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https://www.hachmeister -partner.de/kap.html

https://www.youtube.com/watch?v=Ctm10Ktjo_o
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Sie können das KAP direkt aus dem hap
(hachmeister + partner analyseportal ) aufrufen

Überblick zu relevanten Kennzahlen Ihrer 
Kundenwertschöpfung

Direkter Sprung und Drilldown in verschiedene 
Auswertungen möglich

z.B. Regionen, Kundenfluktuation, 
Kaufzeitpunkte, Synergien, 
Markenpräferenzen oder 

Kundenstatistik

Abgleich mit CRM Benchmark möglich

Vielseitige Einstellbarkeit und 
Individualisierung über bspw. 
Flächenverantwortung

Gegenüberstellung Ihrer Kundenkartenkunden 
zu Ihnen Nicht-Kundenkartenkunden

Download und Speicheroptionen

DASHBOARD
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Interaktive Herkunftsanalyse Ihrer Kunden

Wo kommen Ihre Neu-/Verlust -/Bestands-Kunden her?

Aus welchen Regionen/PLZ kommen Ihre besten Kunden? 

Kundenmigrationsanalyse und Kundenabschöpfung

In welchen Regionen/PLZ haben Sie Kunden verloren/gewonnen?

Wie entwickeln sich die Regionen zum Vorjahr?

REGIONEN
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Marktpotenziale auf Plz.-Ebene

In welchen PLZ-Gebieten haben Sie die höchste Abschöpfung bzw. das größte 
Wachstumspotenzial?

Individuelle Definitionen möglich

Plz.-Zuordnung zum Standort, Kerneinzugsgebiet, erweitertes Einzugsgebiet

Fahrzeitabgrenzung z.B. <15 min.

Datenexportfunktion zur weiteren Datenverarbeitung

Marktforschungsdaten auf POS Ebene



Cross-Selling 

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

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

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

Ändern 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 
Fläche zum Kaufverhalten des Kunden? 

SYNERGIEN
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Markenpräferenzen nach Kunden-Clustern

Welche Marken sind für Ihre Ībesten 
KundenĨ wichtig, unabhängig von der 
operativen Leistungsfähigkeit der 
Marke?

Welche Marken haben bei den einzelnen 
Kunden-Clustern eine höhere Relevanz 
im Benchmark, als in Ihrem 
Unternehmen? 

Welche Marken, die Sie nicht führen, 
haben beim A-Cluster im Benchmark 
eine hohe Relevanz?

Welche Marken haben bei Ihren Ībesten 
KundenĨ an Wichtigkeit im Vergleich 
zum Vorjahr verloren?

Markenpräferenzen nach Kundentypen

Welche Marken werden von den 
ĪNeukundenĨ bevorzugt?

Welche Marken haben die 
ĪVerlustkundenĨ im Vorjahr gekauft? 
Führe ich diese Marken noch?

Markenpräferenzen nach Filialen

MARKENPRÄFERENZEN
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