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InFoScore’

InFoScore Management AG

“Beauskunftung und
Inkasso"
900 Mitarbeiter, 5 Lander

N
X
fairlsaac.
Fair, Isaac International
"Risikomanagement und

Entscheidungssysteme”
1.600 Mitarbeiter, 60 Lander
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FEorMA

1.09.1996:

“Strategien @ Daten ® Scoring ® Systeme* 1.01.1999:
50 Mitarbeiter, 6 Lander

; 1.03.1999:

Schober 1.02.2000:

INFORMATION

GROUP

“Erfolg durch Information"
600 Mitarbeiter, 12 Lander

Unternehmensentwicklung:

Griindung, Sitz in Pforzheim

Integration Fair, Isaac-
Versicherungssparte, Wiesbaden

Griindung INFORMA Osterreich, Wien

Grindung INFORMA Schweiz, Zirich

INFORMA

X
Rirlsaac.

InFoScore’ INFORMA

X InFoScoreConsumerData GmbH

¢ Schuldnerverzeichnisse undlaufende/abgeschlossene
Inkasso-Verfahren

¢ AdreRabgleiche in Angebotsphaseund fir Bestand
¢ Online Abfrage

7,2Mio .
Negativ-Adressen

X Inkasso (z. B. SWI, NIG)

vorgerichtliche

Schuldnerverzeichnis-
Inkassomahnverfahren

eintragungen

gerichtliche
Mahnverfahren
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Referenzliste
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Kreditwirtschaft

BankgesellschaftBerlin
Bayerische Hypo- undVereinsbank
Berliner Volksbank
Commerzbank

Deutsche Ausgleichsbank
Deutsche Bank 24
Dresdner Bank

Deutsche Postbank
norisbank

SIZ/IDSGV
Stadtsparkasse Hannover
Stadtsparkasse Kdéln
West LB

Wistenrot Bank AG

Advance Bank

Allgemeine Deutsche Direktbank
Santander Direktbank

1822 direkt

BMW Bank
CreditPlusBank AG
Daimler ChryslerBank
RenaultCredit International
Service Bank

SidLeasing

Bausparkasse Schwéabisch Hall

DePfa Deutsche Pfandbriefbank
Eurohypo

Bausparkasse Mainz

Wistenrot Hypothekenbank AG

Atos Origin Processing Services GmbH
BankCard Service
paybox

Weltbild Verlag

Volksfirsorge
Westfélische Provinzial
Wirttembergische

Telekommunikation

debitel
Deutsche Telekom
VICTOR VOX

1 Milliarde Zusatzdaten
zu Privat- und Firmenadressen
Gebaudeda.len/ Sozlermo- Markt- und Regional-und qumunlka- Lifestyle- Firmen-
Schober -Einzel- graphische K d Statistikdat tions-und Dat dat
hausbewertung Daten onsumdaten atistikdaten Statistikdaten aten aten
- Gebaudedaten « Anrede « Kaufkraft « Regionaltypologien * Telefonnummern +Urlaub und Reisen - Firmenklassifikation
+ Garten und - Altersgruppen . Konsumverhalten + Wahlverhalten « Faxnummern + Freizeitaktivitaten - GroB-, Mittel - und
GartengroRe - Titel nach Interessen - < Kfz-Dichte « Postalische Daten -« Fahrzeug/Auto K\elnbelr.lebe
« Gebaudealter . Haushalts - gebieten . Soziale . StraRen - . Gesundheit . 5;5:;32“'9‘9"23“'
* Gestaltung des vorstand * Konsumindex Einrichtungen bereinigung - Geld/Investitionen - Gesellschaftsform
Anwesens - HaushaltsgroBe ~ + Postkauferindex . optsgroRenklassen * Nixie * Haus und Heim - Firmenart
* Bauweise + Beruf * Konsumtypologie . yirtschaftsdaten ~ * Robinson + Einkaufen + Branche / 10000
* Zustand des + Mobilitat - Versandhandels . grwerbsstruktur ~ ° POSitivbestatigung . kauf uber Untergrp.
Anwesens typologie - Bildungsniveau « Werbekritische Versandhandel « Fihrungskrafte /
* Wohnlage des Adressen - Spenden- Entscheider
Hauses bereitschaft « Zusatzinformationen
« StraBentyp - Neugriindungen
« Ortslage des Hauses - EDV-Ausstattung
P
X
. Rirlsacc.
Referenzliste INFORMA
Versandhandel/Verlage Versicherungen
BADER Aachener und Miinchner Versicherung
CONRAD Elektronik Allianz
HACH AG AXA Colonia
Klingel Barmenia
Neckermann Hanse-Merkur
Printus HUK -Coburg
QUELLE Karlsruher Versicherung
VIKING Direct LVMVersicherungen
Walbusch UniVersa

Referenzliste

X
Rirlsaac.

