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Unternehmensentwicklung:

1.09.1996: Gründung, Sitz in Pforzheim

1.01.1999: Integration Fair, Isaac-
Versicherungssparte, Wiesbaden

1.03.1999: Gründung INFORMA Österreich, Wien

1.02.2000: Gründung INFORMA Schweiz, Zürich

“Erfolg durch Information"
600 Mitarbeiter, 12 Länder

Fair, Isaac International

"Risikomanagement und
Entscheidungssysteme"

1.600 Mitarbeiter, 60 Länder

InFoScore Management AG

“Beauskunftung und
Inkasso"

900 Mitarbeiter, 5 Länder

“Strategien= Daten= Scoring= Systeme“
50 Mitarbeiter, 6 Länder

INFORMA Unternehmensberatung

INF ORM ATION  GR OUP
Schober

InFoScore Consumer Data GmbH

u Schuldnerverzeichnisse und laufende/abgeschlossene
Inkasso-Verfahren

u Adreßabgleiche in Angebotsphase und für Bestand
u Online Abfrage

Inkasso (z. B. SWI, NIG)

Hart

Schuldnerverzeichnis-
eintragungen

Schuldnerverzeichnis-
eintragungen gerichtliche

Mahnverfahren

gerichtliche
Mahnverfahren vorgerichtliche

Inkassomahnverfahren

vorgerichtliche
Inkassomahnverfahren

Mittel Weich

Negativ-Adressen

7,2 Mio .



Lifestyle-
Daten

Firmen-
daten

• Anrede
• Altersgruppen
• Titel

• Haushalts -
vorstand

• Haushaltsgröße
• Beruf

• Mobilität

• Kaufkraft
• Konsumverhalten

nach Interessen -
gebieten

• Konsumindex

• Postkäuferindex
• Konsumtypologie
• Versandhandels-

typologie  

• Regionaltypologien
• Wahlverhalten

• Kfz- Dichte
• Soziale

Einrichtungen

• Ortsgrößenklassen
• Wirtschaftsdaten
• Erwerbsstruktur

• Bildungsniveau

• Telefonnummern
• Faxnummern

• Postalische Daten
• Straßen -

bereinigung

• Nix ie
• Robinson
• Positivbestätigung

• Werbekritische
Adressen

1 Milliarde Zusatzdaten
zu Privat- und Firmenadressen

Soziodemo-
graphische

Daten

Markt- und
Konsumdaten

Regional- und
Statistikdaten

Kommunika-
tions- und

Statistikdaten

• Gebäudedaten
• Garten und 

Gartengröße

• Gebäudealter
• Gestaltung des

Anwesens
• Bauweise
• Zustand des

Anwesens

• Wohnlage des
Hauses

• Straßentyp

• Ortslage des Hauses

• Urlaub und Reisen
• Freizeitaktivitäten

• Fahrzeug/Auto
• Gesundheit

• Geld/Investitionen
• Haus und Heim
• Einkaufen

• Kauf über
Versandhandel

• Spenden-
bereitschaft

Gebäudedaten/
Schober -Einzel-
hausbewertung

Masterfile

INF ORM ATION  GR OUP
Schober

• Firmenklassifikation
- Groß-, Mittel - und

Kleinbetriebe
- Beschäftigtenzahl
- Umsatz
- Gesellschaftsform
- Firmenart

• Branche / 10.000
Untergrp.

