
LEADSCORE®

Neukunden-Offensive

ü Identifizierung von Neukunden-Potenzialen mit maximaler Kaufwahrscheinlichkeit

ü Effizienzsteigerung in der Akquise / Optimierung der Leadquoten
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Probleme 
herkömmlicher Analysen

Ausgangssituation:

Zugekauftes Adressmaterial bietet zu geringe 
Leadquoten, die Akquise läuft suboptimal.

Zusatzinformationen von Adressverlagen sind zu 
flach, um ein optimales Profiling vornehmen zu 
können. Oft werden Zielgruppen nur nach 
Branchen und Mitarbeiteranzahl/Umsatz analysiert 
und selektiert

Vorhandene Kundendaten sind aufgrund zuvor 
getroffener Zielgruppenannahmen als 
Analysebasis nur bedingt geeignet.

Ergebnis:

Potenzialverluste
Aufgrund einer zu geringen Zielgruppenmenge 
gehen Vermarktungschancen verloren.

oder

Streuverluste
Die Zielgruppenauswahl ist aufgrund ungeeigneter 
Analysen oder einer unzureichenden Datenbasis 
unpräzise und/oder zu groß.

2



ERGEBNIS
Neukunden-Adressen mit einem LEADSCORE®

erzielen deutlich bessere Response - Quoten

ANALYSE – BASIS

Rund 6 Millionen Firmenadressen 
mit über 100 Millionen 
Einzelinformationen 

(Prädiktoren)

ANALYSE – MODELL

Multivariates Analyse-Modell 
von neugeschaeft erlaubt die 

Vorhersage maximaler 
Kaufwahrscheinlichkeiten

Profiling
Die Leadscore®- Analyse von neugeschaeft
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Firmeninformationen Personeninformationen Geoinformationen
- Unternehmenssitz: ländlich/städtisch
- Filiale / Zentrale
- Anschrift
- Kreise /Kreis-Gemeinde-Schlüssel
- Statistische Bezirke
- kundenspezifische Vertriebsgebiete
- weitere

- Funktion der Entscheider
- Alter der Entscheider
- Befugnisse der Entscheider
- Dauer der Betriebszugehörigkeit
- weitere

- Rechtsform
- Branchen- u. Branchencodes nach WZ
- Geschäftsgegenstände
- Keywords
- Wirtschaftsaktivität
- Gesellschaftsform
- Kommunikationsangaben div.
- Gründungsjahr
- Kapitalausstattung
- Fuhrparkangaben: PKW / LKW
- Fuhrparkangaben: Kauf / Leasing
- Mitarbeiteranzahl
- Jahresumsatz
- weitere

Analyse-Basis
Über 100 Millionen Einzelinformationen (Prädiktoren)
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Informationstiefe
Exemplarisches Firmenprofil aus der Datenbank

Auszug und
allg. Beispiel
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Informationstiefe
Über 6.000 Branchen als Teil der multivariaten Analyse

Auszug und allg. Beispiel 
im Bereich Nutzfahrzeug-
Absatz
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Informationstiefe
Keywords in Geschäftsgegenständen als gewichtiger Teil der 
Leadscore®-Analyse 

Auszug und allg. Beispiel 
im Bereich Nutzfahrzeug-
Absatz
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Workflow
Phasen der Leadscore®- Generierung

Priorisierung der Zielgruppen
(stufenlose Scorewertvergabe)

Zielgruppenmengen nach 
Kundenwunsch

Rund 6 Millionen 
Gewerbetreibende

Über 100 Millionen 
Zusatzinformationen
(Prädiktoren)

Historische Daten
Kundenbestand

Aktuelle Daten
Callcenter-Leads
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3 Kunde neugeschaeft Adressen mit Leadscore®

Die Dauer des Matching- und Analyseprozesses beträgt ca. zwei Wochen
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Analyse-Ergebnis
Potenzial-Adressen mit dem individuellen LEADSCORE®
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Analyse-Ergebnis
Erfolgskurve der Leadscore®- Optimierung / Steigerung der Leadquote
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BE ON TOP!
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