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Diese Checkliste dient als Leitfaden und hilft sicherzustellen, dass bei der Zielgruppen-Definition und bei der Adress-Selektion alle Details berücksichtigt werden. Sie kann je nach Projekt individuell angepasst werden. Für die Adressaufbereitung, die Adressmiete und den externen Dublettenabgleich stehen auf DirectPoint die Planungshilfen «Checkliste Adressaufbereitung», «Vorlage Miete Consumeradressen» und «Vorlage Miete Firmenadressen» bereit.

	Auftraggeber: 
	Projektleitung:

	
	Abteilung:

	Projektnummer:
	

	Projektbezeichnung:
	

	Datum:
	

	Verteiler Checkliste:
	Intern:

	
	Extern:


	Relevante Punkte 
	Bemerkungen/Entscheide/Spezifikationen

	
	

	Zielgruppen-Definition
	Bevor sich die Zielgruppe anhand von Kriterien beschreiben lässt, stellt sich die Frage, wer überhaupt Interesse am Angebot haben könnte. Mögliche Wege, dies  herauszufinden sind: Analyse von Kunden und Erstkäufern, Produkttests (wen spricht das Produkt an?), Konkurrenzbeobachtung, Positionierung auf der psychologischen Karte der Schweiz, Markt- und Trendstudien, Marktforschung usw.



	
	

	Selektionskriterien für B2C-Zielgruppen 
	

	Geografische Kriterien: z.B. 
	

	(
Wirtschaftsgebiet
	

	(
Sprachraum
	

	(
Kanton
	

	(
Stadt/Agglomeration/Land
	

	· PLZ, Ort
	

	
	

	Soziodemografische Kriterien: z.B.
	

	(
Geschlecht
	

	(
Alter
	

	(
Zivilstand
	

	(
Haus- und Haushaltgrösse
	

	(
Sprache
	

	(
Familie
	

	(
Lebensphase
	

	(
Einkommen
	

	(
Beruf
	

	· Bildungsstand
	


	Verhaltensbezogene Kriterien: z.B. 


	

	(
Konsum-/Kaufverhalten (Spielwaren, Bildung, Sport, Technik, Gesundheit, Zeitschriften etc.)
	

	(
Postkäufer (kauft auf dem Postweg Waren ein)
	

	(
Spendeaffinität
	

	
	

	Selektionskriterien für B2B-Zielgruppen
	

	Geografische Kriterien: z.B. 
	

	(
Wirtschaftsgebiet
	

	(
Sprachraum
	

	(
Kanton
	

	(
Stadt/Agglomeration/Land
	

	· PLZ, Ort
	

	
	

	Soziodemografische Kriterien firmenbezogen: z.B. 
	

	(
Rechtsform
	

	(
Branche
	

	(
Grösse des Unternehmens (Umsatz, Mitarbeiterzahl)
	

	(
Firmensitz (Hauptsitz, Filialen)
	

	· Gründungsjahr
	

	
	

	Soziodemografische Kriterien personenbezogen: z.B. 
	

	(
Sprache
	

	(
Funktion
	

	(
Abteilung
	

	(
Alter
	

	· Geschlecht
	

	
	

	Verhaltensbezogene Kriterien: z.B. 
	

	(
Konsumverhalten (Werbeausgaben, Konsumaffinität etc.)
	

	(
Postkäufer (kauft auf dem Postweg Waren ein)
	

	
	

	Selektionskriterien für B2C und B2B
	

	Psychografische Kriterien (B2C/B2B)
	Diese Kriterien sind für die Zielgruppen-Definition wichtig, jedoch noch selten als Selektionsmerkmal anwendbar.

	(
Konsum: z.B.
innovationsfreudig, unberechenbar, kompetent, ausgeprägtes Markenbewusstsein, selektiver preisorientierter Konsum, grosszügig, hoher Qualitäts- und Ästhetik-Anspruch, knauserig, Schnäppchenjäger, skeptisch, treu, ökologisch bedenkenlos, traditionell, sparsam, bewährt, sicherheitsbewusst, einfach, sparsam etc.
	

	(
Werte: z.B.
risikobereit, extrovertiert, erfolgsorientiert, visionär, materialistisch, informell, antiautoritär, bescheiden, qualitätsbewusst, sicherheitsbewusst, friedfertig, reserviert, introvertiert, konservativ, verwurzelt etc.
	


	(
Kommunikation: z.B.


multimedial, hoher Medienkonsum, dynamisch, innovativ, hohes intellektuelles Niveau, kritisch, zurückhaltend, informativ, klar, ernsthaft, modern, vertrauenswürdig, ruhig, klassisch, traditionell etc.
	

	
	

	Zusätzliche Selektionskritieren für eigene Adressen
	

	Bestehende Kunden nach zusätzlichen Datenbank-spezifischen Segmentierungskriterien selektieren: z.B.
	

	(
Bestellvolumen
	

	(
Potenzial (A-, B-, C-Kategorisierung)
	

	(
Bestellfrequenz (sehr aktive, aktive, inaktive Kunden) 
	

	(
Produktpräferenzen
	

	(
Customer Life Cycle
	

	(
…
	

	
	

	Definition weiterer Zielgruppen
	

	Hauptzielgruppen nach Teilsegmenten 
	

	· …
	

	
	

	Nebenzielgruppen nach Teilsegmenten 
	

	· …
	

	
	

	Weitere Zielgruppen: z.B.
	

	(
interne Zielgruppen:


Mitarbeitende, Geschäftsleitung, Verwaltungsrat
	

	(
externe Zielgruppen:


Distributionspartner, Lieferanten, Wiederverkäufer, Beeinflusser und Meinungsbildner, Aktionäre
	

	
	

	Adressquellen 
	

	Eigene Adressen
	

	( ja
( nein 

	

	
	

	Fremdadressen
	

	( ja
( nein 
Miete von Verlagsadressen oder Listenadressen (z.B. von Versandhäusern)
	

	( ja
( nein 
Adressleasing
	

	( ja
( nein 
Adresskauf
	

	( ja
( nein 
Die allgemeinen Geschäfts​bedingungen (AGB) für die Verwendung von Fremdadressen sind bekannt
	

	
	


	Adressaktualisierung/Anreicherung
	

	( ja
( nein 
Negativlisten berücksichtigen 
	

	( ja
( nein 
Adressen vor dem Versand aktualisieren (manuell oder elektronisch)
	

	( ja
( nein 
Adressdaten mit Zusatz​informationen anreichern (für Personalisierung, Selektionen oder Analyse)
	

	( ja
( nein 
Adressen aus unterschiedlichen Quellen vor dem Einsatz abgleichen
	

	( ja
( nein 
Qualitätscheck (Adressen auf Inhalt prüfen)
	

	( ja
( nein 
Botenfilesortierung (ab 40'000 Adressen)
	

	( ja
( nein 
Adresspflege nach dem Versand sicherstellen (manuell oder elektronisch, intern oder extern)
	


Weitere Informationen unter www.post.ch/directpoint.
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