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Business-E-Mail-Adressen —
Jetzt verfiighar

In Zusammenarbeit mit verschiedenen
Partnern wurde auf Basis der Schober
Business TargetBase ein BtB E-Mail-
Pool aufgebaut. Mehr auf Seite 4

CRM

Targeting auf smart

Wie man viele Datenquellen im Auge
behélt, diese intelligent miteinander
verkniipft und fiir Marketingzwecke
optimal nutzt. Mehr auf Seite 3

Vertrieb

Mit Crowdsourcing neu gegriindete
Unternehmen finden.

Monatlich iiber 8.000 neue Unterneh-
men in Deutschland. Mit Schober
erhalten Sie Zugriff auf diese interes-
sante Zielgruppe. Mehr auf Seite 1

Marketing muss intelligent sein.

Interview mit Dr. Ulrich Kahle, stellvertretender Vorsitzender der Gesamtunternehmensleitung der Schober Group

Die Schober Group hat gerade
die Kooperation mit dem
Weltbild Verlag deutlich aus-
gebaut — warum?

Dr. Kahle: Die Zusammenar-
beit ermoglicht die Integration
von Weltbild-Daten in die Scho-
ber Consumer TargetBase, was
durch die Datenanreicherung
neue Anwendungsmoglichkei-

ten fiir Marketingkampagnen

bedeutet - gerade auch im CRM-

Bereich. Wir haben damit auch
die Zusammenarbeit mit den

Top-Playern des modernen Mul-

ti-Channel-Marketings weiter
ausgebaut und das seit Jahren
bestehende erfolgreiche Joint

Venture mit der Otto Group er-

gdnzt. Anwendern steht nun
eine Datenbank zur Verfiigung,

die sicherlich das umfang-
reichste Zielgruppen-Spektrum
in ganz Europa aufweist und
deren LoOsungen bereits jetzt

abrufbar sind.

Welche Bedeutung hat die Da-
tentiefe zukiinftig fiir das
Direkt- und Dialogmarketing?

Dr. Kahle: Laut Dialog-Marke-
ting-Monitor wird der CRM-
Markt in Deutschland bis 2012
auf ein Volumen von 2,6 Mil-
liarden Euro ansteigen. Dafiir
bedarf es vieler und guter Da-
ten - das ist die Basis - auch
in Zukunft. Durch die Online-
Kandle hat sich die durch-
schnittliche Datenmenge bei
den meisten Unternehmen in
den letzten Jahren verviel-
facht. Das geht oft auf Kosten
der Daten-Qualitat.

Rund 18 Prozent aller gene-
rierten Adressdaten miissen

heute korrigiert werden. Durch-
schnittlich 32 Prozent aller Un-

ternehmen realisieren finf bis

zehn postalische Mailing-Kam-

pagnen pro Jahr, 35 Prozent
sogar mehr als zehn. Letztlich

bedeutet eine niedrige Daten-
qualitat hohe Streuverluste. Zu-

dem verzichtet ein Drittel der

Unternehmen darauf, die Wert-
haltigkeit von Kunden und In-

teressenten — den sogenannten
Customer Lifetime Value - zu

ermitteln und damit Akquisiti-

onsmafnahmen auf besonders

werthaltige Kunden auszurich-
ten. Fir den Unternehmenser-

folg ist das nicht forderlich.
Ist eine hohe Datenqualitdt
also der Schliissel fiir gute

Kampagnen?

Dr. Kahle: Nicht ausschliefdlich,

aber sie ist ein wichtiges Ele-

ment fiir gute Kampagnen.
> Weiter auf Seite 2

Kompetenzforum
Geomarketing Kompakt
am 7. Juli 2011

Am 7. Juli 2011 steigt die sieb-
te Auflage des Kompetenz-
forum Geomarketing im Ka-
meha Grand in Bonn. infas
geodaten hat sich mit der Ver-
sion ,Kompakt“ wieder et-
was Besonderes ausgedacht:
Knackige Impuls-Vortrage,
multiple Themen, interak-
tive Didaktik und Kompri-
mierung auf einen Tag plus
Vorabendevent. Trends,
Tipps und Themen rund
um modernes Marketing 3d
ganz kompakt und zielgrup-
pengerecht aufbereitet.