• Führungskräfte /
Entscheider

• Zusatzinformationen
- Neugründungen
- EDV- Ausstattung

Referenzliste

Kreditwirtschaft

Bankgesellschaft Berlin
Bayerische Hypo- und Vereinsbank
Berliner Volksbank
Commerzbank
Deutsche Ausgleichsbank
Deutsche Bank 24
Dresdner Bank
Deutsche Postbank
norisbank
SIZ/DSGV
Stadtsparkasse Hannover
Stadtsparkasse Köln
West LB
Wüstenrot Bank AG

Advance Bank 
Allgemeine Deutsche Direktbank
Santander Direktbank
1822 direkt

BMW Bank
CreditPlusBank AG
Daimler ChryslerBank
Renault Credit International
Service Bank
SüdLeasing

Bausparkasse Schwäbisch Hall
DePfa Deutsche Pfandbriefbank
Eurohypo
Bausparkasse Mainz
Wüstenrot Hypothekenbank AG

Atos Origin Processing Services GmbH
BankCard Service
paybox

Versandhandel / Verlage

BADER
CONRAD Elektronik
HACH AG
Klingel
Neckermann
Printus
QUELLE
VIKING Direct
Walbusch
Weltbild Verlag

Telekommunikation

debitel
Deutsche Telekom
VICTOR VOX

Referenzliste

Versicherungen

Aachener und Münchner Versicherung
Allianz
AXA Colonia
Barmenia
Hanse-Merkur
HUK -Coburg
Karlsruher Versicherung
LVM Versicherungen
UniVersa
Volksfürsorge
Westfälische Provinzial
Württembergische

Schweiz

CREDIT SUISSE
GE Capital
UBS

Österreich

BMW Bank
Mobilkom Austria
Paybox Austria
Porsche Bank
RLB NÖ-Wien
SkoFin

Referenzliste



INFORMA-Score Testergebnisse

Schadenquote
u Hausrat
u Gebäude
u Privathaftpflicht
u Rechtsschutz
u Kfz

Stornowahrscheinlichkeit
u Kfz
u Unfall

Zahlungsausfall
u Unfall
u Leben
u Rechtsschutz

Bestandsprofile
u Kfz Vollkasko
u Rechtsschutz
u Priv. Krankenvers.

Betrugsquote KH
u Versicherte
u Anspruchsteller
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Bis vor kurzem waren externe
Daten meistens enttäuschend

Auskunftei Daten
u prognosefähig, jedoch nur für 3 - 10% der Kunden

verfügbar
ê werden bei Problemfällen eingesetzt

(Inkasso, Schadenabwicklung)

Mikrogeographische Daten
u für alle Kunden (Anschriften) verfügbar, jedoch kaum

aussagefähig
ê weit verbreitet, jedoch bisher nicht f ür CRM geeignet

aufgrund ihrer schwachen Prognosefähigkeit

INFORMA-Consumer-Score:
Risiko- und Ertragsprognose

INFORMA-Consumer-Score

• Geschlecht

• Alter

Persönliches Umfeld

Bonitäts- Umfeld

• Zahlungs-Erfahrung im
Wohnumfeld

Geo- Umfeld

• Gebäude -Information

• Mobilität



Der INFORMA-Consumer-Score

Eine Vielzahl von adreßbezogenen Daten wurde
kombiniert, um alle Adressen in Deutschland auf
Ertrags- und Risikopotential bewerten zu können.

Der daraus resultierende Büro-Score kann für
jede Einzelperson in Deutschland berechnet
werden und wird bei ca. 100 Unternehmen zur
Prüfung von Anträgen verwendet.

Die Prognosefähigkeit des neuen Scores wurde
für Abschlußquote, Schadenquote, Stornowahr-
scheinlichkeit, Zahlungsausfälle und Schaden-
betrug getestet.
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Relative Schadenquote Gebäude
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Relative Schadenquote Privathaftpflicht
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Relative Stornoquote Kfz
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Relative Stornoquote Unfall
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Zahlungsausfall Leben
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Relatives Bestandsprofil Vollkasko
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Relatives Bestandsprofil Rechtsschutz

% der Kunden 11 % 13 % 18 % 21 % 20 % 14 %
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Kfz Schadenbetrug Versicherte
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Kfz Haftpflicht Schadenbetrug-Anspruchsteller

% der Kunden 20 % 15 % 21 % 44 %

Kundensegmente mit niedrigen INFORMA-Scores
sind extrem unattraktiv

♦ Hohe Schadenquote in allen Sparten
♦ Hohe Stornoraten
♦ Hohe Zahlungsausfallraten
♦ Hohe Betrugsquoten
♦ Niedrige Abschlußquoten

