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Regelkrels des Database M ar keting

unternehmensintern

(weiteres)

Ziele/
Zielgruppen

[ Vorgehen ] \>

Abbild des Marktes

Aktion

(nachste)

Analyse/
Kontrolle

erfassung

Reaktions- j g

unternehmensextern

fity

Markt - Menschen

Kunden/Interessenten
/ Attention

Interest
Desire

Action
-> Reaction




Funktionen im Database M arketing-
Prozef3

Kampagnenmanagement
Vertriebs- und

@ Response-
Management
Marketingcontrolling
Verkaufs- Profitabilitéts-
auswertungen analysen
& -analysen

Marktforschung
& Data Mining

Primar-

forschun Kunden- I _
J Sekundar- segmentierung / M ar k et N g Planwert-
forschung Clusterbildung Fun ktl onen ermittlung

Customer Relationship
Management

Unterstlitzung sonstiger
Unternehmensfunktionen

Risiko-Management
Produkt-
Marketing

Kundenproblem-
bearbeitung & Beschwer-
de-Management

Kundenbewertung
und Prognose (Ampel-
funktionen)

Vertriebswege-
Management

Beratungs-
und Vertriebs-
Unterstttzung




Der Data Mining-Prozeis

s

i OLTP
ext.

=

N eue A N f or-
derungen

Selektion

Verfahrens-
ahl, Analyse

Interpretation Validierung



Daten in eilner Marketing Database

Marketingkampagnen
1999

Individuelle

Kundendaten

: Grunddaten
Zielgruppe | w

gdenreaKtone Potentialdaten

Call Center/
Telefonmarketin

Aktionsdaten

Npoid

g H Reaktionsdaten
Vertriebswe
Mailingr- Ue Medien C
Direct Mail Inte 3 o il Database
b/ > sl
] ‘ 9
Kundenberatung/ O) O
personlicher Verkaut ) ~O
> interne externe




Wertzunahme bel funktions-/
abtellungsibergrefender Nutzung

"Vertriebswege [ sevorzagter |B ﬁEilirlsu ko

Vertriebsweg

I
| . .
| Vertriebsweg- \ * ) ils-lk:-. ——
| Kapazitat | Beriicksichtigung Management
| Vertriebsweg- Nutzungs-
| Nutzung wahrscheinl. Inkasso -
I Trigger
I
Kunden- —
orofitabilitat | | Ereignis-
Trigger

|

|

|

| \

| Kaufwahr-
: Marketlng scheinlichkeiten :

Modelle/Funktionen

— e —— e o o o . E— "



Dynamik im Kundenverhalten am Beispiel “Lifestyle Cashflow”
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Electronic Shopping - Systeme
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