Jetzt Ticket ab 129 Euro
sichern: www.kfgbonn.de

Crowdsourcing schldgt Handelsregister—Neu gegriindete Unternehmen finden

Sie brauchen fast alles: eine
Buroeinrichtung, EDV, Werbe-
produkte, Versicherungs- und
IT-Leistungen und vieles mehr.
Neu gegriindete Unternehmen
miissen investieren und haben
noch keine festen Lieferstruk-
turen - ein riesiges Neukunden-
potenzial fiir viele Firmen.

Sie konnten von einigen der
400.000 neuen Freiberufler
und Kleinunternehmer im Jahr

www.schober.de

profitieren und ihren eigenen
Umsatz steigern. Doch diese
Unternehmen und Gewerbe-
treibenden sind schwierig zu
finden, gerade dann, wenn sie
einen Bogen um das Handels-
register machen.

Die Losung: deutschlandweite
regelmdfiige Recherchen vor
Ort. Leichter gesagt als getan.
Denn wie lassen sich so viele
Menschen finden, um die Auf-

gabe gemeinsam und fldchen-
deckend stemmen zu Kkon-
nen? Crowdsourcing, also die
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Aktivierung von vielen, heifdt
die clevere Idee. Die Schober
Group nutzt erstmalig als

einziges Unternehmen diesen
Ansatz, um monatlich 8.000
neue Unternehmen fiir das
BtB-Marketing zu identifizie-
ren. Die Vermittlung der not-
wendigen Rechercheure lduft
dabei iiber die Vermittlungs-
Plattform Jomondo.

Die Schober Group bietet die
neuen Unternehmen sowohl
zur Einmalnutzung als auch
kontinuierlich als Abo an.
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Letztlich geht es um Intelli-
genz. Dialog-Marketing wird
dann intelligent, wenn immer
mehr Informationen fiir die
Individualisierung des Kun-
dendialogs gezielt in verschie-
denen Kandlen eingesetzt
werden konnen.

Aus Schober Studien wissen
wir, dass Unternehmen be-
reits heute beim Erstkontakt
zur Neukundengewinnung E-
Mail-Marketing zu 67 Pro-
zent, SEO/SEM zu 63 Prozent
und Affiliate Marketing zu 50
Prozent parallel nutzen. Hohe
Datenqualitdt macht effektives
Multi-Channel-Management
erst moglich.

Und wie bereitet sich die
Schober Group auf die Ver-
dnderungen am Markt vor?

Dr. Kahle: Wir haben bereits
2008 grundlegende technolo-
gische und datenanalytische
Weichenstellungen vorgenom-
men. Seit 2009 nutzt Schober
die Systeme des Technologie-
Anbieters epoq, die durch dy-
namische Scorings eine kon-
tinuierliche Optimierung des
Kundendialogs im Web und
im Telemarketing, das Rein-
forcement Learning, ermogli-
chen. 2010 erfolgte dann die
Verbesserung der ,Data-Quali-
ty-Services“. Nun konnen auch
klein- und mittelstdndische
Kunden sehr schnell und kos-
tenglinstig per Online-Zugang
eine Qualitdts-Priifung ihrer
Adress-Daten vornehmen.

Kommen Unternehmen mit
den Herausforderungen

des Marktes iiberhaupt noch
zurecht?

