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Zielgenaue Steuerungvon
Marketingaktivitaten mitdem
INFORMA-Score

Dr. Paul Triggs ,Geschaftsfihrer
INFORMA Unternehmensberatung GmbH,
FreiburgerStralRe7,75179Pforzheim
Tel: 07231/1366-0
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Zielgenaue Steuerung von Rirlsaac.
Marketingaktivitaten mit dem INFORMA-Score [MFORAM
Agenda

1. FirmensvorstellungundVorstellungdes
INFORMA-Scores (60Min)

2. Projektvorstellung (Ziele, Ablauf,Kosten) (30Min)
3. Diskussion (30 min)

4. Bestimmung weiterer Schritte (30 Min)
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Teil 1: Fimenvorstellung Iiiir[sci;g
und Vorstellung des INFORMA-Scores INFORMA

1. Firmenvorstellung

2. Wassind Credit-Scores?
3. Credit-ScoresundKundenverhalten
4. Vom Scorezur, Attraktivitatsklasse"

5. Umsetzungsbeispiele
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X
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INFORMA Unternehmensberatung INFORMA
¢
InFoScore .y
- Iz'ilrlsaac.
InFoScore Management AG Fair, Isaac International
“Beauskunftung und "Risikomanagement und
Inkasso" Entscheidungssysteme”
900 Mitarbeiter, 5 Lander 1.600 Mitarbeiter, 60 Lander
:
& ,.W Unternehmensentwicklung:
an
¥ ;:RAHE"E 1.09.1996: Griindung, Sitz in Pforzheim
“Strategien @ Daten ® Scoring @ Systeme* 1.01.1999: Integration Fair, Isaac-
50 Mitarbeiter, 6 Lander Versicherungssparte, Wiesbaden

i 1.03.1999:  Griindung INFORMA Osterreich, Wien

SChOber 1.02.2000:  Griindung INFORMA Schweiz, Ziirich

INFORMATION GROUP

“Erfolg durch Information”
600 Mitarbeiter, 12 Lander
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Kurzportraitvon Fair,lsaac INFORMA

X ErfinderundMarktfihrervon
Analysenund Systemen fir
das Risiko-Management

.\

¢ Versicherungen

Fair,Isaac i X
. . . lrlsaac.
Erfahrungen in der Versicherungswirtschaft INFORMA
X Seit1980 Scoringmodelle firSchadenquote,Storno-
wahrscheinlichkeit und AbschluBwahrscheinlichkeit
» Credit-Scores in den USA und Canada fur
Schadenquoteund Stornowahrscheinlichkeit
X SoftwarezurBewertungvonKundenundAusfihrung
vonExpertenregeln (z.B.flirAntragsprufung)
X ASP-Losungenfir Tarifierung und Antragsprifung
X Uber400VersicherungsunternehmenindenUSA,

Kanada,Deutschland,Osterreich,GroRRbritannien,
Belgien,Spanien,Ddnemark,KolumbienundBrasilien

,r ¢ Bankenund Finanzinstitute
l ¢ Kreditkarteninstitute
, ¢ Handels- undWarenhauser
¢ Steuerbehoérden
- 098723479875747
06 49056306154 1975 . . . .
‘KA“”"“@ Uberl.600Mitarbeiterweltweit
X
Iiair[saac
InFoScore

INFORMA

X InFoScoreConsumer Data GmbH

¢ Schuldnerverzeichnisseundlaufende/abgeschlossene
Inkasso-Verfahren

¢ AdreRRabgleiche in Angebotsphase und fiir Bestand
¢ OnlineAbfrage
X Inkasso (z. B. SWI, NIG)

¢ VorgerichtlichesIntensiv-
Mahnverfahren

¢ GerichtlichesMahnverfahren
¢ Langzeitiberwachung

Schuldnerverzeichnis- gerichtliche vorgerichtliche
eintragungen Mahnverfahren Inkassomahnverfahren

7,2 Mio.

