: INDI Interface NAW Dealer Importeur

DI | Mieuws | Dealers | Importeurs

DI: Uw kiant- en prospectbestanden altijd schoon en actueel! THDI

t INDI platform is een initiatief
wisselpunt wvan MAW-gegeyp
porteurs platform, kortwy
aspects!

=g verder

Branche oplossing Automotive
DI diensten voor D M

or een succesvolle dif fkken over de volledige en actus
schikken over de m arketingactiviteiten, Het centrz
wspects, Met de diens hs voor uw merkkanaal is hiervo

ersales activiteiten, Re n é Sto I p
doiay g cpre Corporate strategist

g eens effectief besg

 nog niet in uw eigen 0 RD C

=g verder »

DI download

1 u maximaal van dien

wnloads. Staat de door B““AE

| dan het contactformulier in

AMSTERDAM ¢ BRUSSEL ar Car of the year 2003
eu- en verzekeringsgegevens Online

) RDCA |

T, # APK benzine-auto?s definitief naar 4-2-2-1 %

=g werder Lees verder » '
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Even voorstellen... RDC

3 f £3-

- _ . CO2-uitstoot nieuwe
o : L e guto’s daalt 4,3%

i - = [=

b

[

. De gemiddelde CO2Z-uitstoot per kilometer
mo[lve wvan nieuw verkochte auto’s daalde in 2008
met 4,3%. Dat meldt RDC Datacentrum.

= . __Twen. Noe ouder hoe
7 Boks cyters die RE U,[Zf: /'50,:7,';"]55,. u sy, Ell'ljt&r de auto
Ters Vg Gan [,77’1" Dg CCag

Nationale AU .

Nieuwe auta's | A

O Autolracl

De allergrootste autosite van Ned _..u

Nieuwe Auto's vergelijken

Automatiserin
Prijsklasse Klik allaan de onderdalen aan die u balangrijk vindt
Wat is uw budget
€soo00 (4] L») £100.000
Merk

Kies 1 of meerdere merken

Alfa Rorneo Dodage Land Rover Porsche
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Veertlg jaar Automotlve DM

Actueel autobezit = belangrijkste segmentatiekenmerk

h m NAW-gegevens
mm) Eigenaarkenmerken
40-XR-TS | (technische)
voertuiggegevens

12 miljoen 4 miljoen dagelijks 98% - 100%
voertuigen mutaties verwerkt  betrouwbaarheid




Automotive DM sinds 2007:

Actueel autobezit = belangrijkste segmentatiekenmerk

Bty oo

— == Eigenaarkenmerken
40-XR-TS | (technische) voertuiggegevens

* Levering NAW gegevens bij kenteken gestopt per 1
maart 2007

* Nog wel de veranderingen in het actuele autobezit

 Zelfde betrouwbaarheid, echter dalende
beschikbaarheid



Beschikbaarheid NAW-kenteken

Witte plekken

Kenteken+? |




Wat betekent dat voor Automotive DM?

; i, RDW

RDCA

AMSTERDAM = BRUSSELS

@YD S @

L evertijané

Massamedia
Interriet
DM

Jetiemetit

WA AW AEe AR

showroombezoek

Herhalino=

»
PRIV L% ] ¥

ellen hethalingsbezoe Aflevering IRalaGL

KTV L Daaeliike
leven KTV

P A A b v A

avertijdinfo (reparatieliid)

DM Aftersales (APK, welkorm) Sleziek ~ Recall
AYH-call grote beurt/reparatie . Garantie check
Einde garantie (23 mnd) Relatiebeheer (11 mnd)

Loyafteilsmagazine



De uitdaging voor merkkanaal

« Behoud van actueel “autobezit” = omzetbehoud

— q())gere conversie (eigen klanten: eigen merk: vreemd merk als 10 : 5 :
— lagere kosten, eigen adressen gebruiken

« Extra klantenbehoud = veelvoud in
winstgevendheid langere termijn

* Dealer is de bron voor klantgegevens binnen de
merkorganisatie.

— Vroeger 1 bron ; nu 2.800 bronnen

« Samenwerking in marketing is essentieel

— dealer (lokale marketing)
— importeur (nationale marketing)

« Van factuurrelatie (debiteur) naar klantrelatie
(dhr/mevr.)



De samenwerking

BIWAIi f)

. Vereniging
INDI

Dataconvenanten

Kennis
&
Gedrag

_m—
linitimntinf vrnimm DNV /AMN At itAAAAIAvra DA H

\/Avmimimimes A1 14~ ~m DO IR



Het doel

Onderhouden en binnen een commerciele
community deelbaar maken van een
accuraat, vollediger en geaccepteerd

klantbeeld van de autobezitter




Mutatie
bestanden

Externe data

Merk
validatie

Mobiliteit
databank

Geautomatiseerde
data uitwisseling

NAW check
Verhuizing

DMS/CRM

Dealer .
validatie ;3.3 Experian

: A world of insight

// \\

a —
R Dc TmidimdtimE v rmim DOWIAL AridbAa~AaAmoAara DATI N/Avmimi~nimam~y Arid~’a ~m DO IR




De voordelen

Beschikt altijd over een actueel, betrouwbaar en verrijkt
klantenbestand. Daardoor meer rendement uit mailings, minder waste
en dus brievenbus vervuiling!