Dr. Kahle: Es ist wirklich
schwierig, die Orientierung
beim Database Marketing zu
behalten und mit der Entwick-
lung Schritt zu halten. Mit
den Smart-Targeting-Services
haben wir ertsmals eine Platt-
form geschaffen, die Kunden-
und Interessenten-Daten aus
unterschiedlichsten Quellen mit
Echtzeit-Targeting und klassi-
schem Data Mining verkniipft.
Damit ist ein aktiver Kunden-
dialog tiber die verschiedenen
Kandle moglich. So wird die
moderne Multi-Channel-Kom-
munikation fiir unsere Kunden
einfacher - Smart Marketing
sozusagen.

Die grolRte Verbraucherbefragung

Deutschlands lauft
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Was will der deutsche Kun-
de? Millionen Konsumenten
beantworten momentan diese
Frage. Auskunft geben sie zu
Themen wie Urlaub und Rei-
se, Hobby, Sport und Freizeit,
Fahrzeug und Auto, zu ihren
Interessengebieten und vie-
lem mehr. Damit schafft die
Schober Group mit der Life-
style Marktanalyse und Kon-
sumentenbefragung seit zwolf
Jahren zweimal jahrlich einen
Uberblick iiber die deutschen

Haushalte - {iber ihr Konsum-
verhalten, ihren Lifestyle und
ihre konkreten Kaufabsichten.
Neben schriftlichen und tele-
fonischen Befragungen fiihren
Online-Umfragen dariber hin-
aus zu qualifizierten Leads. Ab
der 25. Kalenderwoche stehen
jetzt die ersten Premiumad-
ressen — alle mit schriftlicher
Einverstandniserklarung erho-
ben - aus Deutschlands grofi-
ter Verbraucherbefragung zur
Verfiigung.

Premium Targets — Zielgruppe pur

Briefkdisten und E-Mail-Fa-
cher fiillen sich heutzutage
schnell mit allerlei Angebo-
ten, die nicht fiir jeden Kun-
den gleich interessant sind.
Diese Streuverluste sind {iiber
Premium Targets zu vermei-
den. Individuelle Informatio-
nen iber potenzielle Kunden
helfen, diese passgenau anzu-
sprechen. Das Informations-
und Produktangebot kann
so auf den Rezipienten abge-

stimmt werden. Aber wie wer-
den diese Premium Targets
identifiziert und zur Verfii-
gung gestellt?

Schober hat insgesamt 27 Pre-
mium Targets definiert, an-
hand derer die passenden Kun-
dengruppen erreicht werden
konnen. Als Beispiel seien etwa
die ,Teilnehmer an Vielflieger-
programmen®, ,Kaufer von Bio-
produkten® oder ,, Theater- und

Kulturliebhaber” genannt. Der
USP: Alle Informationen, die in
die Premium Targets hinein-
flossen, wurden direkt beim
Endverbraucher mit Opt-In er-
hoben.

Die Premium Targets enthalten
auch eine Reihe von Zusatz-
merkmalen, durch die, den
jeweiligen Kundenwiinschen
entsprechend, spezifische Ziel-
gruppen selektiert werden kon-

nen. Damit wird eine Anspra-
chegenauigkeit erreicht, die
auch das Anvisieren von ,spit-
zen Segmenten” erlaubt. Weil
samtliche Adresssen mit ei-
nem Opt-In versehen sind, be-
wegen sich Unternehmen, die
auf die Adresspotenziale der
Premium Targets zugreifen,
auch unter den Gesichtspunk-
ten des neuen Bundesdaten-
schutzgesetzes auf rechtskon-
formem Boden.

Hohe Datenqualitat spart Geld

Die Pflege von Kunden-Daten-
sdtzen ist aufwendig und
wird daher manchmal ver-
nachldssigt oder iiberhaupt
nicht mehr durchgefiihrt. Tritt
dieser Fall ein, ist die Daten-
qualitdt nach kurzer Zeit man-
gelhaft.