Negativ-Adressen

Schober -

INFORMATION GROUP

INFORMA

« StraBentyp
« Ortslage des Hauses

1MilliardeZusatzdaten
zuPrivat- undFirmenadressen
gsﬁigg?‘é;’sg{ S?;ior?ies':f?e- Markt- und Regional - und K‘%nnrg uunr:I;a- Lifestyle Firmen-
grap Konsumdaten Statistikdaten P Daten daten
hausbewertung Daten Statistikdaten
- Gebaudedaten - Anrede - Kaufkraft + Regionaltypologien * Telefonnummern - Urlaubund Reisen - Firmenklassifikation
+ Garten und « Altersgruppen - Konsumverhalten - Wahlverhalten F n - Frei i "if',“*b"";"e'b’ und
GartengroRe .+ Titel nach Interessen - « Kfz-Dichte + PostalischeDaten  « Fahrzeug/Auto . Beeslgha?f(:‘geteizah\
« Gebaudealter + Haushalts- gebieten « Soziale . Stra(‘senr « Gesundheit - Umsatz
* Gestaltungdes vorstand + Konsumindex Einrichtungen by [¢] * G it 1 -G aftsform
Anwesens « HaushaltsgréRe  * Postkauferindex . ortsgroRenklassen * Nixie « Haus und Heim - Firmenart
+ Bauweise - Beruf + Konsumtypologie . wirtschaftsdaten ~ * Robinson « Einkaufen « Branche / 10.000
* Zustanddes « Mobilitat « Versandhandels . grwerbsstruktur ~ * POSitivbestatigung  « Kauf iber Untergrp .
Anwesens typologie . Bildungsniveau  * Werbekritische Versandhandel ~ + Fiihrungskrafte/
* Wohnlagedes Adressen « Spenden - Entscheider
Hauses bereitschaft « Zusatzinformationen

-Neugriindungen
- EDV-Ausstattung
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Bisvor kurzem waren externe Rirlsaac
Daten meistens enttauschend I]VFORA/IA
X AuskunfteiDaten

¢ prognosefahig, jedoch nur fur 3- 10% der
Kundenverflgbar

= werdenbeiProblemfélleneingesetzt
(Inkasso,Schadenabwicklung)

X MikrogeographischeDaten
¢ flralle Kunden (Anschriften) verfugbar,
jedoch kaumaussageféahig
=> weit verbreitet, jedoch bisher nicht f ir CRM
geeignetaufgrundihrer schwachen
Prognosefahigkeit
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Themen INFORMA
1. Firmenvorstellung
2. Wassind Credit-Scores?
3. Credit-ScoresundKundenverhalten
4. Vom Scorezur , Attraktivitatsklasse*”
5. Umsetzungsbeispiele
: X
INFORMA-Consumer-Score: Rirlsaac.
Risiko- und Ertragsprognose []\]FORA/[A

Geo- Umfeld

¢ Gebaude-Information

Bonitats - Umfeld

¢ Zahlungs-Erfahrungim
Wohnumfeld

« Mobilitat

INFORMA-Consumer-Score

TR
Der INFORMA-Consumer-Score E%ORM
) EineVielzahlvon adreRbezogenen Datenwurde 405

kombiniert,umalle Adressenin Deutschland auf
Ertrags- undRisikopotentialbewertenzukénnen.

.................

DerdarausresultierendeBiiro-Scorekann fur ===
jedeEinzelpersoninDeutschlandberechnet
werdenundwird beica.100Unternehmen zur 566
PrufungvonAntragenverwendet.

X

X DiePrognosefahigkeitdesneuenScoreswurde
far AbschluRquote,Schadenquote,Stornowahr-
scheinlichkeit,Zahlungsausfalleund Schaden-
betruggetestet.




Der INFORMA-Score liegt zwischen 400 und 600 WFORW : ] Themen IZVFOR]\M
50 % der Bevolkerung 50 % der Bevdlkerung
45 % der Kfz-Kunden 55 % der Kfz-Kundé 1. Firmenvorstellun
11 % der RS Kunden 89 % der RS Kunden ' 9
35%
. . -
30% 2. Wassind Credit-Scores*
25% . .
# RS-Kunden | 3. Credit-ScoresundKundenverhalten
20% ® Kfz-Kunden -
15% Zzrunden., 4. Vom Scorezur,Attraktivitatsklasse*
10% 5. Umsetzungsbeispiele
5%
0% -
400 450 475 500 525 550 600
INFORMA-Score
E'BX - ! E'BX
INFORMA-ScoreTestergebnisse '}ZVMFC*ORZWA ; ! Schadenquote Hausrat ’}]VMI%ORZWA
Schadenquote Zahlungsausfall 3
¢ Hausrat ¢ Unfall © 25
¢ Gebaude ¢ Leben § '
¢ Privathaftpflicht ¢ Rechtsschutz =) 2
¢ Kfz ]
AbschluBquote 8 15
Stornowahrscheinlichkeit ¢ KfzVollkasko » 1
¢ Kfz ¢ Rechtsschutz g
¢ Unfall 8 05
BetrugsquoteKH , ‘ & N
¢ Versicherte : ; 0 o
# Anspruchsteller Z 3 ICD- 0490 491510 511-520 521-560 560