Fazit

Kundensegmente mit hohen INFORMA-Scores
sind extrem attraktiv

♦ Niedrige Schadenquote in allen Sparten
♦ Niedrige Stornoraten
♦ Niedrige Zahlungsausfallraten
♦ Niedrige Betrugsquoten
♦ Hohe Abschlußquoten
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Es entsteht ein klares Bild
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Liste D

Empfehlung:
Standard-

brief,
kein Angebot

< 470 471 - 500 > 530

INFORMA-Score
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Die Antwort: Listenmäßige Datenverarbeitung

Liste A

Empfehlung:
Vertreter-
besuch,
Sonder-
angebot

Liste B

Empfehlung:
Call-Center,
Standard-
angebot

Liste C

Empfehlung:
Standard-

brief,
Standard-
angebot
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Beispiele für Umsetzungsmöglichkeiten:

u Mailinglistenbereinigung

u Interessentenqualifikation

u Bestandssegmentierung für Cross-Selling

u Vertriebssteuerung

u Benchmarking (Vertrieb, Orga, etc.)

Umsetzungsmöglichkeiten



...spart sofort Material, Porto und Vertriebsaufwand 
und später Zahlungsausfälle und Schäden.

Mailinglistenbereinigung

NAME V O R N A M E S T R NR PLZ ORT G E B - D A T
Abt Anton Hauptstraße 17 5 1 3 0 1 Leverkusen 09.10 .62
Achenbach F r i d o l i n Birkenweg 65 5 0 3 0 9 Brühl 30 .04 .38
Ackermann A n i t a Bahnhofstraße 45 5 0 3 0 9 Brühl 12 .09 .67
Ackermann Kar l R ings t raße 91 5 0 3 3 3 Hür th 30.04 .38
Ackva Hubert Auf der Höh 12 5 0 4 6 6 K ö l n 23.05 .44
Adam H a n s Münchener Str. 1 5 0 5 0 3 5 5 Erftstadt 24 .05 .42

Adam Heinz Rathausstraße 2 5 0 4 6 6 K ö l n 24.07 .69
Adam I n g e Hauptstraße 50 5 0 3 5 8 Erftstadt 14 .01 .69
Adam Lothar Unter den Gärten 27A 5 1 3 0 1 Leverkusen 02.08 .45

Adam Luise Salzburger Str. 1 1 0 5 0 3 5 8 Erftstadt 02 .03 .41
Adam Rainer Kreuzberger Weg 65 5 0 3 3 3 Hür th 12.08 .55
Adams Monika Steinstraße 37 5 0 4 6 6 K ö l n 30.07 .29
Adams Stefan Kiefernstraße 84 5 0 3 8 7 Wesseling 26.02 .43
Adelsberger Michael Lärchenweg 65 5 1 3 8 7 Burscheid 24.01 .39
Adolph Horst Petersallee 1 1 1 5 0 4 6 3 K ö l n 12.08 .72
Ahrens A n n e Wilhelmstraße 2 5 1 3 8 7 Burscheid 30.07 .29
Aichele Alois Fichtenweg 9 5 0 1 0 1 Bergheim 10.06.65
A k i n P e t r a Tannenstraße 46 5 0 4 7 3 K ö l n 12.09 .67
Albach Reinhold G r a b e n w e g 5 0 b 5 0 3 3 3 Hür th 24.07 .69
Albert Anton Im See 46 5 0 4 6 0 K ö l n 03.09 .64
Albert Sabine Römer fe ld 15 5 0 4 6 3 K ö l n 12.08 .72
Alberti Mar ia Hauptstraße 78 5 0 1 0 1 Bergheim 19.10.70
A lber ts Heinz-Dieter M o r g e n w e g 64 5 0 4 6 3 K ö l n 02.08 .45