Etwa neun Millionen Privatper-
sonen ziehen in Deutschland
jahrlich um, Familienverhalt-
nisse und Haushaltsgrofien an-
dern sich. Und auch die Unter-
nehmen sind standigem Wan-
del ausgesetzt: Sie firmieren um,
verdndern ihre Kapitalstruktur,
verlegen ihren Sitz, melden In-
solvenz an oder bekommen
neue Ansprechpartner.

Zu diesen Verdnderungen, die
meist fern der Wahrnehmung
von Unternehmen geschehen,
kommen eigens verursachte
Fehler. Damit sind etwa Dub-
letten oder die versehentliche
Loschung eines Datenfelds
gemeint. Je weniger konse-
quent die Datenpflege betrie-
ben wird, desto dramatischer
steigt die Fehlerkurve bei einer
Kampagne an - der finanziel-

le Verlust ist vorprogrammiert.
Der Data Quality Check von
Schober zielt darauf ab, alte
oder ,tote“ Datensdtze von Un-
ternehmen wieder zum Leben
zu erwecken. In einem ersten
Schritt dberpriift der Check
die Oberflache der Datensdtze
von Privatpersonen und Un-
ternehmen. Ungefiillte Felder,
Adressungenauigkeiten und
Dubletten werden gesichtet
und entsprechend behandelt.
Danach startet Schober mit
der Tiefenanalyse und kontrol-
liert potenzielle Zusatz- bzw.
Profildaten. Ein finaler Report
fasst die Ergebnisse zusam-

men und schafft so die notige
Transparenz fiir konkrete Ver-
besserungen.

Das Data Enhancement baut
auf dem Data Check auf und
bringt zusdtzliche Daten-Qua-
litdit. Kunden und Interessen-
ten werden dabei Profilmerk-
male zugeordnet, die sich auf
individuelle detaillierte Infor-
mationen beziehen. Hat der
Kunde einen Garten? Wie alt
ist er? Wie haufig bestellt er
im Versandhandel? Oder bei
Firmen: Wie viele Mitarbeiter
zdhlt das Unternehmen, wel-
chen Umsatz erzielt es und in
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welcher Branche ist es tatig?

Die so entstehenden Profil-
merkmale ermoglichen diffe-
renzierte, gezielte und effek-
tive Marketing-Mafinahmen.
Wahrend auf diese Weise beim
Budget nach Expertenerfah-
rung 10 bis 30 Prozent einge-
spart werden, sind gleichzeitig
Umsatzzuwdchse von mehr
als 20 Prozent realistisch.
Nicht zuletzt entstehen durch
diesen optimierten Return on
Investment (ROI) entscheiden-
de Vorteile gegeniiber Wettbe-
werbern.
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Targeting auf smart
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»Zu viele Nadeln im Heuhau-
fen“, so konnte ein aktualisier-
tes Sprichwort heifien, das die
Not vieler Unternehmen be-
schreibt. Sie befinden sich in
einem digitalen Dilemma: Auf
der einen Seite existiert eine
Fiille von Informationen - auf
der anderen aber keine Struk-
tur in der Datenmenge. Die
Situation verscharft sich wei-
ter, da die Datenflut besonders
durch das Internet wie Social-
Media-Dienste massiv ansteigt.
Daraus die relevanten Daten
fiir den einzelnen Kunden zu
identifizieren und die passen-
den Aktionen und Angebote
abzuleiten, fdllt enorm schwer.

Dieses Effizienz-Paradoxon 16-
sen pfiffige Datahandling-An-
sdtze, die, verknilipft mit in-
telligentem Targeting, ihre
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Schlagkraft entfalten. Das Ziel
dabei ist es, moglichst viele
Quellen im Auge zu behalten,
intelligent zu verkniipfen und
im gleichen Moment fiir Mar-
ketingzwecke zu nutzen. So
gehen Informationen nicht ver-
loren, sondern bereichern ei-
nander. Bei den Smart-Targe-
ting-Services von der Schober
Group handelt es sich um eine
solch integrierte Plattform,
die Kunden- und Interessenten-
Daten aus unterschiedlichsten
Quellen zu einer 360°-Sicht
integriert. Klassisches Data
Mining wird hier mit Echtzeit-
Targeting kombiniert. Konkret
werden dadurch beispielsweise
Online-Produktempfehlungen
wie Produktbilder oder Ange-
bots-Pop-ups durch zusatzliche
Profilierungen mit Offline-Da-
ten verbessert. Umgekehrt sind
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damit auch Offline-User-Daten
durch das Userverhalten auf
der Kundenwebsite anzurei-
chern.