Treffer INFORMA-Score
% der Kunden 10% 20% 15% 10% 35% 10%
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Schadenquote Gebaude E%ORW
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Treffer INFORMA-Score
% der Kunden 10% 20% 15% 10% 35% 10%
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Schadenquote Kfz ”U\MCZF’OM
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° T hare mitlere ' 0.450 ' 451-500 © >500
ICD-Treffer ICD-Treffer INFORMA-Score
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Schadenquote Privathaftpflicht E%ORM‘I
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Treifer INFORMA-Score
% der Kunden 10% 43 % 19% 18% 5% 5%
X
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Stornoquote Kfz INFORMA

15

05

Relative Stornoquote

ICD- 0-450 ~451-480° 481-490 491500 501-520 521-540 541560 >560
Treffer INFORMA-Score

% der Kunden 10 % 3% 10 % 6 % 7% 17 % 20% 17 % 10 %
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Stornoquote Unfall HVFORA/IA

Zahlungsausfall Unfall
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ORMA
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Relative Ausfallquote

harte mittlere 0-450
ICD-Treffer ICD-Treffer

451-475  476-500  501-525  526-550 >550

INFORMA-Score
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harte mitlere  0.450  451-475 476-500 501-525 526-550  >550
% der ICD-Treffer  ICD-Treffer INFORMA-Score
Kunden 5% 4% 3% 8% 15% 21% 24 % 20%
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Zahlungsausfall Rechtsschutz I]VFORA/IA
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INFORMAScore

% der Kunden 5 % 4% 4% 8 % 15 % 21 % 24 % 20 %
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Zahlungsausfall Leben I\ IFORA/[A
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% der Kunden 5 % 4% 1% 10 % 15 % 21 % 24 % 20 %
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AbschluRquote Vollkasko NTE

ORMA
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% der Kunden 13% 8% 15% 21% 24% 20%

AbschluBquote Rechtsschutz
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Relative AbschluBquote
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Kfz SchadenbetrugVersicherte
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< Harter <450 451475 476500 501525 526550 >550
Treffer

INFORMA -Score und ICD-Treffer

% der Kunden 5 % 8 % 8 % 15 % 21 % 24 % 20 %

INFORMA

Kfz Haftpflicht Schadenbetrug-Anspruchsteller
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INFORMA

35

3,0

25

2,0

15

1,0

0,5

rel. Anteil Betriger/rel. Anteil Nicht-Betriger

0,0

INFORMA-Score
% der Kunden 20% 15%

<475 476500 501525

21%

>525

44 %
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Es entsteht ein klares Bild EWU\B ZFORZWA

+++

Sehr Vollig
pro_ble- unproble-
matisch Neutral Gewinn- matisch

und stark bringend und sehr
verlust- gewinn-
bringend bringend

Alle untersuchten Verhaltensformen

D
X
. Rirlsaac.
Fazit INFORMA
Kundensegmentemitniedrigen INFORMA-Scores
sind extrem unattraktiv
Hohe Schadenquote in allen Sparten
Hohe Stornoraten
Hohe Zahlungsausfallraten
Hohe Betrugsquoten
Niedrige AbschluRquoten
Kundensegmente mithohen INFORMA-Scores
sind extrem attraktiv
Niedrige Schadenquote in allen Sparten
Niedrige Stornoraten
Niedrige Zahlungsausfallraten
Niedrige Betrugsquoten
Hohe AbschluRquoten
X
hairlsaac.
Themen INFORMA

