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OptiMining®: Performance Optimierung im analytischen CRM

Inhalte:

- Fragestellungen
- Anwendungsbeispiel

- Kundennutzen

- Funktionsweise DataCockpit®
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Performance Optimierung im analytischen CRM
Heutige Fragestellungen im Bereich Marketing und Vertrieb

e \Warum hat ein Kunde eine Affinitat zu einem Produkt?

e \Was darf ein Produkt kosten, um den Abverkauf zu
optimieren?

e Welche Anreize steigern den Gewinn pro Kunde?

e \Was sind die wertvollsten Kunden und auf welche kann
ich verzichten?

e Wie lassen sich Kundengruppen optimal beschreiben?
e Welche Kunden sind Risiko-Kunden?

e Welche Kunden kaufen auch andere/hGherwertige
Produkte (Cross-/Up-Selling)?

e Welche Kunden werden abwandern? Welche
Gegenmalinahmen sind erfolgreich?

e Welcher Kunde hat welche Affinitat zu welchem
Kommunikationskanal und warum?
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Anwendungsbeispiel
Kundenanalyse von Bankkunden

e Daten: 10.000 Kundendatensatze einer US-Bank
— 14 Merkmale (Alter, Einkommen, Beruf, Kontostand, ...)

e Ziel: Analyse derjenigen Kunden, die im Durchschnitt
mehr als 5.000 $ auf Konto oder Sparbuch haben zur
Ermittlung von Up-Selling bzw. Cross-Selling
Potentialen

» Methode: SOM-Gesamtmodell
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Anwendungsbeispiel
Ergebnisse
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Kundennutzen durch Performance Optimierung

Interne und externe Vorteile durch Data Mining

Interne Vorteile;

— Entdeckung unbekannter Zusammenhange, die
analytisch nicht auswertbar sind

— Visualisierung hochkomplexer,
mehrdimensionaler Zusammenhénge

— Simulation von Prozessen und Verhaltensweisen

— Gleichzeitige Optimierung verschiedener kontrérer

Produktionsziele

Magliche konkrete Optimierungsziele:

— Optimierung der Netz-Stabilitat und Reduzierung
der Netz-Ausfallzeiten

— Clustering des Kundenverhaltens
— Profiling und Scoring
— Bestimmung des CLV
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Externe Vorteile:

— Verstandnis des Telefonie-Verhaltens
Z. B. fur Tarifoptimierungen

— Churn Reduction und Fraud Detection

— Ermittlung von Potentialen fiir
Cross-Selling/Up-Selling

— Optimierung von Marketing-Kampagnen
— Gleichbleibend hohe Netzqualitat

— Erhéhung von Kundenzufriedenheit,
Imagepragung durch bessere Produkt-
qualitat und optimierte Produkte
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Performance Optimierung im analytischen CRM
Funktionsweise des DataCockpit
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Modellbildung Modellbildung Modellbildung Modellbildung -
=\/isualisierung »What-If-Analyse/Simulation
Einfache Statistik *Regelgenerierung
e Sensitivitatsanalyse eUntergruppenbildung/Clustering
eKorrelationsanalyse eOptimierung und Poly-Optimierung
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