Auf diese Weise ist es fiir das
Multi-Channel-Marketing mog-
lich, automatisch die optima-
len Angebote dem Kunden zu
offerieren - generiert aus dem
Verhalten der User und den
bereits gespeicherten Daten-
profilen im aktiven Kunden-
dialog. Damit verbinden die
Smart Targeting Services das
klassische Kampagnen-Manage-
ment mit dem integrativen Da-
ten-Management, dem Echtzeit-
Targeting und dem aCRM. Die
Plattform bietet so einen ein-
zigartigen Ansatz, der auch
eine Anbindung von Kunden-
software und -datenbanken er-
moglicht.

XPROFILER wird XCAMPAIGN: von der
E-Mail- zur Multi-Channel-Kampagne

Das webbasierte XPROFILER
ist seit Jahren das Tool fiir pro-
fessionelles E-Mail-Kampag-
nenmanagement. Jetzt wird es
noch besser: Neben dem E-
Mail-Marketing konnen nun
auch andere Kandle bedient
werden. Daher wird aus XPRO-
FILER die ebenfalls webbasier-
te innovative Komplettlosung
XCAMPAIGN.

XCAMPAIGN wartet mit vielen
interessanten Funktionen auf.
Es bietet eine neue Benutzer-
oberflache auf Web-2.0-Basis
und neue Personalisierungs-
moglichkeiten, die die Arbeit
erleichtern. Mit der nun frei
gestaltbaren Profilverwaltung
konnen zusdtzliche Datenbank-
felder schneller angelegt und
mailingspezifische Zielgrup-
pen, Datenbankfelder und
Transaktionen besser gema-
nagt werden. Das ist immer
dann sinnvoll, wenn beim
Zielgruppen-Import beispiels-
weise ein Voucher Code mit-
eingefiigt werden soll, der fiir
ein spezielles Mailing verwen-
det werden soll.

Neu sind auch die Moglichkei-
ten fiir automatisierte Arbeits-
abldufe, mit denen E-Mail-

Kampagnen noch intelligenter
werden. Dabei wird der Emp-
finger einer E-Mail zuvor, z.B.
in einem Web-Shop, erkannt
und sein Online-Verhalten wird
mit einer definierten XML-Ak-
tion verbunden. Auf diese Weise
konnen z.B. Passwort-Zustel-
lungen, Bestellbestdtigungen,
Suchagententreffer und Shop-
Abbruch-Erinnerungen zuge-
stellt werden.

Weitere Informationen zu
XCAMPAIGN finden sich unter:
www.schober.de/xtra-large

Schober
Adressen Online

Firmen- und Privatadressen
online hestellen.

Jetzt 109 ,00 € Schober
Utschejp Sichern

auf lhre BesteHung bis 31 97, 2011

Mehr Infos erhalten Sie unter
01805600870* oder unter

www.schober.com

*(14 Ct./Min. dt. Festnetz. Mobil max. 42 Ct./Min.)

Finderia.de setzt auf
POlIs von Schober

Finderia.de geht an den Start,
hieff es am 1. April 2011 in
Miinchen. Die Macher von
Lokalisten.de brachten ihr
neustes Projekt auf den Markt.
Finderia.de ist eine Social Re-
commendation-Plattform, bei
der die Nutzer Empfehlungen
abgeben und mit ihren Freun-
den teilen. Die Basis fiir die
Internetseite lieferte die Scho-
ber Group in Form von Daten
zu den ,Points of Interest”
(POID).