Albrecht A r m i n Ludwigplatz 95 5 1 4 8 4 O v e r a t h 03.09 .64
Albrecht Susanne Im Winkel 33 5 0 3 5 8 Erftstadt 02 .03 .41
Albrecht Wolfgang Bangert 67 5 0 4 6 6 K ö l n 12.05 .41
A l b u s J u t t a A m  W a l l 118 5 0 3 3 3 Hür th 02.06 .56

A l e s i s B e r n d E r l e n w e g 2 3 5 1 4 1 0 B e r g i s c h  G l a d b a c h24.05 .42
A l e x i W a l t e r R h e i n s t r a ß e 7 5 0 3 3 3 Hür th 02.08 .45
A l o n s o E l i s a b e t h A m  G r a b e n 9 5 0 4 6 6 Köln 10.03 .70
Al tenhe imer P e t e r Weihera l lee 140 5 0 4 7 3 Köln 17.04 .33
Al tmann E l f r i e d e O b e r g a s s e 6 5 5 0 3 8 7 Wesse l ing 17.04 .33
Ande rs Manfred H a u p t s t r a ß e 9 7 5 0 3 3 3 Hür th 12.12 .52
Anschlag H e i k e B a h n h o f s t r a ß e 3 4 5 0 2 2 6 F r e c h e n 12.08 .72
A n t l i t z F r i t z A u f  d e m  B e r g 3 5 1 4 1 0 B e r g i s c h  G l a d b a c h22.09 .42
A n t o n M a r t i n S c h l o ß a l l e e 1 6 5 0 6 6 7 Köln 24.07 .60
A p i t z Marianne H a u p t s t r a ß e 7 5 1 5 5 6 W i n d e c k 12.09 .56
A r n a u H e i n z R i n g s t r a ß e 9 5 1 3 0 1 Leverkusen 17.04 .33

A r n d t Manuela E r l e n w e g 1 2 5 0 3 5 8 E r f t s t a d t 30 .07 .29
A s s m a n n R u d o l f I m  W i e s e n g r u n d 1 5 5 0 3 5 8 E r f t s t a d t 11 .01 .49
A s s m a n n T a n j a B e r g s t r a ß e 102 5 1 3 0 1 Leverkusen 17.04 .33

A u e r K l a u s B o r r w i e s e 7 A 5 2 2 0 6 Stolberg 23.02 .65
Bach C h r i s t i a n e N o n n e n s t r a ß e 200 5 2 2 0 6 Stolberg 24.07 .60
Bachmann Wilhelm S c h i e f e r s t r a ß e 1 4 5 1 3 0 1 Leverkusen 02.03 .41
Bachmann Wo l fgang O b e r g a s s e 1 9 5 1 0 7 8 Köln 26.02 .43
B a c k u s V o l k e r B a h n h o f s t r a ß e 6 7 5 0 3 5 8 E r f t s t a d t 14 .01 .69

NAME VORNAME S T R NR PLZ ORT GEB-DAT

Abt Anton Hauptstraße 17 51301Leverkusen 09.10.62
Achenbach Fridol in Birkenweg 65 50309Brühl 30.04.38

Ackermann Ani ta Bahnhofstraße 45 50309Brühl 12.09.67
Ackermann Karl Ringstraße 91 50333Hürth 30.04.38
Ackva Hubert Auf der Höh 12 50466Köln 23.05.44
Adam Hans Münchener Str. 150 50355Erftstadt 24.05.42
Adam Heinz Rathausstraße 2 50466Köln 24.07.69

Adam Luise Salzburger Str. 110 50358Erftstadt 02.03.41
Adam Rainer Kreuzberger Weg 65 50333Hürth 12.08.55

Adams Stefan Kiefernstraße 84 50387Wesseling 26.02.43
Adelsberger Michael Lärchenweg 65 51387Burscheid 24.01.39
Adolph Horst Petersallee 111 50463Köln 12.08.72

