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Med 27 ars erfarenhet ar SAS Institute
idag en varldsledande leverantdr av mjuk-
varor och konsulttjanster inom affars-
analys och beslutsstdd. SAS hjalper stora
verksamheter med kostnadsbesparingar
och resultatférbattringar genom att struk-
turera och analysera. stora mangder infor-
mation som finns samlade i vara kunders
databaser. Av vérldens 100 stdrsta féretag
ar 92 kunder_till SAS Institute. Till vara

uppdragsgivare i Sverige hor halften av

Sveriges 200 mest betydande foretag och
organisationer.

The Power to Know,

"Nu kan vi kontinuerligt skruva
pa affaren och bli [bnsammare”

Bonniers hokklubbar har en informa-
tionsdatabas for att kunna folja
mediemmarnas kop och heteende
och utifran denna kunskap kommu-
nicera nya erbjudanden. Databasen
hamtar inte bara data ur produktions-
systemet fir analys utan man kan
dven, utifran de analyser som man
gjort, skicka tillbaka parametrar till
produktionssystemet. Pa sa sitt
skapas ett interaktivt system dér
anvandarna kan gora analyser, andra
pa till exempel rabatter eller
honusar, fa detta exekverat och
darefter analysera utfallet.

Bonniers bokklubbar — med verksam-
heter i Sverige, Norge, Danmark och
Finland — rymmer ett flertal bokklubbar,
varav Bonniers Bokklubb &r Sveriges
stérsta och Manadens Bok nést storst.
Sammantaget &r Bonniers Bokklubbar
klar marknadsledare i Sverige.

De flesta klubbarna kommunicerar flitigt
med sina medlemmar. Regelbundet,
vanligtvis varje ménad, skickas en med-
lemstidning ut, dar det, forutom att
huvudboken presenteras, finns en
mangd andra titlar som medlemmen
kan kopa till formanliga priser. Det ar
vanligt att medlemmarna erbjuds olika
nivaer av rabatter eller bonusar bero-
ende pa hur mycket de koper for varje
ar. Dessutom erbjuds olika incitament
for att varva nya medlemmar.

Det sé&ger sig sjalvt att det ar viktigt for
bokklubbarna att hitta ratt; det vill sdga
erbjuda ratt bocker till ratt medlem. Det
blir dyrt att skicka ut bocker som i allt

Pa sa sitt kan bokklubbarna gradvis
forbattra och effektivisera kundrela-
tioner och kampanjhantering.

for stor andel returneras. Dessutom &r
det viktigt att aven forsaljningen av
andra bocker &n huvudbockerna gar
bra.

Aven om vissa bokklubbar &r speciali-
serade, sa ar det givetvis s& att olika
medlemmar har olika preferenser.
Déarfor ar det viktigt att ta tillvara pa
data om kundernas beteende som ska-
pas I6pande samt att analysera och
l&ra sig av den. Det gér Bonnier
Bokklubbar sedan négra &r.

Fran vision till verklighet

"Under 1995 formulerade vi en vision
for en informationsdatabas. For att opti-
malt kunna kommunicera med vara
kunder, skulle vi ha en separat databas
dar respektive resultatenhet kunde félja
sina egna kunders beteende och kop.
Utifran denna kunskap skulle de kunna
skapa nya lampliga erbjudanden”,
séger Anders Vendelvik, systemchef pa
Bonnierférlagen.



Denna databas — som omfattar bokk-
klubbar i Sverige, Norge, Danmark och
Finland — finns nu och har en rad olika
tilampningsomraden. Analyser kan
gbras i olika dimensioner, till exempel
kund eller produkt, samt for uppfdljning

av olika aktiviteter sdsom

marknadskampanjer och medlems-
rekryteringar. Dessutom kan man gora
adressutvarderingar, prognoser med
mera. Ledningen kan aven folja vissa
utvalda nyckeltal for hela verksamheten.

"Visionen har inte bara blivit uppfylld,
den har gett reell utdelning ocksa.
Exempelvis har kopsnittet dkat och
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antalet returer har gatt ner. Det ger ju
rejala besparingar om vi inte skickar ut
bocker som kommer tillbaka i stort
antal”, fortsatter Anders.

Interaktiv medlemsstyrning

"En bidragande orsak till att vi natt
sadana resultat ar att systemet &r sa
|att att anvanda och integrerat med
produktionssystemet. Anvandarna kan
séledes identifiera kunder som &r
l&ampliga for olika aktiviteter och sedan
skicka datafiler elektroniskt till vart leve-
ranssystem for att aktivera respektive
kund till respektive aktivitet eller pro-
dukt. Pa sa satt kan man omedelbart

agera pa analysutfallet och fa det infort
i produktionssystemet. Sedan kan man
utlasa utfallet och eventuellt gbra nya
justeringar. Det ger oss mgjlighet att
skruva pé affaren hela tiden, vilket &r
viktigt p& en mogen marknad.”

”"Det ger ju ockséd majlighet att testa
olika kampanijer eller bonussystem. Om
man andrar parametrar for halva kund-
stocken s& kan man ju sedan jamfora
och utréna vilken effekt en viss &tgard
har. Och allt sker i samma enkla
granssnitt. Darfor har det faktiskt blivit
ett ovarderligt verktyg for vissa anvan-
dare”, avslutar Anders Vendelvik.
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