
Zielgruppenselektion durch „Scoring“ (Data-Mining)

• Abwanderungsgefährdung rechtzeitig erkennen

• Cross-Selling gezielt ausbauen
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„….Im 21. Jahrhundert sollte das lineare Denken allmählich einem grösseren Verständnis für 
Wechselwirkungen und Rückkoppelungen in komplexen Systemen weichen, denn mit solchen 
Systemen haben wir es zu tun…..“

Didier Sornette, Professor für Enterpreneurial Risk an der ETH Zürich, Neue Zürcher Zeitung 21. 
Januar 2009

Die Herausforderung

• Verfügbare Informationen und Daten nehmen zu

• Komplexität nimmt zu

• Anforderung an Schnelligkeit von 
Analyseergebnissen steigt
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Gezielte Kundenentwicklung durch 
systematisches Cross-Selling

1. Potenziale ermitteln (Kundenmerkmale: z.B. Alter, Einkommen, Vermögen)

2. Ergebnisse in den Anspracheprozess bringen (Kampagne)

3. Erfolge messen und bewerten (Vertriebs-Controlling)

• Die wesentliche Erfolgskomponente für effizientes Cross-Selling:

Die Quantifizierung von Chancen und Risiken durch

• genauere Analyse von Kundendaten
• Erkennung von speziellen Mustern

Cross-Selling für Produkte / Produktklassen
Cross-Selling bei Wechsel der Lebensphase 
Generelles Upselling-Potenzial 
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Quantifizierung von Chancen mittels Datamining & Scoring

1. Formulierung Fragestellung: 
• Wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit eines Kunden für den Kauf des 

Produkts 2 ?

2. Analyse Ist-Daten 
• Ist-Datenbestand wird anonym an Datamining-System übergeben und auf 

Basis Fragestellung analysiert
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Systemunterstützung zur Mustererkennung führt zu 
validen Meßkriterien 

3. Automatisierter Lernprozess
• Identifikation der relevanten Attribute und ihrer Wichtigkeit für die 

Ausgangsfrage 

4. Berechnung der Bedeutung einzelner Attribute für die   
Ausgangsfrage:

Durchschnittlicher Kontostand Produkt 1

Beruf

Geschlecht

Familienstand

Berater

Wichtigkeit

0.96

0.81

0.78

0.77

0.71

Relevante Attribute
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Relevante Attribute kombiniert mit Ihrer Wertigkeit ergibt 
Potenziale mit hoher Abschlusswahrscheinlichkeit  

5. Bewertung der Kaufwahrscheinlichkeit für ausgewähltes Produkt
je Kunde

Selektion der 
relevanten 

Zielgruppe auf 
Basis Scoringwert
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Geringere Losgrößen für Kampagnen, qualifiziertere 
Ansprache, mehr Erfolg!

Kleinere Zielgruppe Geringere Kosten 

Affinität für Ansprache Höheres Vertriebspotenzial

Gezieltere Gespräche Mehr Abschlüsse/ Erträge

Kundenzufriedenheit Kundenbindung



Seite 8

Mit gleicher Systematik: 
Abwanderungsgefährdung erkennen und entgegenwirken

Implementierung eines „Kundenverlustmanagements“

Messung Analyse Strategie Umsetzung

Status quo:

Ziel:

Analyse

• Potenzielle Kündiger werden nicht gezielt angesprochen
• Verstärkte Abwanderungen bei Berufseinsteigern
• “Vergraulte” Kunden erzeugen eine negative Mundpropaganda
• Jahr für Jahr gehen durch Kündigungen Deckungsbeiträge verloren

• Regelmäßige Beobachtung der Kundenabgänge
• Drohende Kündigungen abwenden
• Aus gewonnenen Erkenntnissen lernen
• Künftige Verringerung der Kündigungsquote
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Mit automatisiertem Lernprozess wird Scoring von 
Aktion zu Aktion immer weiter verfeinert

Automatisierter Lernprozess und Qualitätsmanagement
Modellschärfung durch Feedbackdaten
Integration in den Vertriebsprozess

Ist-Daten aus Vertriebsmaßnahme Vertriebsmaßnahme

A2
A1

B1

B4

B6

B3

C2
C3

C1

C4Modell – Entwicklung
(z. B. „Ende Studium“) 

A3

B2

Potenzialermittlung 
mit System Relevante Daten

C5
D1

Datenbasis

B6

C4

C3

B4
A2

B3

A1

B2

C1

C2
B1

A3

D1
C5
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Die weiteren Schritte für Ihr Haus

Ziel: Verkaufserfolg und Kundenbindung für eine bestimmt Zielgruppe

Ziel: Abwanderungsgefährung erkennen und gezielt dagegen vorgehen

• Vereinbaren Sie einen Termin mit uns

• Konzeptgespräch

• Ableiten von Maßnahmen für Ihr Institut und Ihren Vertrieb

• Projektierung

• Umsetzung 

• Gemeinsamer Erfolg
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