Ahrens Anne Wilhelmstraße 2 51387Burscheid 30.07.29
Aichele A lo i s Fichtenweg 9 50101Bergheim 10.06.65
Ak in Petra Tannenstraße 46 50473Köln 12.09.67
Albach Reinhold Grabenweg 50b 50333Hürth 24.07.69
Albert Anton Im See 46 50460Köln 03.09.64

Alberti Maria Hauptstraße 78 50101Bergheim 19.10.70
Alberts Heinz-Dieter Morgenweg 64 50463Köln 02.08.45
Albrecht Armin Ludwigplatz 95 51484Overath 03.09.64
Albrecht Susanne Im Winkel 33 50358Erftstadt 02.03.41

Albrecht Wolfgang Bangert 67 50466Köln 12.05.41
Albus Jutta Am Wall 118 50333 Hürth 02.06.56

Alexi Walter Rheinstraße 7 50333 Hürth 02.08.45
Alonso Elisabeth Am Graben 9 50466 Köln 10.03.70
Altenheimer Peter Weiherallee 140 50473 Köln 17.04.33

Anders Manfred Hauptstraße 97 50333 Hürth 12.12.52
Anschlag Heike Bahnhofstraße 34 50226 Frechen 12.08.72
Antlitz Fritz Auf dem Berg 3 51410 Bergisch Gladbach22.09.42
Anton Martin Schloßallee 16 50667 Köln 24.07.60

Arndt Manuela Erlenweg 12 50358 Erftstadt 30.07.29
Assmann Rudolf Im Wiesengrund 15 50358 Erftstadt 11.01.49
Assmann Tanja Bergstraße 102 51301 Leverkusen 17.04.33

Auer Klaus Borrwiese 7A 52206 Stolberg 23.02.65
Bach Christiane Nonnenstraße 200 52206 Stolberg 24.07.60

Bachmann Wolfgang Obergasse 19 51078 Köln 26.02.43
Backus Volker Bahnhofstraße 67 50358 Erftstadt 14.01.69

100.000 Adressen 80.000 Adressen

Auswaschen der
„Unattraktiven“

Interessentenqualifikation

Interessenten werden je nach Attraktivität unterschiedlichen
„Kontaktierungsmechanismen“ zugeteilt.

NAME VORNAME STR NR PLZ ORT GEB-DAT
Abt Anton Hauptstraße 17 51301 Leverkusen 09.10.62
Achenbach Fridolin Birkenweg 65 50309 Brühl 30.04.38

Ackermann Anita Bahnhofstraße 45 50309 Brühl 12.09.67
Ackermann K a r l Ringstraße 91 50333 Hürth 30.04.38
Ackva Hubert Auf der Höh 12 50466 Köln 23.05.44

Adam Hans Münchener Str. 150 50355 Erftstadt 24.05.42
Adam Heinz Rathausstraße 2 50466 Köln 24.07.69
Adam Inge Hauptstraße 50 50358 Erftstadt 14.01.69
Adam Lothar Unter den Gärten 27A 51301 Leverkusen 02.08.45
Adam Luise Salzburger Str. 110 50358 Erftstadt 02.03.41

Adam Rainer Kreuzberger Weg 65 50333 Hürth 12.08.55
Adams Monika Steinstraße 37 50466 Köln 30.07.29
Adams Stefan Kiefernstraße 84 50387 Wesseling 26.02.43

Adelsberger Michael Lärchenweg 65 51387 Burscheid 24.01.39
Adolph Horst Petersallee 111 50463 Köln 12.08.72
Ahrens Anne Wilhelmstraße 2 51387 Burscheid 30.07.29
Aichele Alois Fichtenweg 9 50101 Bergheim 10.06.65
Akin Petra Tannenstraße 46 50473 Köln 12.09.67

Albach Reinhold Grabenweg 50b 50333 Hürth 24.07.69
Albert Anton Im See 46 50460 Köln 03.09.64
Albert Sabine Römerfeld 15 50463 Köln 12.08.72
Alberti Maria Hauptstraße 78 50101 Bergheim 19.10.70

