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Campaign Set-up
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Campaign-Flow
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à Jedem Endkunden wurden zwischen einem (1) und max. drei (3) WKR Angebote erstellt.

à Jeder Endkunde mit Email-Adresse hat zuerst das digitale Angebot erhalten.

à Wenn nicht geöffnet, wurde noch ein «Resend» mit anderem Betreff verschickt.

à Wenn auch dieser nicht geöffnet wurde, dann wurde das physische Mailing aktiviert.

à Endkunden ohne Email-Adresse haben das physische Mailing erhalten.

Die Logik ggü Endkunden
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Der digitale Bestellprozess
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Schritt 1 Schritt 2 Schritt 3a Schritt 3b Schritt 4
Der Endkunde erhält den 
Newsletter mit den WKR-
Angeboten

Der Endkunden entscheidet 
sich für 1 Rad und gelangt auf 
die Bestellmaske.

Endkunde bestellt

Der Endkunde erhält per Email 
eine Bestellbestätigung

Der Partner hält parallel dazu 
den «WKR Lead» mit allen 
relevanten Angaben zum 
Kunde und gewünschten WKR

Die Partner haben je Marke 
via DSM eine Liste mit allen 
Endkunden und den 
angebotenen WKR erhalten, 
um telefonisch einen Follow-
up zu machen.
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Der analoge Bestellprozess (physisches Direct-Mailing)

7

Schritt 1 Schritt 2 Schritt 3 Schritt 4
Der Endkunde erhält das physische 
Mailing mit den WKR-Angeboten

Der Endkunden entscheidet sich für 1 
Rad und füllt die Bestellkarte aus

Der Endkunde retourniert die 
Bestellkarte an den Partner

Die Partner haben je Marke eine Liste 
mit allen Endkunden und angebotenen 
WKR erhalten, um telefonisch einen 
Follow-up zu machen.
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Logik/Regelwerk
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CRMpro

SAP Transaktion
ZCOCPNEU

Regelwerk-Topf

• Kundendaten (bsp Anschrift, Modell, etc)
• Fahrzeugdaten inkl Typenschein Nr.

Typenschein Nr. mit den erlaubten 
Felgendimensionen 

Preis- und 
Händlerdaten

Kann Partner auf AMP selber anpassen. Wenn 
nichts unternommen, reguläre EVPs ziehen
Beispiele: Preis für W20x, Absender vom Händler 
(Name, Adresse, Kontaktdaten, etc.)

Bilddaten

• WKR Bilder

Anwendungsliste 
«NEW»


