Marketing-Controlling 2.0 Business Intelligence: 



So werden Werbeetats wirkungsvoll eingesetzt Web-to-Print für Medienprofis



Was Tillmanns erfolgreich im Makrokosmos XING bewerkstelligt, organisiert er im Mikrokosmos des K-1 BusinessClubs, einer Bürogemeinschaft mit angeschlossenem Networking-Marktplatz für Freiberufler, Selbstständige und kleinere Unternehmen. Mit regelmäßigen Veranstaltungen, Vortragsreihen und dem Zusammenbringen von Menschen verbindet er den Nutzen von Social Networks mit Plattformen zum persönlichen Kontakt.



Enterprise Marketing Management iPad und Apps: Neue Wege im Marketing Personal Information Manager: Der persönliche Informationsverwalter Tracking-Funktionen: Der gläserne Kunde



Hier direkt anmelden:



www.xing.com



Eine Veranstaltung des



Vorträge, Workshops, Treffpunkt und Ausstellung für Kommunikationsprofis, Marketingverantwortliche und Produktmanager aus Unternehmen. Vorträge: Fachliche Informationen und praktisches Wissen für Ihr tägliches Business. Workshops: Arbeiten Sie anhand von realen Cases in einem kleinen Team an Lösungen.



Web-Analyse: Daten richtig interpretieren







Wir zeigen Ihnen Lösungen, wie Sie mit intelligenter Software Ihr Marketing effizienter gestalten können.



Ausstellung: Erhalten Sie alle Informationen über Produkte und Dienstleistungen. Treffpunkt: Treffen Sie interessante Menschen, vertiefen Sie Ihre Kontakte.



Unsere Partner:



Das neue Portal der Branche



Werden auch Sie Partner des Solution Forum Marketing. [email protected]
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Im Gespräch



Wissenswertes zur EU-DatenschutzGrundverordnung Die EU reformiert das europäische Datenschutzrecht. Der Werbewirtschaft drohen damit deutliche Verschärfungen. Der vorliegende Vorschlag für eine Europäische DatenschutzGrundverordnung wirft allerdings viele Fragen auf. Die wichtigsten beantwortet Dr. Ulrich Wuermeling, beratender Datenschutzexperte des Deutschen Dialogmarketing Verbands (DDV). Der offizielle Entwurf sieht eine Widerspruchslösung für die Nutzung von personenbezogenen Daten zu Marketingzwecken vor. Geben Sie nun für die Dialogmarketingbranche Entwarnung? Ulrich WUERMELING: Einem Arbeitsentwurf der Europäischen Kommission von November 2011 zufolge



sollte das kommerzielle Dialogmarketing generell nur noch mit Einwilligung möglich sein. Dies hätte also auch für Bestandskunden und Interessenten gegolten. Nur nicht-kommerzielle Organisationen wären ausgenommen gewesen. Der Einwilligungsvorbehalt ist aber in dem am 25. Januar 2012 vorgestellten offiziellen Entwurf nicht mehr enthalten. Nicht zuletzt wird es aber Kräfte geben, die das ursprünglich vorgeschlagene Verbot wieder in die Verordnung aufnehmen wollen. Zudem würden die vorgelegte Zweckbindungsregelung und die Interessenabwägungsklausel Schwierigkeiten bereiten. Was bedeutet die Datenschutzverordnung für die Dialogmarketingbranche?
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WUERMELING: Unangemessen verschärfte Bedingungen für den Einsatz von personenbezogenen Daten für Dialogmarketingmaßnahmen, so dass der von der Politik versprochene Interessenausgleich zwischen Wirtschaft und Konsumenten nicht mehr gewahrt wäre. Außerdem befürchten wir eine unangemessene Bürokratisierung, die womöglich hohe Kosten verursacht. Welche Auswirkungen hätte die Einwilligungslösung auf die Werbewirtschaft? WUERMELING: Der ursprünglich vorgeschlagene generelle Einwilligungsvorbehalt hätte jede Form des professionellen zielgruppenorientierten Dialogmarketings getroffen. Die bisher nach dem Bundesdatenschutzgesetz für die Praxis wichtigen Ausnahmen