Alberts Heinz-Dieter Morgenweg 64 50463 Köln 02.08.45
Albrecht Armin Ludwigplatz 95 51484 Overath 03.09.64
Albrecht Susanne Im Winkel 33 50358 Erftstadt 02.03.41
Albrecht Wolfgang Bangert 67 50466 Köln 12.05.41

Albus J u t t a Am Wall 1 1 8 50333 Hür th 02.06.56
A les is B e r n d Erlenweg 23 51410 Bergisch Gladbach24.05.42
Alexi Walter Rhe ins t raße 7 50333 Hür th 02.08.45
A lonso E l i s a b e t h Am Graben 9 50466 K ö l n 10.03.70

Altenheimer Peter Weiherallee 1 4 0 50473 K ö l n 17.04.33
Altmann Elfriede Obergasse 65 50387 Wessel ing 17.04.33
Anders Manfred Hauptstraße 97 50333 Hür th 12.12.52
Anschlag Heike Bahnhofstraße 34 50226 Frechen 12.08.72

A n t l i t z Fr i t z Auf dem Berg 3 51410 Bergisch Gladbach22.09.42
Anton Mart in Schloßallee 16 50667 K ö l n 24.07.60
A p i t z Marianne Hauptstraße 7 51556 Windeck 12.09.56
Arnau Heinz Ringstraße 9 51301 Leverkusen 17.04.33

Arndt Manue la Erlenweg 12 50358 Erftstadt 30.07.29
A s s m a n n Rudolf Im Wiesengrund 15 50358 Erftstadt 11.01.49
A s s m a n n Tanja B e r g s t r a ß e 1 0 2 51301 Leverkusen 17.04.33
Auer Klaus Borrwiese 7A 52206 Stolberg 23.02.65

Bach Christiane Nonnenstraße 2 0 0 52206 Stolberg 24.07.60
Bachmann Wilhelm Schieferstraße 14 51301 Leverkusen 02.03.41
Bachmann Wol fgang Obergasse 19 51078 K ö l n 26.02.43
Backus Volker Bahnhofstraße 67 50358 Erftstadt 14.01.69

Interessenten
vom 28.10.01

INFORMA

NAME VORNAME STR NR PLZ ORT GEB-DAT
Adams Stefan Kiefernstraße 84 50387 Wesseling 26.02.43
Bachmann Wolfgang Obergasse 19 51078 Köln 26.02.43

Ackva Huber t Auf der Höh 12 50466 Köln 23.05.44
Adam Lothar Unter den Gärten27A 51301 Leverkusen 02.08.45
Alberts Heinz-Dieter Morgenweg 64 50463 Köln 02.08.45
Alexi Walter Rheinstraße 7 50333 Hürth 02.08.45
Assmann Rudolf Im Wiesengrund15 50358 Erftstadt 11.01.49
Anders Manfred Hauptstraße 97 50333 Hürth 12.12.52
Adam Rainer Kreuzberger Weg65 50333 Hürth 12.08.55
Albus Jutta Am Wall 118 50333 Hürth 02.06.56
Apitz Marianne Hauptstraße 7 51556 Windeck 12.09.56

Anton Martin Schloßallee16 50667 Köln 24.07.60

NAME VORNAME STR NR PLZ ORT GEB-DAT

Bach Christiane Nonnenstraße2 0 0 52206 Stolberg 24.07.60
Abt Anton Hauptstraße 17 51301Leverkusen 09.10.62
Albert Anton Im See 46 50460Köln 03.09.64

Albrecht Armin Ludwigplatz 95 51484Overath 03.09.64
Auer Klaus Borrwiese 7A 52206 Stolberg 23.02.65
Aichele Alois Fichtenweg 9 50101Bergheim 10.06.65

Ackermann Anita Bahnhofstraße45 50309Brühl 12.09.67
Akin Petra Tannenstraße 46 50473Köln 12.09.67
Adam Inge Hauptstraße 50 50358Erftstadt 14.01.69

