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Mehr Kampagneneffizienz im Marketing durch neue Méglichkeiten
in der Verhaltensmodellierung

Windsor/ Minchen, 02. November 2011 - Pitney Bowes Business Insight (PBBI), ein
fuhrender Anbieter von Softwareldsungen und Dienstleistungen in den Bereichen Location
Intelligence, Datenmanagement, Customer Analytics sowie Customer Communication
Management (CCM), verzeichnet eine immer starkere Nachfrage nach seiner Portrait Uplift-
Losung. Sie ermoglicht es Marketingfachleuten, ihre Kunden zielgenau zu selektieren und
den Return-on-Investment (ROI) ihrer Kampagnen zu steigern. Portrait Uplift geht weit Gber
klassische Modellierungsansatze hinaus. Wéahrend diese lediglich kaufwillige Kunden
identifizieren, prognostiziert Uplift wie ein Kunde auf eine bestimmte Marketingmal3nahme
reagieren wird. Das Uplift-Modell wird im Kundenbeziehungsmanagement (CRM) sowie fir
Up- und Cross-Selling-Maflinhahmen und als Modell zur Kundenbindung angewendet.

Unternehmen aller Art haben ein starkes Interesse daran, bereits vor dem Start einer
Marketingkampagne zu wissen, ob und wenn ja welche ihrer Kunden voraussichtlich positiv
auf eine Marketingkampagne ansprechen. Dieses Wissen uber ihre Kunden erspart den
Unternehmen Mehrausgaben durch nicht erfolgversprechende Adressaten und verhindert
magliche Kundenverluste durch Adressaten, welche negativ auf die Kampagne reagieren.
Marketingteams sind in der Lage, die Auswirkung einer Marketingaktion dediziert zu
betrachten, deren Wirksamkeit bereits im Vorfeld zu beurteilen und gegebenenfalls
Verbesserungen vorzunehmen. Leistungsfahige Customer Communication Management
(CCM)-Losungen ermdglichen ihnen somit den Aufbau, den Einsatz sowie die Verwaltung
einer kanallibergreifenden Kommunikation, welche die Kundenzufriedenheit erhdht, die
betriebliche Effizienz steigert und die Kosten senkt.

Gareth Herschel, Research Director bei Gartner, bestatigt: ,Die Uplift-Analyse sollte von
jedem Unternehmen mit ausgepragtem Kampagnenmanagement unbedingt in Erwagung
gezogen werden“ (s. ,Predictive Modeling Now more than Ever“, Gartner Customer 360,
Marz 2011).

»Einen Kunden mit einer Marketingkampagne dariber zu informieren, dass sein
Handyvertrag bald auslauft, kann in unserer Branche sogar einen Negativeffekt haben. Und
zwar dann, wenn der Kunde diese Erinnerung als Anlass nimmt, konkurrierende Angebote
auf der Suche nach besseren Konditionen zu prufen®, erganzt Christian Reder, Marketing
Analyst beim Unternehmen T-Mobile Austria, das seine Abwanderungsrate mittels Uplift-
Modellierung um 2,4 Prozent senken konnte. ,Portrait Uplift verschafft uns ein besseres
Verstandnis der Kundensegmente, auf die unsere Kampagnen abzielen. Damit konnten wir
nicht nur unsere Marketingausgaben reduzieren, sondern auch die Effektivitat und
Rentabilitat der Kampagnen optimieren®, so Reder abschlieRend.

Mit Uplift-Modellierung kdbnnen Unternehmen die Grenzen der traditionellen
Analysesegmentierung hinter sich lassen und ihre Marketingaktivititen gezielt auf diejenigen
Kunden ausrichten, die positiv auf Produktbotschaften reagieren, wahrend Kunden, die
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ohnehin kaufen wirden, auf keinen Fall kaufen werden oder negativ reagieren kénnten, gar
nicht erst kontaktiert werden. Die neue Data-Mining-Technik wird Uberwiegend in den
Bereichen Finanzdienstleistung, Telekommunikation und im Handel fur Direktmarketing-
Mal3nahmen eingesetzt. Weitere Informationen zu Portrait Uplift finden Sie unter
www.pbinsight.de/kundenbeziehung.

Christian Reder, Marketing Analyst, T-Mobile Austria, und Neil Skilling, Product and Solution
Director, PBBI, erlautern Interessenten gerne ausfiihrlicher, wie man mittels Uplift-
Modellierung den Kampagnen-ROI und die Kundenbindung steigern, die
Kampagnenrelevanz erhéhen und ein effektiveres Cross-Selling realisieren kann. Zur
Vereinbarung eines personlichen Gesprachs senden Interessenten bitte eine E-Mail an
pbbi.germany@pb.com oder melden sich telefonisch unter +49 (0) 89 46238756.

Uber Pitney Bowes Business Insight

Pitney Bowes Business Insight (PBBI), der Softwarebereich von Pitney Bowes Inc., liefert als
Losungsanbieter leistungsfahige Software und Dienstleistungen, um Unternehmen und
Institutionen bei der Kundengewinnung und -bindung sowie beim Auf- und Ausbau
nachhaltiger Geschaftsbeziehungen zu unterstitzen. Durch die Integration von
Datenmanagement, Location Intelligence, Kundenkommunikations- und ausgefeilten
Predictive Analytics-Losungen unterstitzt PBBI den Aufbau dauerhafter Kundenbeziehung.
Die Anwendungen reduzieren die Kosten und férdern gleichzeitig die operative
Leistungsfahigkeit.

Pitney Bowes Business Insight ist ein hundertprozentiges Tochterunternehmen der Pitney
Bowes Inc (NYSE: PBI), einem der Marktfuhrer im Bereich Customer Communication
Management. Weitere Informationen finden Sie unter: http://www.pbinsight.de und
http://www.pb.com.
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