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Die Fokussierung auf Zielgruppensegmente und die Möglichkeit der individuellen Ansprache einzelner 
Zielpersonen eröffnen ein immenses Akquisitionspotenzial. Der Aufbau und die systematische Pflege 
von Kundenbeziehungen erweisen sich immer mehr als entscheidende Faktoren für den langfristigen 
Unternehmenserfolg. 
Es gibt viele Quellen für den Kauf von Adressen. Das Wichtigste dabei ist in erster Linie, wie gut die 
Zielgruppe fokussiert werden kann. Streuverluste und Imageschäden können vor einer Mailingaktion 
gezielt reduziert werden. Damit werden umfangreiche Folgekosten eingespart. Im Marketing- und 
Vertriebscontrolling wird den Direktmarketing-Kennzahlen eine hohe Bedeutung beigemessen. Um im 
Marketing agieren zu können ist eine detaillierte und strukturierte Adressdatenbank notwendig. Die 
Pflege der Daten ist wichtig für den Auf- und Ausbau der Kundenbeziehung. 
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Für Fragen stehen wir Ihnen selbstverständlich gerne zur Verfügung. 
Weiterführende Informationen senden wir Ihnen gerne zu. Direktanfragen beantworten wir per E-Mail info@zollner-
beratung.de.  
 
Mit freundlichen Grüßen 
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Wir über uns 
Der Schwerpunkt Marketingberatung gliedert sich in die Phasen: Workshop, Marktforschung, Strategie, Marketing und Implementierung. Die 
Spezialgebiete sind CRM und Vertriebscontrolling 
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