SUCCESS STORY - enable2@row

VIY THERESA

KUNDENSEGMENTIERUNG ALS
UMSATZTREIBER IM LUXUS-E-COMMERCE

+HERAUSFORDERUNG

Wie definieren wir Kundensegmente qualitativ/quantitativ?

Wie lassen sich Segmente in Business Intelligence umsetzen, ohne IT-Kapazitaten zu tberlasten?
Was sind die BedUrfnisse der TOP-Kundin von mytheresa.com?

Wie konnen MaBnahmen zur Kundenbeindung mit Gberschaubarem Aufwand getestet werden?

+ VORGEHEN (Projektbeispiel: Marketing)

Wie definieren wir Kundensegmente qualitativ/quantitativ?

Wie lassen sich Segmente in Business Intelligence umsetzen, ohne IT-Kapazitaten zu Gberlasten?
Was sind die BedUrfnisse der TOP-Kundin von mytheresa.com?

Wie konnen MaBnahmen zur Kundenbeindung mit Gberschaubarem Aufwand getestet werden?
EinfUhrung einer strategischen Kundensegmentierung

Definition von vier Top-Kundensegmenten

Technische Umsetzung der automatisierten Datenanalyse, Einfuhrung eines Frihwarnsystems bei sin-
kender Kundenloyalitat

Entwicklung geeigneter MaBnahmen zur Kundenbindung je Segment

Systematische Umsetzung der MaBnahmen in Form kontrollierter A/B-Tests, Auswertung der Tests, Vor-
bereitung konkreter nachster Schritte

+ ERGEBNISSE

» Churnrate gesenkt; Kundenbindung der Top-Kunden erhdht
* AOV und CLV gesteigert
* Implementierung in 2013

,Mit Unterstltzung von enable2grow haben wir eine solide Grundla-
ge gelegt, um uns auf unsere Top-Kunden zu fokussieren, diese mit
passgenauen MaBnahmen anzugehen und weiter an uns binden.*

Dr. Thomas Miiller, GeschaftsfUuhrer mytheresa.com

KLINGT SPANNEND? super. Dann sprechen wir.


http://www.enable2grow.de
https://calendly.com/stefanie-peters/enable2grow-kennenlernen?month=2025-08

