— Forstaelse af danskernes
valg af bil er guld vaerd

Hvilke maerker vaelger danskerne,
nar de skal kebe ny bil og vaelger
de det maerke, de allerede har?
AutoMeter har svaret, baseret pa
data fra Danmarks Statistik
enorme database. Nar man
traekker dem ud, er de guld vaerd
for bilforhandlerne.

Af Rasmus Thirup Beck

Frankofile bilentusiaster holder sig
gernetil enten Citroén eller Peugeot.
Det harbade importgrer og forhand-
lere en ret god fornemmelse for.

Med lidt hjeelp fra analysekoncep-
tet AutoMeter, kan man imidlertid
fa konkret viden i stedet for lase
fornemmelser — og det kan veere
guld veerd i forbindelse med bade

markedsfgring over for nye kunder
og fastholdelse af dem, man alle-
rede har.

Eksempel: Ved at benytte AutoMeter
kan Martin Devantier fra firmaet
Harvest, der netop lever af at 'hoste’
viden fra statistikinstitutionens enor-
me meaengder data, konstatere sort
pa hvidt, at 41,5 procent af de 8.660
personer, der i 2007 kebte en Citroén,
havde en Citroén i forvejen.

Han kan videre sla fast, at Peugeot,
desveerre for Citroén, havde en end-
nu hojere genkgbsgrad pa hele 49,9
procent, men at flere Peugeot-ejere,
nemlig 8 procent, i 2007 skiftede til
Citroén, end Citroén-ejere omvendt
skiftede til Peugeot (5 procent).
»Danmarks Statistik leverer ra da-
ta, og det gor vi til viden om de



) AutoMeter kan hjzelpe

med at identificere de
personer, som ens mar-
keting skal rettes mod

danske bilkgberes faktuelle ad-
feerd. Vi geor statistikken operatio-
nel,« konkluderer Martin Devan-
tier kort og kontant.

Og hvad kan man sa bruge denne
viden til? Den kan simpelthen oge
salget for de firmaer, der forstar at
bruge den aktivt.

Det har Christel Friis Conrad, der er
Direct Marketing Manager ved re-
klamebureauet Bates, god erfaring
med. Hun har tidligere veeret mar-
ketingschef ved Mercedes Danmark
og har ogsa sit eget firma, Friisbee,
med statistikunderbygget marke-
ting som speciale.

»Alt for mange marketings- og salgs-
aktiviteter bygger pa formodninger.
Importeren har kun data pa egne

Ved at kere DST's tal igennem
sin egen analysemodel - AutoM-

eter, kunne Martin Devantier fra

firmaet Harvest, der netop lever

af at 'heste’ viden fra statistikin-
stitutionens enorme mangder

kunder og ved ikke noget konkret
om de potentielle nye kunder. Der
kan veerktejet AutoMeter hjeelpe
med. Det kan identificere de perso-
ner, som din marketing skal rettes
mod,« forklarer hun.

Nar man ved, hvor de gamle kunder
forsvinder hen, og hvor de nye kom-
mer fra, kan du malrette din rekla-
meindsats over for begge grupper.

En supplerende mulighed med Auto-
Meter er at kore registrene, sa man
kan se, hvor bade de gamle og nye
kunder bor - og sd begreense sin
marketing hertil.

»Alternativet er avis- og tv-annonce-
ring, hvor man simpelthen skyder
med spredehagl. Sandsynligheden
for, at en potentiel keber laeser en

data, konstatere sort pa hvidt, at:
41,5 procent af de 8.660 person-
er, der i 2007 kebte en Citroén,
havde en Citroén i forvejen. Han
kunne videre sla fast, at Peugeot,
havde en endnu hejere genkebs-
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grad pa hele 49,9 procent, men at
flere Peugeot-ejere, nemlig 8,07
procent, i 2007 skiftede til Citroén,
end Citroén-ejere omvendt skift-
ede til Peugeot (5,19 procent).
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reklame for en ny model, er alt andet
lige hgjere i et omrade, hvor man
ved, at der er mange interesserede
bilejere, end i et omrade hvor der
som udgangspunkt er meget fag,
konstaterer Christel Friis Conrad.