Im Gespräch



wären verloren gegangen. Völlig branchenunabhängig wären alle werbungtreibenden Unternehmen betroffen, die adressierte Mailings einsetzen. Im vorliegenden Entwurf sind die Auswirkungen weniger klar. Wir befürchten aber, dass die vorgeschlagenen Einschränkungen bei der Zweckbindungsregelung und der Interessenabwägungsklausel in vielen Bereichen zu einem Einwilligungsvorbehalt führen, wo der Einsatz der Daten für Werbezwecke heute noch ohne Einwilligung möglich ist. Dürfen Versender dem Entwurf zufolge weiterhin Daten aus allgemein zugänglichen Verzeichnissen für die Neukundenakquise verwenden? WUERMELING: Solange sich die Verordnung noch im europäischen Gesetzgebungsverfahren befindet, können wir nicht vorhersagen, was passiert. Die Frage ist, ob die Entstehung solcher Verzeichnisse in Zukunft behindert wird. Im Entwurf steht eine strenge Zweckbindungsregelung und bei der Interessenab-



wägungsklausel fehlt mit den „Interessen Dritter“ ein wichtiger Aspekt, der für den Datenaustausch zwischen Unternehmen wichtig wäre. Das sind wichtige Details, an denen im weiteren Gesetzgebungsverfahren gearbeitet werden muss. Außerdem können die Zweckbindungsregelung und die Interessenabwägung die Verwendung solcher Verzeichnisse beschränken. Nach dem vorliegenden Entwurf gehen wir zwar davon aus, dass Daten aus öffentlich zugänglichen Verzeichnissen vermutlich weiterhin für Werbezwecke verwendet werden können, sicher ist dies aber nicht. Welche Probleme drohen beim Bestands- und Neukundenmarketing? WUERMELING: Grundsätzlich gehen wir davon aus, dass die Bestandskundenwerbung auch unter der eingeschränkten Zweckbindungsregelung zulässig sein sollte, wenn die Zwecke von Anfang an festgelegt sind. Schwieriger wird es beim Neukundenmarketing, wenn man hierzu auf Direktmarketing und das Vorhanden-



sein entsprechender Adressenangebote angewiesen ist. Es gibt einige Regelungen in der Verordnung, über die man noch eingehend diskutieren muss, damit sie in der Praxis funktionieren, etwa die Frage der Umsetzung des „Rechts, vergessen zu werden“, die Verpflichtung auf Wunsch des Kunden, seine Daten zu übertragen und die Verpflichtung zu „privacy by design and by default“. Bis wann wird die neue Datenschutzverordnung in Deutschland greifen? WUERMELING: Das Gesetzgebungsverfahren in Brüssel wird vermutlich zwei Jahre dauern. Danach soll es noch eine zweijährige Übergangsfrist geben. Insofern ist es noch ein langer Weg, aber die Branche muss die Entwicklungen beobachten. Denn was die Verordnung bringt, wird viele langfristige strategische Entscheidungen der Branche beeinflussen. Den Inhalt der Verordnung wird man aber nur noch in den nächsten Monaten wesentlich beeinflussen können.  n



Mehr Informationen zum DDV finden Sie unter: www.ddv.de
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Checkliste



Newsletter und Werbe-E-Mails gestalten Damit E-Mail-Kampagnen erfolgreich werden, hat promio.net-Geschäftsführer Sebrus Berchtenbreiter einige Tipps für die Gestaltung des Werbemittels zusammengestellt. 1. Aktivierende Betreffzeile Eine Betreffzeile, die nicht aktiviert, erzeugt keine Öffnungen und keine Klicks. Auch wichtig: Hält der E-Mail-Inhalt, was die Betreffzeile verspricht? 2. Übersichtlicher Aufbau Ein klarer und übersichtlicher E-Mail-Aufbau hilft, den Inhalt schnell zu erkunden. Der Absender sollte aus der E-Mail-Adresse hervorgehen, die Autovorschau bereits aktiviert sein und ein Teaser zum schnellen Einstieg dienen. Ferner gilt die Impressumspflicht.



3. Mailinterne Navigation Eine mailinterne Navigation ermöglicht eine schnelle Orientierung. Auch weiter unten platzierte Angebote und Themen sind so mit einem Klick erreichbar. 4. Einsatz von Bildern Bilder müssen so eingesetzt und platziert werden, dass die natürliche Lesekurve nicht gestört wird. 5. Textgestaltung und -formulierung Wichtig ist, schnell das Interesse des Lesers zu wecken, sonst kann es zu einem frühzeitigen Ausstieg kommen. Lange Textpassagen sowie Fach- und Fremdwörter sollten vermieden werden. Die Wortwahl sollte stets



zur Zielgruppe passen. Eine Gliederung in Einheiten hilft, den Inhalt schnell abzuarbeiten. Enorm wichtig ist die Aufforderung zum Handeln („Call-to-Action“). 6. Optimale Verlinkungen Diese sind ein Muss. Denn ein Call-toAction ist sinnlos, wenn der Leser nicht sofort erkennt, wo er klicken kann. 7. Persönliche Anrede Die persönliche Anrede im Newsletter ist ein Schlüsselreiz, der die Aufmerksamkeit des Lesers aktiviert. Zuviele Wiederholungen wirken allerdings gekünstelt. Mehr Tipps unter www.absatzwirtschaft.de/e-mailing.



