Dem Altern Einhalt gebieten

Frédéric Cavro Uber datenschutzkonformes Adressmanagement

Wie sich die Anforderungen an Adress-
listen und Datenbanken im Dunstkreis
der Datenschutzreform gestalten, darii-
ber spricht Frédéric Cavro, Geschifts-
leitungsmitglied der SAZ-Gruppe, im
Interview.

Sie haben einmal gesagt, Datenbanken
und Adresslisten fangen an zu »vergam-
meln«, wenn man sich nicht um sie kiim-
mert. Wie konnen Werbungtreibende
Gefahren rund um diese schnell verderb-
liche Ware abwenden?

Frédéric Cavro: Egal, ob Sie es mit
Adresslisten fiir eine Mailing-Akquise-
Kampagne zu tun haben oder Ihren
Daten-Pool reparieren, es gilt: ohne ge-
pflegte Adressen weder Response-starke
Mailings noch valide Datamining-Er-
kenntnisse. Aus Datenbanken, die nur
»Garbage« enthalten, kann auch nur
»Garbage« herauskommen. Wo Streu-
verluste produziert werden, ergibt sich
von vorn herein ein schlechter Response
und damit ein unterirdischer Return-
on-Investment - selbst wenn es geneigte
Reagierer gibt.

Investitionen drohen zu verpuffen ...
Cavro: Gerade wenn Sie eine unpassende
Teilzielgruppe oder einen falsch veror-
teten Adressaten anschreiben, setzten
Sie jede Menge Budget in den Sand. Erst
wenn ein Mailing an den richtigen Ort
und die gewiinschte Zielgruppe gelangt,
haben Unternehmen sauber gearbeitet.
Dazu miissen diese berticksichtigen,

ob der anvisierte Kunde umgezogen
oder gar verstorben ist. Und sie miis-

sen kldren, ob ihre Post an eine be-
stimmte Klientel {iberhaupt zustellbar
ist. AuBerdem sind Informationen tiber
schlechte Zahler, Werbeverweigerer oder
Schndppchenjéger relevant fiir den Mar-
ketingerfolg — je nach Kampagnenziel.

Wie funktioniert Adressoptimierung,
wenn man sie intelligent betreibt?
Cavro: Diejenigen Unternehmen schnei-
den am kosteneffizientesten und bei
Treffern am effektivsten ab, die den
kaskadenartigen Abgleich mit allen
am Markt verfiigbaren Informationen

| nutzen. Es ist unverantwortlich, wenn

o

Marktteilnehmer ihren Kunden nur
hauseigene Produkte zur Umstellung von
Umziigen, zur Markierung von Verstor-
benen, von Unzustellbaren und Co. als
alleinigen Seligmacher anpreisen. Diese
Dienstleister verkennen, dass nur alle
verfiigharen Quellen zusammen eine
umfassende Konsumentensicht ermogli-
chen und so die besten Voraussetzungen
fiir Kampagnenerfolg schaffen. Sie ent-
halten ihren Kunden bewusst Chancen
bei der Adressbereinigung vor. Obwohl
ich fiir die umfassende Kaskade plddiere,
miissen Unternehmen hier wegen der
zunehmenden Zahl an Umzugsdaten-
banken am Markt auch Risiken beachten:
dass Bestinde durch mangelhafte Daten
»verschlimmbessert« werden.

Welche Auswirkungen wird der bevorste-
hende Relaunch des Bundesdatenschutz-
gesetzes fiir die Datenhygiene mit sich
bringen?

Cavro: Auch wenn das Gesetz den Bun-
destag passiert hat, wissen wir noch
nicht, wie und ob der Entwurf noch in
dieser Legislaturperiode beschlossen
wird. Nach derzeitigem Stand miissen
wir davon ausgehen, dass fiir eine Nut-
zung von Adressen, die vor dem 1. Juli
erhoben wurden, noch kein Opt-in zur
Weitergabe personenbezogener Daten
erforderlich ist. Immerhin greift hier die
geplante Ubergangsfrist. Doch peu a peu
werden auch diese Daten veralten.

Wie reagieren Sie auf eine »Datenkrisec,
in der mittelfristig bereinigte Opt-in-
Adressen schwinden und neue Opt-ins
schwer zu kriegen sind?

Cavro: Bis zum 30. Juni arbeiten wir wei-
ter wie bisher. Stindiger Anderungen
beim Gesetzgebungsverfahren zum
Trotz verfiigt die SAZ dank internationa-
ler Aufstellung bereits iiber eine Reihe
von Losungen, die der Novelle gerecht
werden. Somit ist die SAZ in der Lage,
dem Markt auch ab Juli einen topge-
pflegten Bestand anzubieten. Dass es
dank Off- und Near-Shoring nach wie
vor nutzbare Adressen geben wird, da-
ran zeigt sich die Ohnmacht des neuen
Gesetzes. Es schief3t voll und ganz an sei-
nem Ziel vorbei.

Freédéric Cavro: »Feinere Segmente — auch nach-
dem die BDSG-Novelle in Kraft tritt«

Was sollten Marketinganwender vor In-
krafttreten der Novelle mit ihren Adress-
bestdnden tun?

Cavro: Bis Juni besteht noch die Chance,
eigene Daten-Pools durch Akquisitionsda-
tenbanken zu erweitern oder noch einmal
einem griindlichen Friihjahrsputz zu un-
terziehen. Unzustellbare und Verstorbene
miissen herausgefiltert und Umzugsadres-
sen umgestellt werden. Adressen miissen
etwa mit Telefonnummern angereichert
werden. Die SAZ mit ihrer Expertise aus
mehr als drei Dekaden tritt dafiir ein,
Marketingsegmente mit Hilfe von Korrek-
tur- und Veredelungskonzepten feiner zu
gestalten und so zeitgemiR auf Verbrau-
cher- und Wirtschaftsbediirfnisse einzuge-
hen. Dariiber hinaus stellt die SAZ Un-
ternehmen komplette Akquisitions- und
CRM-Datenbanken zur Verfiigung.
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