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Kunden Analyse Portal (KAP): Produktdemo KAP

PRODUKTDEMO

Kunden

KAP Analyse

Portal

https://www.hachmeister -partner.de/kap.html
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https://www.youtube.com/watch?v=Ctm10Ktjo_o
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Kunden Analyse Portal (KAP): Module

DASHBOARD

Sie kdbnnen das KAP direkt aus derhap
(hachmeister + partner analyseportal) aufrufen

Uberblick zu relevanten Kennzahlen lhrer
Kundenwertschopfung

Direkter Sprung und Drilldown in verschiedene
Auswertungen mdoglich

z.B. Regionen, Kundenfluktuation,

Kaufzeitpunkte, Synergien,

Markenpraferenzen oder
Kundenstatistik

Abgleich mit CRM Benchmark méglich

Vielseitige Einstellbarkeit und
Individualisierung tber bspw.
Flachenverantwortung

Gegentberstellung lhrer Kundenkartenkunden
zu Ilhnen Nicht-Kundenkartenkunden

Download und Speicheroptionen
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Chef-Info  Analyse == hap

<

Kaufzeitpunkt Marken- Kunden-

praferenzen statistik

Kunden-

Uberblick fluktuation

Regionen Synergien

Filiale Verantwortung/Flache/Abt.Sortiments-Bereich g
Firma A v | Alle v Haus Gesamt V)@= B

= — {
Halbjahr (Juli-Dezember) v

45.342 58.188
(+3,5%) (+5,1%)

Monat (Dezember) Jahr (Januar-Dezember)

16.762 B
(-1,2%) Q

Neukunden: 1.329 \q

Bestandskunden: 15.384 N
Reaktivierte Kunden: 49 £ N

A E R L

I'me e i N\
Realisierter Umsatz Mit Kundenkarte: 2.525 T-€ Mit Kundenkarte: 13.757 T-€ Mit Kundenkarte: 26.319 T-€

® (-2,8%) (+3,0%) (+3,9%)

ﬁﬂﬂ_ Total: 3.852 T-€ Total: 21.129 T-€ / Total: 39.775 T-€
(+1,1%) (+6,7%) (+4,8%)

|
=~

Aktive Kunden

Neukunden: 15.546
Bestandskunden: 41.932
Reaktivierte Kunden: 710

Neukunden: 7.385
Bestandskunden: 37.702
Reaktivierte Kunden: 255

\)

° A =T =
65% 66%
-2,6%-P. -2,3%-P. -0,6%-P.

CRM-Benchmark: 65% CRM-Benchmark: 67% M CRM-Benchmark: 66%
+0,2%-P. +0,5%-P. +0,4%-P.

oo 1L e

w»



Kunden Analyse Portal (KAP): Module

REGIONEN

hachmeister - partner

Interaktive Herkunftsanalyse lhrer Kunden
Wo kommen Ihre Neu-/Verlust -/Bestands-Kunden her?
Aus welchen Regionen/PLZ kommen lhre besten Kunden?

ig v =

e e Kundenmigrationsanalyse undKundenabschépfung
D-33609 2336 . R
bk i In welchen Regionen/PLZ haben Sie Kunden verloren/gewonnen?
D-33104 92,1
b Wie entwickeln sich die Regionen zum Vorjahr?
D-33649 54:6
PLZ-Statistik
PLZ: D-33605 (Bielefeld)
Einwohner: 18.525
Anzahl Kunden: 3.205

. Umsatz €A % z. V) V:xk v | Alle i v Hauchsafm-A_.Av 12 Monate roll. (01/201912/2019)me v =R
Marktpotenziale auf Plz.-Ebene ' '
In welchen PLZGebieten haben Sie die héchste Abschopfung bzw. das grofdte Top 10 Postetzangencre [
Wachstumspotenzial? PRI
D-59320 92,8
D-33165 711
o o4
. . . ags . - D-59557 55,9
Individuelle Definitionen maoglich e 20
D-32825 49,1
Plz.-Zuordnung zum Standort, Kerneinzugsgebiet, erweitertes Einzugsgebiet gl e
Fahrzeitabgrenzung z.B. <15 min. ’I
Datenexportfunktion zur weiteren Datenverarbeitung B T,
B hga % %
Umsatz T€ 1709
Marktforschungsdaten auf POS Ebene [ U o5 1
Marktpotenzial T-€: 12.658
Kaufkraft-Index: 87,6

h+P h + p | Whitepaper | 2021 6



Kunden Analyse Portal (KAP): Module

SYNERGIEN

hachmeister + partner

KPI-Board

Chef-Info

Cross-Selling

Zeitverlaufe

Service | Impressum | en @

Analyse

Markenuniversum Favoriten aufrufen

e
Filiale Sortiments-Bereich Zeitraum Markenauswahl
CRM-Benchmark v | Herren Gesamt VE 12 Monate (rollierend) v | Olymp v
Kaufwahrscheinlichkeit und Korrelation Ihrer Marken
5 liger ogweden
: s.Oliver Biack Label
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Cross-Selling

Auf Warengruppenebene : Mit welcher
Wabhrscheinlichkeit kauft der Sakko-
Kunde eine Hose?

Auf Sortimentsbereichsebene : Mit
welcher Wahrscheinlichkeit kauft die
DOB-Kundin Wasche-Artikel? Inkl.
Gegentberstellung zum Benchmark

Auf Markenebene : Mit welcher
Wahrscheinlichkeit kauft die Marc Cain
Kundin die Marke Opus; welche weiteren
Marken kauft sie mit welcher
statistischen Haufigkeit
(Markenkombinationskaufe); inkl.
Gegentuberstellung zum Benchmark?

Andern sich im Zeitverlauf die
Markennachbarschaften?

Markenuniversum

In welcher Interdependenz stehen die
Marken zueinander in Ihrem
Unternehmen; gibt es hier
Abweichungen zum Benchmark?

Passt die Markenanordnung auf der
Flache zum Kaufverhalten des Kunden?



Kunden Analyse Portal (KAP): Module

MARKENPRAFERENZEN

hachmeister + partner

Service | Impressum | en @

Chef-Info  Analyse = hap Markenpraferenzen nach Kunden-Clustern

Wel che Marken sind [fiOr
Kundenl wichtig, unabh
operativen Leistungsfahigkeit der

Marke?

Welche Marken haben bei den einzelnen
Kunden-Clustern eine hohere Relevanz

im Benchmark, als in lhrem

Unternehmen?

Welche Marken, die Sie nicht flihren,
haben beim ACluster im Benchmark
eine hohe Relevanz?

Wel che Marken haben b
Kundenl an Wichtigkei
zum Vorjahr verloren?

Markenpréaferenzen nach Kundentypen

Welche Marken werden von den

I NeukundenT bevorzuigt
Welche Marken haben die
ITVerlustkundenl im Vo
Fihre ich diese Marken noch?

Markenpraferenzen nachFilialen
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