INFORMA

Osterreich

BMW Bank
Mobilkom Austria
Paybox Austria
Porsche Bank
RLB NO-Wien
SkoFin

Schweiz

CREDIT SUISSE

GE Capital
UBS
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i Bir[szi‘l{ )
INFORMA-ScoreTestergebnisse INFORMA
Schadenquote Zahlungsausfall
¢ Hausrat ¢ Unfall
¢ Gebaude ¢ Leben
¢ Privathaftpflicht ¢ Rechtsschutz
¢ Rechtsschutz
¢ Kfz Bestandsprofile

¢ Kfz Vollkasko
Stornowahrscheinlichkeit ¢ Rechtsschutz
¢ Kfz ¢ Priv.Krankenvers.
¢ Unfall

BetrugsquoteKH

¢ Versicherte

¢ Anspruchsteller
Datenmeistensenttauschend ‘*'f/\;*o R1/A

A

X Auskunftei Daten

¢ prognosefahig, jedoch nur fir 3 - 10% der Kunden
verfigbar

= werdenbeiProblemfalleneingesetzt
(Inkasso, Schadenabwicklung)

X Mikrogeographische Daten
¢ flaralle Kunden (Anschriften)verfigbar,jedoch kaum
aussagefahig
= weitverbreitet,jedoch bishernichtfir CRMgeeignet
aufgrundihrerschwachen Prognosefahigkeit

INFORMA-Consumer-Score: . X
. Rirlsaac.
Risiko- undErtragsprognose INFORMA

Geo- Umfeld

¢ Gebaude -Information

Bonitats- Umfeld

¢ Zahlungs-Erfahrung im
Wohnumfeld

* Mobilitat

INFORMA-Consumer-Score
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Der INFORMA-Consumer-Score

)X EineVielzahl von adreRbezogenen Datenwurde
kombiniert, um alle Adressen in Deutschland auf
Ertrags- und Risikopotential bewerten zukonnen. |G

X Der daraus resultierende Biro-Score kann fur
jede Einzelperson in Deutschland berechnet ~ [912
werden und wird bei ca. 100 Unternehmen zur
Prafungvon Antragen verwendet. 566

X Die Prognosefahigkeit des neuen Scoreswurde
furAbschlu3quote,Schadenquote, Stornowahr-
scheinlichkeit, Zahlungsausfalleund Schaden-
betrug getestet.

Der INFORMA-Score liegt zwischen 400 und 600

Rirlsaac.

50 % der Bevdlkerung
45 % der Kfz-Kunden
28 % der VK-Kunden

50 % der Bevdlkerung
55 % der Kfz-Kunden
72 % der VK-Kunden
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B Kfz-Kunden
m Vollkasko-Kunden

X
Rirlsaac.

INFORMA

Themen

1. Firmenvorstellung
2. ZusammensetzungdesINFORMA-Scores

3. INFORMA-ScoreAuswertungenund Kundenverhalten

4. Vom Score zur , Attraktivitatsklasse*

5. Umsetzungsmoglichkeiten

Relative SchadenquoteHausrat
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% der Kunden 10% 20%

491-510

511-520

521-560

INFORMA-Score
15% 10% 35%
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Relative SchadenquoteGebaude

15

1
) I I
0

ICD- 0-490 491-510 511 520 = 521-560 >560
Treffer INFORMA-Score

% der Kunden 10% 20% 15% 10% 35% 10%
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Relative SchadenquoteRechtsschutz

2,50

2,00+

1,50

1,001
- I I I I [
0,00

MITTEL ~ WEICH 50-449 450-474 475-499 500-524 524-549 550-574 575-650
%derKunden 8% 4% 1% 8% 10% 15% 20% 20% 10% 4%

X
Relative SchadenquotePrivathaftpflicht ﬁM]ﬁﬁORﬂ/fﬂfl
2
15
1
N I I
O I I I I I l
ICD- 0-520 521-540 541560 561-570 >570
Treffer INFORMA-Score
% der Kunden 10% 43% 19% 18% 5% 5%
X
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Relative Schadenquote Kfz ]ﬁ%ORA/L*‘I