1. Firmenvorstellung
2. Wassind Credit-Scores?
3. Credit-ScoresundKundenverhalten

4. Vom Scorezur  Attraktivitatsklasse"

5. Umsetzungsbeispiele

0-470 471-500 501-530 >530
INFORMA-Score
. . X
Datenschutzrechtliche Einordnung Firlsaac
des INFORMA-Consumer-Score HVFORW

Die ICD-Auskiunfteund der INFORMA-Scoresind
personenbezogene Daten.
DieUbermittlungdieser Datensetztvoraus,dass:

¢ berechtigtesinteressebesteht (§ 33 BDSG)
¢ eine BenachrichtigungderPersonerfolgt (829 BDSG
Abs. 1 Nr. 1a)

GeeigneteAnwendungen:
¢ Antragsprifung(Kundenrisikogerechtbehandeln)
¢ Schadenmanagement(Betrugserkennungoptimieren)

AnwendungenimMarketing ?
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INFORMA-Score - ListenmaRige Ubermittlung E%ORW Datenschutzrechtliche Einordnung E%ORM

Darstellungdes Ablaufs:
ListenmaRig zusammengefallte DatenfirZweckeder

o DerKunde iibermitteltan INFORMA Werbung (8 29 11 Nr.1b BDSG)

Interessenten-AdressenzurOptimierung ® zweckbindung muR gegebensein
seiner Nachfal-Steuerung g geg

¢ Firallelnteressentenwirdderindividuelle =2 Berechtigtesinteresse mufl nichtvorliegen

INFORMA-Scoreberechnet. o .
> Benachrichtigungspflichtentfallt

¢ DielnteressentenwerdennachScorewert-
gruppen zusammengefalit.

E'BX ! Ib'lsX
Die Antwort: Listenmé&RigeDatenverarbeitung '}Naaﬁ*ORm ; ! Themen %’ORAM

1. Firmenvorstellung
2. Wassind Credit-Scores?

3. Credit-ScoresundKundenverhalten

Liste D ListeC ¢ Liste A

Empfehlung: § Empfehlung: : Empfehlung: . !

SENET Standard- § i Vertreter- ; ! 4. Vom Scorezur , Attraktivitatsklasse*”
brief, brief, ] : besuch, . ‘

kein Angebot Standard- § - Sonder- j | 5

angebot  § : e Umsetzungsbeispiele
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Mailinglistenbereinigung UVFORMZI

...spart sofort Material, Porto und Vertriebsaufwand
und spater Zahlungsausfélle und Schaden.

100.000Adressen 80.000 Adressen
Auswaschen der = :
»Unattraktiven*

)V
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- . Rirlsaac.
Umsetzungsmaglichkeiten WFORA/IA
BeispielefirUmsetzungsmoéglichkeiten:
€ Mailinglistenbereinigung
€ Interessentenqualifikation
€ Bestandssegmentierung fir Cross-Selling
€ Vertriebssteuerung
€ Benchmarking (Vertrieb, Orga, etc.)
X
I Rirlsaac.
Interessentenqualifikation I]VFORA/ZA
Interessen werden je nach Attraktivitat unterschiedlichen
»Kontaktierungsmechanismen* zugeteilt.
ListeA:
Vertreterbesuch,
Interessenten Sonderangebot
vom28.10.01
INFORMA )
ListeB:
Call-Center,
i M = g Standardangebot
g L
== - ListeC:
== Standardbrief,
== Standardangebot
\ ListeD:
Standardbrief,

keinAngebot

X
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Bestandssegmentierung fiir Cross-Selling ] E%OR]V[A
[

A-Kunden: Mit hoher Prioritat fir Cross-Selling bearbeiten.
Nach den A-Kunden bearbeiten.
C-Kunden:Cross-Selling nur auf Wunsch des Kunden durchfiihren.

D-Kunden: Cross-Selling unterlassen.




Der Vertrieb sollte an gewinnbringende E'BX
Kunden gesteuert werden '}]vaaﬁvORm
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Warum Benchmarking ? IZVFORAM

Benchmarking deckt Probleme auf!