Backus Volker Bahnhofstraße67 50358 Erftstadt 14.01.69
Adam Heinz Rathausstraße 2 50466Köln 24.07.69

NAME VORNAME STR NR PLZ ORT GEB-DAT

Albach Reinhold Grabenweg 50b 50333 Hürth 24.07.69
Alonso Elisabeth Am Graben 9 50466 Köln 10.03.70
Alberti Maria Hauptstraße 78 50101 Bergheim 19.10.70
Adolph Hors t Petersallee 111 50463 Köln 12.08.72
Albert Sabine Römerfeld 15 50463 Köln 12.08.72
Anschlag Heike Bahnhofstraße34 50226 Frechen 12.08.72
Adams Monika Steinstraße 37 50466 Köln 30.07.29
Ahrens Anne Wilhelmstraße 2 51387 Burscheid 30.07.29
Arndt Manuela Erlenweg 12 50358 Erftstadt 30.07.29
Adam Hans Münchener Str.150 50355 Erftstadt 24.05.42
Alesis Bernd Erlenweg 23 51410 Bergisch Gladbach24.05.42

NAME VORNAME STR NR PLZ ORT GEB-DAT
Altenheimer Peter Weiherallee1 4 0 50473Köln 17.04.33
Altmann Elfriede Obergasse 65 50387Wesseling 17.04.33
Arnau Heinz Ringstraße 9 51301Leverkusen 17.04.33
Assmann Tanja Bergstraße 1 0 2 51301Leverkusen 17.04.33
Achenbach Fridolin Birkenweg 65 50309 Brühl 30.04.38
Ackermann Karl Ringstraße 91 50333 Hürth 30.04.38
Adelsberger Michael Lärchenweg 65 51387 Burscheid 24.01.39
Adam Luise Salzburger Str.110 50358 Erftstadt 02.03.41
Albrecht Susanne Im Winkel 33 50358 Erftstadt 02.03.41
Bachmann Wilhelm Schieferstraße14 51301Leverkusen 02.03.41
Albrecht Wolfgang Bangert 67 50466 Köln 12.05.41
Antlitz Fritz Auf dem Berg3 51410Bergisch Gladbach22.09.42

Liste A:
Vertreterbesuch,
Sonderangebot

Liste B:
Call-Center,

Standardangebot

Liste C:
Standardbrief,

Standardangebot

Liste D:
Standardbrief,
kein Angebot

Bestandssegmentierung für Cross-Selling

AA--Kunden:Kunden: Mit hoher Priorität für Cross-Selling bearbeiten.

BB--Kunden:Kunden: Nach den A-Kunden bearbeiten.

CC--Kunden:Kunden: Cross-Selling nur auf Wunsch des Kunden durchführen.

DD--Kunden:Kunden: Cross-Selling unterlassen.

Der Vertrieb sollte an gewinnbringende
Kunden gesteuert werden

N A M E V O R N A M E STR N R PLZ O R T G E B - D A T
A d a m s Stefan Kiefernstraße 8 4 50387 Wesseling 26.02 .43
B a c h m a n n W o l f g a n g O b e r g a s s e 19 5 1 0 7 8 Köln 2 6 . 0 2 . 4 3
Ackva Hubert Auf der Höh 1 2 50466 K ö l n 23.05 .44
A d a m Lothar Unter den Gärten27A 51301 Leverkusen 02.08 .45
Alberts Heinz-Dieter Morgenweg 6 4 50463 K ö l n 02.08 .45
A l e x i Wal ter R h e i n s t r a ß e 7 5 0 3 3 3 H ü r t h 0 2 . 0 8 . 4 5
A s s m a n n Rudolf I m  W i e s e n g r u n d15 5 0 3 5 8 Er f t s tad t 1 1 . 0 1 . 4 9
Ande rs M a n f r e d H a u p t s t r a ß e 97 5 0 3 3 3 H ü r t h 1 2 . 1 2 . 5 2