Mehr Informationen zu promio.net finden Sie unter: www.promio.net
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Themen MITTELSTAND Eine Veranstaltung zum Thema



Personalmanagement + Recruiting 22. November 2012, METRO Group Trainingscenter, Düsseldorf Referenten sind u. a.:



Infos und kostenfreie Anmeldung unter www.solution-forum.com Limitiertes Platzkontingent!



Ingo Schenk Datev



Hermann Arnold Haufe-Umantis



Ingo vom Feld Generali Deutschland SicherungsManagement



Kreatives Social Recruiting mit Pinterest, Blogs & Co. Belohnung, Bindung, Anerkennung: Employer Branding im Geldbeutel Talent Management: Viel Lärm um nichts - und wie es unspektakulär erfolgreich wird Performance Management: Warum die Linie es nicht mag. Wie es wirksam wird Soziale Netzwerke in Unternehmen. Was sie bringen. Wie sie einsetzen Mit Planspielen Personal-, Team- und Organisationsentwicklung gestalten Zeitwertkonten als Wettbewerbsfaktor in Zeiten demografischen Wandels So gestalten Sie die perfekte Stellenanzeige Machen Sie Ihre Mitarbeiter zu Zukunftsgestaltern - Dynamisieren von Unternehmen durch „Projekt lernen“ Effizientes Recruiting mit Messen & Veranstaltungen



Wir zeigen Ihnen Lösungen, wie Sie Ihr Personalmanagement professionalisieren und Ihr Recruiting optimieren. Fachliche Vorträge, Treffpunkt und Ausstellung Exklusiv für Inhaber, Geschäftsführer sowie Führungs- und Fachkräfte aus den Verantwortungsbereichen Personalmanagement, Personalabrechnungen, Personalmarketing, Personalentwicklung und Personalrecruitment. Vorträge: Hier bekommen Sie fachliche Informationen und praktische Hilfen für das tägliche Business.



Christian Sauer meinestadt.de



Eine Veranstaltung des



Stephanie Mostek HR4You



Dr. Christoph Heinen Marga



Petra CH. Fischer Edenred



Wido Wittmann Edenred



Unsere Partner:



Werden auch Sie Partner des Solution Forum Mittelstand. [email protected]
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Ausstellung: Erhalten Sie alle Informationen über Produkte und Dienstleistungen. Treffpunkt: Treffen Sie interessante Menschen, vertiefen Sie Ihre Kontakte.



Partner des Solution-Forums „Dialogmarketing“



Die Telenet GmbH Kommunikationssysteme mit Sitz in München ist einer der führenden Spezialisten für Kundeninteraktionslösungen im deutschsprachigen Raum. Das Portfolio umfasst Sprachportale, Voice Self Services, Test und Monitoring für Contact Center und IP-Netze sowie Lösungen für den Social MediaKundenservice. Gegründet 1982, pflegt die Telenet Partnerschaften zu Technologieführern der Branche.



QUADRESS GmbH Treffen Sie Ihre Zielgruppe! Gemeinsam mit Ihnen entwickeln wir erfolgreiche, kanalübergreifende Dialogmarketing-Kampagnen. Lernen Sie unsere effizienten Online- und Offline Bausteine kennen. Wir bringen Ihre Botschaften zielsicher unter!



Die cobra GmbH ist seit 25 Jahren führender Software-Anbieter für das professionelle Kunden- und Kontaktmanagement. Bei den innovativen CRM-Lösungen für den Mittelstand legt cobra besonderen Wert auf schnelle Effizienzsteigerung in Vertrieb, Marketing und Service.



K-1 BusinessClub, das Unternehmer-Netzwerk in Frankfurt. + Kontakte die Erfolg bringen + Full-Service Bürodienstleister + Bürovermietung + Seminar & Besprechungsräume + Parkplätze (Hanauer Landstraße)
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WOLFF Daten. Menschen. Marketing. schafft nachhaltige Wertschöpfung aus Ihren Kundendaten. Spezialität ist der Aufbau und Betrieb von einfachen und pragmatischen Marketingprozessen, die mittels passender IT optimal unterstützt werden.