16 4— 5 € Mio. Verlust S

14

12

1

08
I 15€ MIO i
Gewinn! _

0,6
20 € |\/|IO Verlust I
0-450 | 451500 | >500

0,4
0,2
0
mitlere !
INFORMA-Score

harte
% der Kunden 5% 5% 3% 32% 55%

ICD-Treffer ICD-Treffer




Relative Stornoquote Kfz
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15

0.5

ICD- 0-450 451480 481-490 491-500 501520 521540 541560 >560

Treffer INFORMA-Score
% der Kunden 10 % 3% 10 % 6 % 7% 17 % 20 %

17 % 10 %

Relative Stornoquote Unfall
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54

harte mittlere  0.450  451-475 476-500 501-525
0 ICD-Treffer  ICD-Treffer INFORMA-Score
0% der
Kunden 5% 4% 3% 8% 15%  21%

4

3

2

§ N
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-,t

526-550  >550

24% 20%

Zahlungsausfall Unfall
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Relative Ausfallquote

lh....

harte mittlere ~ 0-450 451-475  476-500  501-525
ICDTreffer ICD-Treffer INFORMA -Score

% der Kunden 5 % 4% 4% 8 % 15% 21 %

526-550 >550

24 % 20 %

Zahlungsausfall Rechtsschutz
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35

30 7

25 A

20 A

15 1

10 1

Relative Ausfallquote

0 T T T T T
< 449 450-474 475-499 500-524 525-549
INFORMA-Score
% der Kunden 11 % 13 % 18 % 21 % 20 %

550 - 574 > 575

10 % 4%
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Zahlungsausfall Leben INFORMA
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Relatives Bestandsprofil Vollkasko INFORMA
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INFORMA -Score
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Relatives BestandsprofilRechtsschutz
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INFORMA-Score
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privateKrankenversicherung [NFOR}W;I

35

3,0
2,5
2,0
1,5
0,5
o/ mm B E | . | |
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INFORMA-Score
% der Kunden 11 % 13 % 18 % 21 % 20 % 14 %

Relatives Bestand sprofil




Kfz SchadenbetrugVersicherte

X
Rirlsaac,

INFORMA

4 4

rel. Anteil Betriger/rel. Anteil Nicht-Betriger

% der Kunden

iIIlIIlL

Harter < 450 451-475 476-500 501-525 526-550
Treffer

INFORMA-Score und ICD-Treffer

5% 8 % 8 % 15% 21 % 24 %

>550

20 %

Kfz HaftpflichtSchadenbetrug-Anspruchsteller
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rel. Anteil Betriiger/rel. Anteil Nicht-Betriiger

% der Kunden

35

3,0

2,5

2,0

15

1,0

0,5

0,0

< 475 476-500 501-525

INFORMA-Score
20 % 15 % 21 %

>525

44 %

Fazit
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Kundensegmentemitniedrigen INFORMA-Scores

sind e

xtrem unattraktiv

Hohe Schadenquote in allen Sparten
Hohe Stornoraten

Hohe Zahlungsausfallraten

Hohe Betrugsquoten

Niedrige AbschluBquoten

Kundensegmente mithohen INFORMA-Scores
sind extrem attraktiv

Niedrige Schadenquote in allen Sparten
Niedrige Stornoraten

Niedrige Zahlungsausfallraten

Niedrige Betrugsquoten

Hohe Abschlu3quoten

Es entsteht ein klares Bild
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Alle untersuchten Verhaltensformen

+++

Sehr
proble-

matisch Neutral Gewinn-

und stark bringend
verlust-
bringend

0-470 471-500 501-530
INFORMA-Score

Vollig
unproble-
matisch
und sehr
gewinn-
bringend

>530
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Die Antwort: ListenmaRigeDatenverarbeitung INFORMA
+++
Liste D Liste C Liste B Liste A
Empfehlung: Empfehlung: i Empfehlung: Empfehlung:
Standard- Standard- Call-Center, Vertreter-
brief, brief, Standard- besuch,
kein Angebot Standard- angebot Sonder-
angebot angebot
<470 471 - 500 501 - 530 > 530
INFORMA-Score
X
- . Rirlsaac.
Umsetzungsmaglichkeiten INFORMA

BeispielefirUmsetzungsmaglichkeiten:

® 6 06 ¢ o

Mailinglistenbereinigung

Interessentenqualifikation

Bestandssegmentierungfir Cross-Selling

Vertriebssteuerung

Benchmarking (Vertrieb, Orga, etc.)
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Mailinglistenbereinigung

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

80.000 Adressen

100.000 Adressen

Auswaschen der
» Unattraktiven*

P
Rirlsaac.

