DataM Services, der Spezialist fur Adressmanagement, Dialogmarketing und

Vertriebsconsulting feiert sein zehnjahriges Firmenjubilaum. Geschaftsfiihrerin

Sigrid Siebert erklart, wie sich ihr Unternehmen strukturell auf die veranderten

Marktbedingungen eingestellt hat.

1998 begann mit der Griindung der DataM-Services
GmbH fiir alle Mitarbeiter bei DataM eine Zeit des Wandels
und der Verdnderung. Aus der Position der Stirke heraus,
mit tiber 20 Jahren Adress-, Vertriebs- und Branchenkom-

petenz als Vertriebseinheit
des Wiirzburger Vogel Verla-
ges, hatte das neue Servi-
ceunternehmen eine klare
Zielvorgabe: die Entwick-
lung zu einem fithrenden
Dienstleistungsunternehmen
fiir Adressmanagement,
Direktmarketing und Ver-
triebsconsulting.

Mit tiber 75 Medien-IT-
wie Dialogmarketingspeziali-
sten steht DataM heute als
Gemeinschaftsunternehmen
der Vogel Business Media in
Wiirzburg, der VF Medien-
gruppe in Mainz und der
dsb AG in Neckarsulm fiir
innovative Konzepte und
individuelle Dienstleistun-
gen. Modernstes Datenma-
nagement sorgt fiir die jéhr-

liche Verbreitung von bis zu 35 Mio. Publikationen. Uber 20
Verlage nutzen die DataM Serviceleistungen in den Berei-
chen Vertrieb, Abonnement, crossmediales Dialogmarke-
ting, Kundenkontaktmanagement, Kampagnenmanage-

ment, Outbound Call-Center oder Anmietung fein
justierter Zielgruppenadressen.

dnv: Wie hat der Wandel der Medien das Portfo-
lio von DataM verandert?

Sigrid Sieber: Unser Fokus der letzten Jahre lag
auf der Weiterentwicklung vertriebsorientierter Servi-
ces rund um die Print- wie Online-Bereiche. Um den
Kommunikationswandel fiir Medienmarken gewinn-
bringend zu begleiten, haben wir die einst klassischen
Unternehmensbereiche in viel schneller operierende
Service-Einheiten gewandelt, multimedial ausgebaut,
und das Ganze im Laufe der Zeit kontinuierlich mit
neuen Units, wie zuletzt MarketingServices, erginzt.
Unseren Medienkunden bietet sich heute rund um das

Thema Customer-Services ein zeitge-
mifBes Leistungsgeflecht, welches sich
schnell, einfach und flexibel gestalten
lasst.

dnv: Welchen Nutzen bietet Mar-
ketingServices Verlagen?
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Sieber: Auf den Punkt gebracht: mehr Abonnenten, hohe Haltbar-
keitsquoten, effizientes Kundenmanagement. Bei der Abonnentenbetreu-
ung, im Servicebereich wie auch in der Neukundenakquise iibernehmen
unterschiedlichste Kommunikations- wie Werbekanile verschiedenste
Funktionen. Und genau hier setzt DataM an. Fiir jede Botschaft das rich-
tige Format — die zunehmende Fragmentierung der Medien und der Ziel-
gruppen erfordert mehr denn je eine punktgenaue Feinjustierung vor bzw.
bei der Vergabe von Budgets, wie auch bei der aktionsbezogenen Auswahl
der Kommunikationswege.

dnv: Mit dem Slogan ,Ldsungen mit Zukunft’ wecken Sie Erwar-
tungen. In welche Richtung entwickelt sich DataM?
Sieber: Der Kundennutzen ist fiir uns das oberste Unternehmensziel.
Wir kiilmmern uns intensiv um Kundenwiinsche, indem Konzepte umge-
setzt werden, die Print- wie Online-Portale und Events auf intelligente
Weise komplementér
verkniipfen. Mit unse-
10 JAHRE rer plattformiibergrei-
fenden Servicekompo-
nente sind Zeitschrif-
ten, Biicher, das Web,
Kongresse, Fachsemi-
nare oder Events keine
S E R V I C E S Insellésungen mehr.
Damit bieten wir unse-
ren Medienkunden die
Basis fiir eine multimediale Kundenbetreuung, die auch zukiinftigen
Anforderungen gerecht wird.

dnv: Wie sichern Sie in Threm Unternehmen Service- und Qualitéts-
standards?

Sieber: Qualitit ist fiir mich das Vertrauen in die Menschen und in
die Funktionstiichtigkeit der Systeme. Wir lassen DataM regelmaBig
durch neutrale Untenehmen hinsichtlich unserer Servicequalitdt messen
und investieren gleichermallen in Weiterbildungsprogramme fiir unsere
Mitarbeiter. Unsere Marktorientierung wird von jedem unserer Mitarbei-
ter mit Leidenschaft gelebt. Darauf bin ich auch personlich sehr stolz —
das macht DataM aus. Systemtechnisch arbeiten wir seit 1998 sehr erfolg-
reich mit der dsb AG in Neckarsulm zusammen. Ebenso erfolgreich
gestaltet sich die Kooperation mit dem Unternehmen BDL, Geisenheim,
unserem Systempartner fiir operatives und analytisches CRM.

dnv: Im Dialogmarketing stromen immer kreativere Formate auf den
Markt. Wie tauschen Sie sich mit Verlagskunden und Interessenten iiber
die Effizienz dieser Methoden aus?

Sieber: Zu den Traditionsveranstaltungen von DataM gehort natiir-
lich der Kongress der Deutschen Fachpresse in Wiesbaden auf dem wir
jedes Jahr als Aussteller den intensiven Gedankenaustausch mit den Kon-
gressteilnehmern suchen. DataM kennt den erhdhten Informationsbedarf
der Branche. GleichmiBig iiber das Jahr verteilt sind wir auf Messen, wie
zum Beispiel den Mailingtagen in Niirnberg oder der Mail Order World
in Wiesbaden nicht nur als Aussteller vertreten. Gezielt nutzen wir diese
Plattformen, um Interessierten in kleinen Gruppen und angenehmer
Atmosphire den direkten Austausch mit Experten zu bieten.

dnv: Wie fillt Thre Zwischenbilanz nach zehn Jahren DataM aus?

Sieber: Zu ihrem Jubildum hat DataM die damals zur Unterneh-
mensgriindung gesetzten Zielvorgaben erreicht. Jetzt geht es fiir uns alle
darum, den Weg dorthin weiter erfolgreich zu gestalten. Wir freuen uns
auf die neuen Herausforderungen in der Servicewelt der Medienbranche
und auf den gemeinsamen Erfolg mit unseren Kunden! (fin)