¢ AufUnternehmensebene
(Eigenbestand vs. Industrie oder
eigene Neukunden vs. alle Neukunden)

¢ AufSpartenebene
(Mein Lebenbestand vs. Industrie-Lebenbestand)

¢ Auf Vetriebsorganisationsebene
(Vertriebsorganisationenuntereinander)

¢ AufEinzelvertreterebene
(VergleichallerVertreteruntereinander)

Bestandswerte HE) Gesamtbild

Neugeschéftswerte mmp Laufende Gesundheitskontrolle

X
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INFORMA

Durchschnitts-Score T=y durchschnittlicheKundenqualitat

Bestandsbenchmarking mit dem INFORMA-Score

4| DurchschnittlicherBestand I

Hochwertiger
Bestand
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Bestandsbenchmarking mit dem INFORMA-Score ’}]VMI%ORA/[A
Wie homogen ist lhr Bestand ?
4| DurchschnittlicherBestand Ii Homogener

12,0% %\ Bestand
10,0% //- \\(
8,0% A
Inhomogener / \
Bestand

6,0% T \\
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Ein inhomogener Bestand deutet auf Problemfalle! E%OM

EineVertriebsorganisation,dieunprofitableKunden
akquiriert,wirdschnellerkannt!

12,0% -
10,0%
8,0% A
Inhomogener \
6,0% +— Bestand Vertriebsorga 1
44 Vertriebsorga. 2 | /_\\ \
2,0% /
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Benchmarking aufVertreterebene

hirlsaac

GibteseinzelneVertreter,diesystematischhohe

Verlusteverursachen?

X
ORMA

12,0%
10,0% / < Gesamtl—
8,0%

Ernsthafte \

6,0% - Problemfalle!
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Verteilungen
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INFORMA

Zusammenfassung

¢ DerINFORMA-Scoreprognostiziertdirektdie
» Profitabilitat” einerKundenbeziehung.

¢ AlleAdressen,Interessenten,Antragstellerund
Kundenkénnenleichtbewertetwerden.

¢ Marketingkanndirektertragsorientiertstattumsatz-
orientiertarbeitenundspartdabeisofortGeld.

¢ Die,Qualitat® vonBestandenund Vertriebskanélen
kanndurch Benchmarking beurteiltwerden.
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Ziele des Projekts

X

hairlsaac.

Hauptzieldes Projektsistallen Teilnehmerndie

Nutzung des INFORMA-Marketing-Scores zu
gewahrleisten,unddieszueinembesonders

gunstigenPreisdurchdieKombinationder Daten

mehrerenUnternehmen.

FORMA

Als Option kann auch eine Bewertung des Bestands
einzelnerVertreterdurchgefihrtwerden,um
UnterschiedeinderQualitatderBestandefeststellen
zukodnnen.

Teil 2 hairlsaac
Projektvorstellung FOR[\/[A
1. ZieledesProjekts
2. Ablaufe
3. Kosten
X
hairlsaac
Ablauf INFORMA
Schritt Wer
1. Vertragsabschlul3 VU /Fl
2. DatensatzlieferunganINFORMA VU
3. BerechnungdesINFORMA-Scoresund =]
BestimmungderListenzugehérigkeit
firjedenKunden
4. DatensatzlieferungandasVersicherungs- Fli

unternehmenmitListenvermerkfirjedenKunden

X

Rirlsaac
Der Satzaufbau fir die Daten ist definiert HVFORW [ 4
VomVersichereranINFORMA VonINFORMA zuriick
Zeichensatz: ASCII Zeichensatz: ASCII
Satzlange: 147 (+CRLF) Satzléange: 14
Position | Feldname Lange/Formaf | Position  Feldname Lange/Format
1 nachname char30. 1 Keycode char2.
31 vorname char24. 3 nr_ref z11.
55 strasse char30. 14 IMS charl.
85 hausnr charb.
90 plz charb.
95 ort char30.
125 keycode char2.
127 nr_ref z11.
140 gebdat yymmdda8.
Option VertreterNr. | offen




Standardkonditionenfir Bestandsanreicherungen

AdrelRvolumen

bis
ab
ab
ab
ab
ab
ab

99.999
100.000
300.000
500.000
1 Mio.
2 Mio.
3 Mio.

Preis pro Adresse

)\/
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FORMA

(Pauschalpreisnach Vereinbarung)

€0,18
€0,15
€0,12
€0,10
€0,08
€0,06

Firdie, AMC"-AktionbekommenalleTeilnehmerdenPreisdessichausder
GesamtvolumenrechnetzuziglicheinenFestbetragvon €2.500.