Geschafte, Handwerker, Cafés,
Restaurants, Arzte und ande-
re Dienstleister in der Umge-
bung lassen sich im ortlichen
Branchenbuch finden. Meist
gibt es so viele Eintrdge, dass
die richtige Wahl schwer fallt.
Hier setzt die Online-Plattform
Finderia.de an und greift bei

der Suche auf die Empfeh-
lungen des eigenen Freundes-
kreises zuriick. Nutzer der in-
novativen Suchmaschine hin-
terlassen dazu Empfehlungen
in ihrer ,Find ich gut“-Liste.
Von diesem positiven Erfah-
rungsschatz kann dann der
Freundeskreis beim Suchen
profitieren. Man bekommt also
bei der Suche Empfehlungen
von Personen, die man kennt,
was die Auswahl wesentlich
vereinfacht.

Der Service ist kostenlos und
die Registrierung auch iiber
Facebook leicht mdglich. Die
Basis-Daten aller Geschafte,
Firmen und Orte, die die Kon-
sumenten taglich frequentie-
ren, stammen von der Schober
POI Base. ,Wir haben nach ei-
nem Partner gesucht, der uns

eine grofle Abdeckung an Lo-
cations und gleichzeitig eine

moglichst feine Differenzie-
rung der Branchen anbietet®,
sagt Dr. Andreas Hauenstein,
Griinder und Geschdaftsfiihrer
von findera.de. Michael Som-
mer, Produkt Manager Busi-
ness bei der Schober Group
fiigt hinzu: ,,Durch die Kom-

bination aus Location, Freun-
de-Netzwerk, und Empfeh-
lungen von Freunden bietet
Finderia echte Mehrwertinfor-
mationen. Das ist eine enorme
Hilfestellung, etwa bei der Aus-
wahl von Dienstleistern oder
bei der Suche nach einem gu-
ten Restaurant an einem frem-
den Ort.”
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Leitfaden flir modernes Marketing mit System

SCHOBER
TARGETING SYSTEM

Wie erziele ich mehr Wert-
schopfung aus meinen Be-
standskunden? Lassen sich
Neukunden online tatsachlich
kostengtinstiger gewinnen? Das
sind zwei von insgesamt 23
Fragen, auf die das neue ,,Kom-
pendium Schober Targeting
System”“ konkrete Antworten
liefert. Praxisortientiert auf-
bereitet, werden Losungen zur
Marktbearbeitung im Multi-
Channel-Marketing sowohl fiir
die BtB- als auch fiir die BtC-
Kommunikation aufgezeigt.

Die jeweiligen Bausteine zum
effektiven Marketing wenden
sich-kurz und knapp darge-
stellt-vor allem an Generalis-
ten. ,Wir haben gesehen, dass
eine fragmentierte, von Spe-
zialisten gefiihrte Diskussion
stattfindet. Wir wollen mit
dem Kompendium eine Ge-
samtsicht der modernen Dia-
log-Kommunikation liefern®,
so Dr. Ulrich Kahle, stellver-
tretender Vorsitzender der Ge-
samtunternehmensleitung der
Schober Group.

Basis aller dargestellten Losun-
gen ist das Schober Targeting
System. Es ermoglicht durch die
Verbindung von Informations-,
Kommunikations- und Kampa-
gnen-Management integrierte
On- und Offline-Aktivitaten -je
nach den individuellen Bediirf-
nissen. Dabei werden Informati-
onen aus unterschiedlichen Da-
tenquellen wie E-Mail-Kampa-
gnen, Bestellungen oder Regis-
trierungen fiir eine effiziente
Steuerung von Zielgruppen-
Kampagnen nutzbar gemacht.