Dialoge, die leben! Agentur - Beratung - Service sind die Kernkompetenzen der inhabergeführten Fullservice-Agentur die dialogagenten aus Wuppertal. Für Kunden aus Industrie und Handel sowie Finanzdienstleistung kreieren und verantworten wir seit über 20 Jahren nachhaltiges Dialogmarketing.



Der DDV ist der größte nationale Zusammenschluss von Dialogmarketern in Europa und einer der Spitzenverbände der Kommunikationswirtschaft in Deutschland. Die Mitglieder repräsentieren die Wertschöpfungskette des Dialogmarketings.



Die promio.net GmbH ist Spezialagentur im Bereich E-Marketing. Das Geschäftsmodell basiert auf den vier Säulen Adressmarketing, E-Mail-Versandlösung, Online-Research sowie Beratung. Damit bildet promio.net die komplette Wertschöpfungskette des e-Marketings ab - ein Alleinstellungsmerkmal im Wettbewerb.



Partner des Solution-Forums „Dialogmarketing“



Eine Veranstaltung des



Der Bundesverband mittelständische Wirtschaft BVMW unterstützt Sie als mittelständischer Unternehmer durch nationale Experten, internationale Kontakte und durch regionale Treffen. Finden Sie neue Geschäftspartner und erweitern Sie so Ihr Netzwerk



Die absatzwirtschaft – Zeitschrift für Marketing (55. Jahrgang)aus dem Fachverlag der Düsseldorfer Verlagsgruppe Handelsblatt ist mit einer verkauften Auflage von rund 23.500 Exemplaren (IVW 2011) Deutschlands führende Monatszeitschrift für Marketing.



marketing-site.de ist die umfassende Informations- und Kommunikationsplattform für Marketing- und Vertriebsprofis. In das Portal integriert sind u.a. die Internetangebote der absatzwirtschaft, des pharma marketing journals und marketingIT.



Follow us



www.solution-forum.com gplus.to/SolutionForum www.twitter.com/SolutionForum
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Der Fachverlag bietet anerkannte Informationsquellen für Spezialisten wie z.B. die absatzwirtschaft, die Creditreform, KURS und Der Aufsichtsrat. In einem sorgfältig abgestimmten Informationssystem aus über zwanzig Zeitschriftentiteln, OnlineServices, Fachbüchern, Veranstaltungen und Seminaren überzeugen wir monatlich tausende professionelle Nutzer.
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Herausforderungen und Trends - Printarchiv der absatzwirtschaft 

22.11.2012 - Das ist nicht â€žsexyâ€œ. Nachgelagert stellt sich dann erst die. Frage, mit welcher Infrastruktur und welchen Systemen dies dargestellt werden kann.
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Finanzen + Finanzierung - Printarchiv der absatzwirtschaft 

BANK. Forum 4: Praxis der Fremdkapitalaufnahme fÃ¼r mittelstÃ¤ndische Unternehmen Ã¼ber die BÃ¶rse. 12:00 - 12:45 Uhr. Forum 1: LiquiditÃ¤t garantiert - Factoring ...
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Finanzen + Finanzierung - Printarchiv der absatzwirtschaft 

Save the Date: 12. Mai 2011 im METRO Group. Trainingscenter, DÃ¼sseldorf. Veranstaltung Solution Forum: Finanzen + Finanzierung. Zielgruppe: ...
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Kundenzentrierte Prozesse gestalten - Printarchiv der absatzwirtschaft 

teilung wÃ¤hrend des Beratungstermins. ... Beratung auch die Teilnahme an zertifizierten Fort- und ..... ist das hierfÃ¼r notwendige Change Management ein.
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Kundenzentrierte Prozesse gestalten - Printarchiv der absatzwirtschaft 

der Kabinettschef von EU-Gesundheitskommissar John. Dalli, und Prof. Michel ... bei McDermott Will & Emery RechtsanwÃ¤lte Steuerberater LLP in MÃ¼nchen.
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Wer sagt wo was Ã¼ber wen? - Printarchiv der absatzwirtschaft 

erlÃ¤utert BIG-Berater Andreas KÃ¶ster. Anbieter wie BIG sehen Monitoring nur als Teil einer gesamtheitlichen. Strategie zum Umgang mit Unterneh- mensdaten.