INFORMA

Interessentenqualifikation

Interessenten werden je nach Attraktivitat unterschiedlichen
» Kontaktierungsmechanismen* zugeteilt.
Liste A:

Vertreterbesuch,
§ Sonderangebot

Interessenten
vom28.10.01

Liste B:
Call-Center,
Standardangebot

-_

Liste C:
Standardbrief,

3 Standardangebot

Liste D:
Standardbrief,
kein Angebot

X
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INFORMA

Bestandssegmentierungfir Cross-Selling

N

A-Kunden: Mit hoher Prioritat fir Cross-Selling bearbeiten.

Nach den A-Kunden bearbeiten.
C-Kunden: Cross-Selling nur auf Wunsch des Kunden durchfihren.
D-Kunden: Cross-Selling unterlassen.

DerVertriebsollteangewinnbringende ; X
Rirlsaac.
Kundengesteuertwerden INFORMA




Warum Benchmarking ?

Benchmarking deckt Probleme auf !

¢ AufUnternehmensebene
(Eigenbestand vs.Industrieoder
eigeneNeukunden vs. alle Neukunden)

¢ AufSpartenebene
(Mein Lebenbestandvs.Industrie-Lebenbestand)

¢ Auf Vetriebsorganisationsebene
(Vertriebsorganisationenuntereinander)

¢ Auf Einzelvertreterebene
(VergleichallerVertreteruntereinander)

D
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Bestandswerte HE) Gesamtbild
Neugeschaftswerte  mm)

LaufendeGesundheitskontrolle

Benchmarking aufOrganisationsebene
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INFORMA

600

575

INFORMA-Score

450

425

Benchmarking aufGebietsdirektionsebene

D
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INFORMA

600

575

550

5254

5003

INFORMA-Score

475
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Gebietsdirektionen
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Organisationseinheit
"~ X
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Benchmarking aufAgenturebene INFORMA

Gebiet mit durchgehend niedrigen Scores

600

575

INFORMA-Score

425

Agenturen




Benchmarking aufAgenturebene
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Gebiet mit einigen Problemfallen

600

575

550 -4

525 -

500 -4

INFORMA-Score

475 -

450

Agenturen
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Zusammenfassung

INFORMA

¢ DerINFORMA-Score prognostiziert direkt die
» Profitabiliat* einer Kundenbeziehung.

¢ Alle Adressen, Interessenten, Antragsteller und
Kunden kénnen leicht bewertet werden.

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

¢ Die,Qualitat* von Bestanden und Vertriebskanéalen
kanndurch Benchmarking beurteilt werden.

Unternehmen, die bereits den Score nutzen
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Barmenia

Versicherungen

LVME:

Versicherungen

IZ1 Wiirttembergische

SVF universa

VERSICHERUNGEN

Y
anseMerkur (§f
Versicherungsgrupps

)

Aachener und Miinchener
Versicherungen

PROVINZIAL
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INFORMA-Score

INFORMA-Consumer-Score

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

dennoch hohe Trennscharfe

personenbezogen (BDSG einschlégig)
Benachrichtigungspflicht 833 BDSG
Berechtigtes Interesse muB vorliegen
Online-Ubermittlung oder Batchanreicherung
Anwendung: Bonitatsprifung, Waschabgleich ,
Kundenabgleich

INFORMA-Marketing-Score

Basiert auf dem INFORMA-Consumer-Score
geringer Datenbedarf (Name, Vorname, Adresse, dennoch akzeptable Trennscharfe (hohe
optional Geburtsdatum) Trennscharfe in Kombination mit Inhouse-
dennoch hohe Trennschérfe Daten)

personenbezogen (BDSG einschlagig), jedoch nicht personenbezogen (daher BDSG nicht
einschlagig)

INFORMA-GEQOscore

sehr geringer Datenbedarf (nur Adresse)

listenmaRige Verarbeitung gemaf §29 Il Nr. 1b BDSG

Zweckbindung Werbung/Marketing Ubermittlung einzeln per Internet oder komplett
Benachrichtigungspflicht entfallt, kein berechtigtes per CD-ROM

Interesse notwendig AdreRbereinigung und Geocodierungssoftware
Batchanreicherung notwendig

Anwendung: Marketingzwecke Anwendung: Bonitatsprifung, Kundenabgleich ,

Marketingzwecke