Og data fra Danmarks Statistik er sa
detaljerede, at AutoMeter faktisk
kan ga endnu mere i detaljer, for-
klarer Martin Devantier. Ved en lidt
mere avanceret korsel kan man fx
fastsla, om der er specifikke Citroén-
modeller, der i hgjere grad far ejer-
ne til at skifte maerke, nar de skal
kebe ny bil. Den viden kan importg-
ren og forhandlerne bruge til at
seette ind med ekstra incitamenter i
form af fx prisnedslag eller ekstra-
udstyr over for netop denne grup-
pe. Omvendt kan man ogsa se, hvil-
ke modellerderfarkonkurrenternes
kunder til at falde fra — og sa bejle
ekstra meget til dem.

»Man kan bruge AutoMeter til
konkurrentovervagning - helt lov-
ligt,« siger Martin Devantier.

AutoMeter kan hjelpe med veerdi-
fulde data, som altsa kan skabe
mersalg hos bilforhandlerne. Og til

alle som har med biler og transport
at gore. Der er et utal af kombina-
tionsmuligheder — man kan f.eks.
kore registreringsdatabasen sam-
men med boligstatistikken og fin-
de ud af, hvordan eksempelvis Ci-
troén-ejerne fortrinsvis bor.
Greaensen gar ved persongenken-
delse, forklarer Seren Dalbro, der
er fuldmaegtig i Danmarks Stati-
stik’s afdeling for Fedevareerhverv
og Bilstatistik.

»Det ma ikke veere sakaldt ‘person-
henferbart’. Det strider mod den
danske lovgivning,« forklarer han.

Antallet af mulige datakersler er
stort, men det er ikke alle, der ska-
ber mervaerdi. Man ville fx godt
kunne finde ud af, hvilke bilmaer-
ker der er kebt af meend, og hvilke
der er kgbt af kvinder, men da der
ofte er forskel pa, hvem der kgber
og kerer en bil, og da det ofte er
manden, der i realiteten bestem-
mer, hvilken bil konen skal have, sa
ville det rent markedsferingsmaes-
sigt ikke have nogen veerdi.

Det gor Seren Dalbro naturligvis
den interesserede opmeaerksom p3,
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ligesom han i det hele taget altid
indgar i en dialog med de folk, der
henvender sig:

»Der kommer altid et udspil fra
kunden, og sa svarer jeg med nogle
sporgsmal, der skal klargere, hvad
han eller hun har behov for. Nogle
gange kan det jo veere, at kunden
simpelthen ikke kender til de man-
ge muligheder, der er. Og en lgs-
ning kan bade veere, at Danmarks
Statistik leverer ra data, eller vi hen-
viser til Harvest, som leverer en
samlet rapport og radgivning base-
ret pa de gnskede data.

¢ priser og veerdier

¢ kerselsomfang fra syn

FOR EJERNE OG DERES

FAMILIE KENDES BL.A: ,/

AutoMeter
&

Spergsmalene lyder ofte noget i
retning af »Hvad ved du om dine
kunder, og hvad vil du gerne vide?«.
Ved man meget lidt, skal man be-
gynde med de simple korsler, og sa
kan man ga i detaljen derfra.

Og nar salget er gennemfort, er sta-
tistikeren lige sa interesseret i, at
hans produkt ferer til noget, som
marketingschefen er.
»Det er klart mest tilfredsstillende, s T
nar kunden rent faktisk bruger den -

nye viden, vi producerer, til noget -

og far resultater. Sa er det succes,« -
konstaterer Seren Dalbro.

) Nar kunden rent faktisk
bruger den nye viden,
vi producerer, til noget
og far resultater. Sa er
det succes,
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