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Optimieren Sie mit Big Data die Kundeninteraktionen

Big Data ist in aller Munde und auch wenn schon seit Jahren heifd
darUber diskutiert wird, ebbt der Trend noch lange nicht ab. Im
Gegenteil, Big Data wird von den Vorstanden grof3er deutscher
Unternehmen als die Olfelder des 21. Jahrhunderts bezeichnet.
Besonders im Bereich von Kundendaten-Analysen konnen riesige
Potentiale und Vorteile sowohl fir die Unternehmen, als auch deren
Kunden realisiert werden.

Durch die Nutzung von Kundendaten aus diversen internen Quellen in
Kombination mit externen Daten, wie z.B. Daten aus
Marktforschungstatigkeiten, kénnen Unternehmen detailliertere
Analysen durchfuhren. Auch vollig neue Datenquellen Uber den Kunden
lassen sich verknupfen, beispielsweise seine App-Nutzung, seine
Suchanfragen, technische Daten aus der Produktnutzung oder
AuBerungen in sozialen Medien. Dies ermdglicht einen umfassenden
Blick auf Verhalten und Erwartungen einzelner Kunden. Das Verhalten
kann basierend auf historischen Daten genauer prognostiziert werden,
wodurch Unternehmen quasi in Echtzeit besser auf Risiken wie
beispielsweise Abwanderung reagieren kdnnen.

Zudem konnen weitere Verkaufspotentiale realisiert werden, da jeder
Kunde mit personalisierten Werbeaktivitaten und Produktangeboten
angesprochen werden kann. Dadurch erhoht sich der wahrgenommene
Wert fir den Kunden und seine Zufriedenheit steigt. AufSerdem konnen
aufgrund des erlangten Kundenwissens Produkte & Services entwickelt
werden, die den Wunschen und BedUrfnissen der Kunden genauer
nachkommen.

Durch die Nutzung von Big Data Analysen konnen viele
Geschaftsprozesse in den Bereichen Marketing, Vertrieb und
Kundenservice optimiert werden und Investitionsentscheidungen
konnen effizienter gestaltet werden, beispielsweise bei der Marketing-
Budgetplanung und deren Verteilung auf einzelne Kandle. Letztlich sei
noch erwahnt, dass sich Big Data direkt monetarisieren ldsst, indem das
gewonnene Wissen an Dritte (unter Berucksichtigung des
Datenschutzes) vermarktet wird.

Mehrwert schaffen mit Kundensegmentierung

Kundensegmentierung dient dazu, den Kunden besser zu verstehen und
darauf aufbauend ein enges Verhaltnis zu etablieren. Dies ist besonders im

aktuellen Marktgeschehen ein wichtiger Erfolgsfaktor fur ein Unternehmen.

Das Ziel der Kundensegmentierung besteht vor allem in der Bestimmung
von Kundenprofitabilitat, -wert und -potenzial. Weiterhin unterstitzt sie
dabei, Kundenbedurfnisse zu identifizieren und darauf aufbauend
zielgruppenspezifisches Marketing zu betreiben. Segmentierungen sollten
bedarfsgesteuert initiiert werden und bestehen dabei aus vielschichtigen
Modellen mit einer Vielzahl von quantitativen und qualitativen
Segmentierungskriterien.

Mithilfe intelligenter Losungsansatze wie beispielsweise Data Mining und
neuronalen Netzen ist es maglich, Segmentierung auch auf besonders
grofBe Kundenbasen anzuwenden. Schnelle positive Resultate durch
Segmentierung lassen sich vor allem im Rahmen von Umsatzsteigerungen
durch Ausschopfung bestehender Kundenbeziehungen erzielen.

Kundensegmentierung macht das Geschaftspotenzial lhrer Kunden
greifbar und fasst diese gemeinsam in homogene Gruppen. Wir mochten
gemeinsam mit lhnen intelligente Losungen entwickeln, um lhre
Kundensegmentierung zielgerichtet auf Ihre Branche und Ihr
Unternehmen auszurichten.

Up- und Cross-Selling effizienter gestalten

Viele Unternehmen haben bereits erkannt, dass die Neukundengewinnung
kostenintensiver ist als die Pflege von Bestandskunden, und setzen daher auf
den Einsatz von Up- und Cross-Selling- Strategien. Damit kdnnen zwar
bereits Umsatzsteigerungen erzielt werden.

Um jedoch einen optimalen Einsatz von Up- und Cross-Selling und damit
maximale Umsatz- und Ergebniseffekte zu erreichen, ist es besonders
wichtig, den Kunden und seine Bedurfnisse genau zu verstehen.

Mithilfe pradiktiver Modelle kdnnen Daten von Bestandskunden analysiert,
daraus Kundenbedarfe abgeleitet und aufbauend darauf Produkte und
Dienstleistungen angepasst und angeboten werden.

Daflur kommen verschiedene analytische Methoden wie Regression,
Schatzung, Klassifikation oder Clustering zum Einsatz. Up- und Cross-Selling
ist besonders als Erganzung fur eine effektive Vertriebssteuerung sinnvoll
und sollte Uber alle relevanten Marketing- und Service-Kanale implementiert
werden.

Wir mochten zusammen mit Ihnen intelligente Losungen fur thr
Unternehmen entwickeln, um das Potenzial von Up- und Cross-Selling zu
identifizieren und in Umsatzwachstum umzuwandeln.