 


[image: alt]





Wie gefÃ¤llt Dir Bosch Blau? - Printarchiv der absatzwirtschaft 

Oliver MÃ¶ssler, Director Brand Manager bei Bosch Professi- onal Power Tools in Europa, sieht Social Media als elemen- taren strategischen Bestandteil von ...
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Herausforderungen der Variantenentwicklung im ... 

aus ihnen variantenspezifische Anforderungen abgeleitet werden kÃ¶nnen. ... dung von Anforderungen und zentrale Pflege allgemein gÃ¼ltiger Anforderungen ...
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Trends Fehlentwicklungen Und Delikte In Der Bauwirtschaft 

This type of Trends Fehlentwicklungen Und Delikte In Der Bauwirtschaft can be a very detailed document. You will mustinclude too much info online in this ...
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trends fehlentwicklungen und delikte in der 

27.09.2018 - If you want to possess a one-stop search and find the proper manuals on your products, you can visit this website that delivers many Trends ...
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trends fehlentwicklungen und delikte in der 

Make Book By David C Cook , The Truth About You Me Book By Llewellyn ... Jacobs Book By Routledge , The World Is Open Book By John Wiley Sons, Theory.
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Trends in der Pharmazie 

es, die â€žtotal cost of ownershipâ€œ zu betrachten. 6. Sicherheit. Arzneimittel mÃ¼ssen kÃ¼nftig mehr Sicher- heitsmerkmale tragen, die eine EchtheitsprÃ¼- fung entlang ...
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absatzwirtschaft - rheingold salon Marktforschung 

stein zu so einem Mega-Werbehit? Und was ... 1967: Franz Beckenbauer begrÃ¼ndet in .... FÃ¼r die Lichtgestalt Franz Beckenbauer gelten anscheinend.
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Die richtigen Mitarbeiter finden – und halten - Printarchiv der ... 

von der atenta Personalberatung in Hamburg. „Ein. Nischenthema ist es ..... Als Business Partner berät HR die Führungskräfte ... unserem Training & Coaching.
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Chancen und Herausforderungen eines Jahrhundertprojekts 

eines energiepolitischen Zukunftskonzepts. Felix Chr. Matthes. Bereitstellung ... Klare Linien fÃ¼r einen komplexen Inhalt. 155 Die Energielandschaft der Zukunft.
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grundlagen und herausforderungen des sozialstaats 

grundlagen und herausforderungen des sozialstaats denkschrift 60 jahre bundessozialgericht band 1 | Read & Download Ebook grundlagen und ...
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arbeitskultur 2020 herausforderungen und best 

Get arbeitskultur 2020 herausforderungen und best practices der arbeitswelt PDF file for free from ... unsuitable to get flippedthrough ten times for just one task.
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Chancen und Herausforderungen demokratischer ... - KIPDF.COM 

Daten sind im Internet Ã¼ber http://dnb.d-nb.de abrufbar. Â© 2013 oekom. Gesellschaft ... Institute for Advanced Sustainability Studies (IASS). Das 2009 in Potsdam ...
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ifstschrift nr 479 trends und zukunftsfragen der steuer und 

This particular Ifstschrift Nr 479 Trends Und Zukunftsfragen Der Steuer Und Finanzpolitik In Deutschland Und. Europa PDF start with Introduction, Brief Session till the Index/Glossary page, look at the table of content for additional information, whe
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maritime herausforderungen der nato strategische 

Read and Save Ebook maritime herausforderungen der nato strategische auswirkungen und die effektivitat des handelns analysen as. PDF for free at Online ...
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mobilitat und neue beschaftigungsfelder trends 

Read and Save Ebook mobilitat und neue beschaftigungsfelder trends beispiele aus sudostniedersachsen nurnberg as PDF for free at. Online Ebook Library.
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TRENDS und ENTWICKLUNGEN - Open Doors 

UngefÃ¤hr ab 2006, und zunehmend ab 2012, wurde auf dem Index jedes Jahr mehr Verfolgung von. Christen weltweit verzeichnet. Dieses Jahr sind mehr ...
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Trends der Zeitungsbranche 2016 - BDZV 

26.01.2016 - 
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Herausforderungen und LÃ¶sungsansÃ¤tze bei der MaRisk-Umsetzung ... 

Abschnitte der MaRisk beziehen sich explizit auf das Management operationeller .... Regelprozess im operativen Betrieb (Change-Prozess) FÃ¼r den operativen Betrieb ori- .... Laut [Buc09] muss ein Unternehmen zur Umsetzung regulatori-.
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