A d a m Rainer Kreuzberger Weg6 5 50333 Hür th 12.08 .55
Albus J u t t a A m  W a l l 118 5 0 3 3 3 H ü r t h 0 2 . 0 6 . 5 6
A p i t z M a r i a n n e H a u p t s t r a ß e 7 5 1 5 5 6 W i n d e c k 1 2 . 0 9 . 5 6
A n t o n Mar t in S c h l o ß a l l e e 16 5 0 6 6 7 Köln 2 4 . 0 7 . 6 0

Ihre AIhre A--Kunden für heute:Kunden für heute:



Benchmarking deckt Probleme auf !

u Auf Unternehmensebene
(Eigenbestand vs. Industrie oder
eigene Neukunden vs. alle Neukunden)

u Auf Spartenebene
(Mein Lebenbestand vs. Industrie-Lebenbestand)

u Auf Vetriebsorganisationsebene
(Vertriebsorganisationen untereinander)

u Auf Einzelvertreterebene
(Vergleich aller Vertreter untereinander)

Bestandswerte            Gesamtbild

Neugeschäftswerte Laufende Gesundheitskontrolle

Warum Benchmarking ? Benchmarking auf Organisationsebene
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Benchmarking auf Gebietsdirektionsebene
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Benchmarking auf Agenturebene
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Gebiet mit durchgehend niedrigen Scores



Benchmarking auf Agenturebene
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Gebiet mit einigen Problemfällen
u Der INFORMA-Score prognostiziert direkt die 

„Profitabiliät“ einer Kundenbeziehung.

u Alle Adressen, Interessenten, Antragsteller und
Kunden können leicht bewertet werden.

u Marketing kann direkt ertragsorientiert statt umsatz-
orientiert arbeiten und spart dabei sofort Geld.

u Die „Qualität“ von Beständen und Vertriebskanälen
kann durch Benchmarking beurteilt werden.

Zusammenfassung

Unternehmen, die bereits den Score nutzen

• sehr geringer Datenbedarf (nur Adresse)
• dennoch akzeptable Trennschärfe (hohe

Trennschärfe in Kombination mit Inhouse-
Daten)

• nicht personenbezogen (daher BDSG nicht
einschlägig)

• Übermittlung einzeln per Internet oder komplett
per CD-ROM

• Adreßbereinigung undGeocodierungssoftware
notwendig

• Anwendung: Bonitätsprüfung, Kundenabgleich ,
Marketingzwecke

• geringer Datenbedarf (Firmenname, Adresse)
• aussagekräftige Trennschärfe
• zum Teil personenbezogen (BDSG einschlägig)
• daher Benachrichtigungspflicht §33 BDSG
• Berechtigtes Interesse muß vorliegen
• Online-Übermittlung oder Batchanreicherung
• Anwendung: Bonitätsprüfung, Waschabgleich,

Kundenabgleich

• geringer Datenbedarf (Name, Vorname, Adresse,
optional Geburtsdatum)

• dennoch hohe Trennschärfe
• personenbezogen (BDSG einschlägig)
• Benachrichtigungspflicht §33 BDSG
• Berechtigtes Interesse muß vorliegen
• Online-Übermittlung oder Batchanreicherung
• Anwendung: Bonitätsprüfung, Waschabgleich ,

Kundenabgleich

INFORMA-Consumer-Score INFORMA-Business-Score

INFORMA-Marketing-Score INFORMA-GEOscore
• Basiert auf dem INFORMA-Consumer-Score
• geringer Datenbedarf (Name, Vorname, Adresse,

optional Geburtsdatum)
• dennoch hohe Trennschärfe
• personenbezogen (BDSG einschlägig), jedoch

listenmäßige Verarbeitung gemäß §29 II Nr. 1b BDSG
• Zweckbindung Werbung/Marketing
• Benachrichtigungspflicht entfällt, kein berechtigtes

Interesse notwendig
• Batchanreicherung
• Anwendung: Marketingzwecke

INFORMA-Score