Uber 350.000 E-Mail Adressen von
Fihrungskraften mit Opt-In

E-Mail-Kampagnen sind be-
liebt. Die Griinde: relativ
niedrige Kosten, die direkte
Messbarkeit und das einfache
Handling. Vorteile, die
Consumer-Geschdaft langst eta-
bliert sind und jetzt endlich
auch fiir das BtB-Geschaft ge-
nutzt werden konnen.

im

Eine Vielzahl von Kunden-
anfragen nach BtB-E-Mail-
Adressen haben die Schober
Group veranlasst, einen ers-
ten Schritt zu weiteren Opt-
In-Potenzialen zu gehen und
ausreichend BtB-Adressen zur
Verfligung zu stellen. In Zu-
sammenarbeit mit verschiede-
nen Partnern wurde auf Basis
der Schober Business Target-
Base ein BtB-E-Mail-Pool auf-
gebaut.

,Wir kombinieren sehr gute
Daten zu einem noch besseren
Produkt®, so Karl Heinz Miihl-
bauer, Geschdaftsfiihrer bei der
Schober Information Group
Deutschland. Gute E-Mail-Ad-
ressen mit eindeutigem Opt-In
werden dazu mit den prazisen
Tiefeninformationen aus der
Schober Business TargetBase
verbunden und bringen somit
den entsprechenden Erfolg.
Miihlbauer weiter: ,,Auflerdem
ist es auf diese Weise maglich,
echte Multi-Channel-Kampag-
nen durchzufiihren, die direkt
den potenziellen Kunden an-
sprechen.” Neben der E-Mail-
Adresse liegen namlich auch
noch die Postadresse und die
Telefonnummer vor. Eine gute
Ausgangsbasis flir den optima-
len Kanal-Mix.

Schober Firmenadressen DVD

Deutschland + Osterreich + Schweiz
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JFilialstandort mit guten
Kunden gesucht”

In welchem Viertel finden
sich besonders viele gute
Kunden fiir eine neue Filiale?
Und welche Werbemittel sind
in welcher Gegend effektiv?

Die Schober Group findet da-
rauf Antworten {ber pro-
duktspezifische Kaufkraftzif-
fern. Insbesondere fiir Banken-
und  Versicherungsprodukte
lohnt ein Blick in die entspre-
chenden Daten, die bis auf
Gemeinde- und Wohnquar-
tierebene verfligbar sind. So
lassen sich unter anderem In-
formationen zu Bausparern
sowie Sparbrief- und Aktien-
Inhabern genauso nutzen wie
Zahlen zur Durchdringung
von Ratenkrediten, Hypothe-
kendarlehen oder Vorsorge-
produkte in einem definierten
Gebiet.

~Wir setzen produktspezifische
Kaufkraftziffern fiir die Ge-
schdftsstellenplanung, die Ver-
triebssteuerung oder die Opti-

mierung von Werbemitteln ein
und arbeiten so bereits seit

Jahren mit namhaften Kredit-

Schober Veranstaltungstipps

kompetenzforum
Geomarketing kompakt
07.07.2011 Bonn

Media Lounge Frankfurt
07.07.2011 Frankfurt a. M.

dmexco
21.—22.09.2011 KélIn
http://www.dmexco.de

Versandhandelskongress +

Mail Order World

05.—06.10.2011 Wiesbaden
www.versandhandelskongress.de

CRM-expo
05.—06.10.2011 Niirnberg
WWW.CIrm-expo.com

Marketing on Tour
08.11.2011 Hamburg
15.11.2011 Miinchen
www.marketing-on-tour.de

instituten bei Potenzial-Ana-
lysen und Fillialnetz-Planun-
gen erfolgreich zusammen,“ so
Stephanie Poetter, Produktma-
nagerin Schober Market Target-
Base.

Kaufkraft fiir Ratenkredite
in Miinchen auf Ebene der Wohnquartiere

Index fiir Ratenkredite
BRD=100
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