Binnen platform is de dealer zelf in charge (m.b.t. eigendom en
kwaliteit). De dealer kan eenvoudig aangeven wie gegevens mogen
gebruiken. RDC heeft een “notaris” rol.

Meer gegevens beschikbaar over het voertuig en het bezit zoals

datum - overschrijving, Apk - vervaldatum, etc. en meer verschillende
rollen t.o.v. 1 voertuig (naast houder, ook eigenaar en berijder).

Betere samenwerking binnen merkkanaal. Leads uit
importeursystemen en prospects in DMS worden ook via INDI (geheel
geautomatiseerd) uitgewisseld.

Uitwisselen van mutaties maken “event driven ” dm activiteiten
mogelijk.

Klant wordt persooniijker, gerichter en exdlusiever benaderd



g e

..voorbeeld van wat collectief denken voor
-~ deelnemers kan opleveren in termen van

“...opmerkelijk resultaat heeft neergezet bij het| efficiéntie, kostenbesparing en datakwaliteit.”
in stand houden en verbeteren van informatie

over autobezitters in een tijd waar de overheid
zich terugtrekt als natuurlijke leverancier van
deze gegevens.” ( ]

- “...de klant persoonlijker, gerichter en
exclusiever benaderd zal gaan worden.”

=

“Dit vormt ook de basis voor een cultuur-
omslag in de branche. Van reactief naar
proactief, van datagericht naar CRM gericht
in de dagelijkse processen.”

-

“Uniek is dat een NAW-kentekencombinatie te
alle tijden eigendom blijft van de partij die het
heeft aangeleverd.”




Welke implementatiescenario’s?

= 7

—
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Implementatie template

Marketing
management
1.
Verzamelen Marketing campagnes 2.
Valideren _ Retourneren
Delen Marketln_g_structurele Delen
. activiteiten
Prlvacy Massamedia
Intemst
Evensment
showroombezoek
ustzijn proefit
Interesse 0
4. Con 3 .
Event DM Herhalings- Aankoop Levertjdinfo Triggers
Driven Relatieheheer (vervanging) aankoop Pros pec ts
CRM Naballen herhalingsbezoek Operationele Aflevering IRakaizi]
KTV Dagelijks € Klantcontacten “Are you happy calf
Levertidinfo (reparatietija) leven KTV

DM Aftersales (APK, welkom) Pleziet " Recalf
AYH-call grole beurt/raparatie _ Garantie check
Einde garantie (23 mnd) Relatiebeheer (11 mid)

Loyafteilsmagazine



Implementatie bij de dealer

Marketing
management

" .

J

Operationele
klantcontacten

Inkoop en ' eri Onderhoud |
verk00p i verzekerlng en herstel —-f--—-"i

. ;ff,




CRM = samenwerken

Massamedia Importeur

interret
DM
Evenement

show

zijn Pechhulp
Interesse

Finanmij Herhalings-
Relatiebehee aankoop

Leasemij
ellog ok P Afleve

N & Are you happy calf

21/e yetijd)

DM Aftersales (AP ‘
- Holding

AvHc Schade . ohoor
herstel

Dealer

vestiging 'Ehch - Verhuur

_—
TR Y



Functionele validatie en uitwisselips _ :
L Ontwikkeling

Klant

Transacties Autobezit
Contacten

(wat: after Autc()vt\)/ieez)ltter (NAW+
sales, koop) kenteken)

wie, wanneer
waarover)

Formaat validatie Autorisatie op gegevens] Distributie (conversie)

Routering van berichten/bestanden

W i operationeel

R Dc linttimntinf vsnom DNMV/AMN A itAAAATIAvra DA \/AvAanrnirdntiime N 114~ A1 DD '

/'—'—-n

__—



Implementatie uitdagingen

« Softwarepakketten
(DMS):
« Samenwerking
* Releases
 Lokale kennis
(CRM/IT)

e Data vs Software
kwaliteit

. De kredletcr|S|s

utoverkopen aprll 28 procent lager L
ﬂSTERDAM (ANP) De autoverkop n de maand april met 27,9 I
t e op2|chte van zelfde maand vorlgjaar. Dat blijkt uit



Implementatie uitdagingen

»Aanvullende implementatie ondersteuning georganiseerd
»Communicatie, communicatie en ...communicatie
> Training “Ken uw klant zoals uw zijn voertuig kent”




