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e syskoplan AG - Facts and figures

‘ Sales Revenue (Mio, Euro) Revenue LocationS
43 Profit
syskoplan AG
36 Guetersloh
Duesseldorf
30 Hanover
14 Munich
Stuttgart
18 syskoplan Ltd.
Cork
12
syskoplan
6 consulting inc.
: Boston
Chicago

1985 990 1995 2000

Foundation 1983
Employees 391 (as of 31.12.2001)
Sales revenue € 54 Mio. (US-GAAP 2001)
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e syskoplan AG - Geschaftsfelder

‘ The Number o
for One-to-One

Customer Supply

Business Relationship Chain
Intelligence | Management | Management

IT Management
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9 syskoplan AG -Partnerships

‘ - mySAP.com Alliance Partner  Allionce Parmer |8
Service myJYYcom

- mySAP.com Development
Partner Microsoft:

* Microsoft Certified Partner £= szr:n; 'ED

« SAS Quality Partner Qualy Partner
‘AmadeeAG  ANAD L,

* Impress AG !MIPF:I“E_S_E_"

* Gauss Interprise AG @Gadss

- Bertelsmann media Systems ‘& Bertelsmann
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e syskoplan AG - International customers
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e The challenge of the club business DER-/CLUB

BERTELSMANN

e Club Business

> 25 Mio. members
>4 Mrd DM revenue / year
peeks of 400.000 orders / hour

« (Goals

Increasing customer satisfaction (Lifecycle)
More members and increasing revenue / member
reduction of operating costs

 New Sales und Marketing approach

Mai 2002

Continuation of the traditional club business with and without purchase-
obligation

New sales channels (Retail, Online Stores, etc.)

Segmentation and 1:1 Marketing

,Customer and Lifecycle View” - one view to all channels and relationships
Service Level, Service Productivity - rule-based Business control
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9 Komplexitat Club-Geschaft am Bsp. der USA

Book - Mystery, 199 Clubs

~ 8 Mio
Internet m Mitglieder
ommunity

e
> 15-18 Kampagenzyklen p.a.

= 2000+ Kampagnen p.a.

Web
‘ Katalog ttrelesales /o Marketing ,,Configuration Engine*

-skri - Zielgruppenbestimmung /
Flyer \ P Produkte Segmentierung
- Angebotserstellung

Jede Kampagne mit mind. einem
eigenen Promotion-Material
=> 2000+ p.a.

- Timing
- Budgetierung
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e Kampagnenaufbau - Beispiel Katalog

‘ « Kampagne (= Katalog)
— Programm1 = Hauptkatalog
* Produkt1
* Produkt2

— Programm?2 (= Flyer1 innerhalb des Katalogs)
* Produkt 7

* Produkt 8

Programm3 (= Flyer2 innerhalb des Katalogs)
* Produkt 11

* Produkt 12
* Produkt 27

Welches Mitglied bekommt einen Katalog mit welchen Flyern ?
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e Closed Loop Business Architecture

N

) .
Operatives Geschift " marketing Analysen

Rlanung & Kontrolle

* Service '  Entscheidungs-

* Kunden/Segmentierung unterstitzung
* Verkauf

<:> "OdUCt/ Angebot Statistische Analyse

* Abwicklung Data Mining

» Absatzprognose ynd
* Finanzprozesse Bedarfsplanung

* Integration von
externen Datenquellen

—

Gemeinsame Strukturen (mit lokaler Auspragung der Template-Vorgabe)

Korrespondenz & Telefonie

Gemeinsame Funktionen (mit lokaler Auspragung der Template-Vorgabe)

[ ] Losungen Dritter [[J] SAP mit Enhancements & Add-Ons

Mai 2002 Slight: 9



‘ = sysko/o/z1m
e Closed Loop IT-Architecture
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e Marketing Engine: Integriertes Datenmodell
(Club Deutschland)

Migration bei Bedarf

A
SAS SAP/BW

Transaktionsdaten

Bestellungen / Lieferungen /
Retouren

Angebote

Marker

@ Stammdaten_: Kunde, ACCESS-Views \ &~ AK-Nummern
Produkt, Serienvertrag

(Macro)

Contacts

- -<

Scoring-Basisdaten

--------------------------- SAP/BW u. External

e ——

—————

) Info Cube xy
3 (z.B. Notification)

T T T Externe Daten
aushalts-/
ersonensicht .
@ Info-Objekt
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Marketing Engine: Characteristics (Club
Deutschland)

* Transparent Marketing View

* 6 Mio members, 140 Mio Orders

« Time horizont = 2 year history (9 periods)

e 2000 Input attributes per member

* 100.000 Master Data updates per day

« 300.000 - 1 Mio. Transaction Data updates per day
* Online ACCESS to large SAP Info Cubes

» Daily Refresh of all Data

b Base for Modelling, Scoring and Segmentation
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Verfahren / Tools (Club Deutschland)

SAS- Funktionalitat
— Base-Programmierung mit STAT-Procedures
— Macro-Programmierung zur Automatisierung

« Scorekarten (=Ergebnis eines Mining-Prozesses)
— Regressionsanalysen automatisiert Uber SAS-Macros
— Umsetzung der Ergebnis-Formel in SAS-Code
— Verwendung in SAS-Programmablaufen

* Verwendung von Ablauf-Templates

« Einsatz SAS SPD Server

« Einsatz SAS Access To Oracle

« Alternativ: Einsatz von SAS Enterprise Guide
« Alternativ: Einsatz von SAS Enterprise Miner
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e Beispiel einer Scorekarte (Club Deutschland)

‘ (1 <= FAKINDER < 41) * (15)
+ (HJ12CC < 1) * (19)
+ (2 <= F_KULTUR) * (19)
+ (4 <= JINATUR) * (-37)
+ (JAHRHVR < 2) * (41)

+ 254
= Scorewert

FAKINDER: Faktoranteil Kinder in den letrzten 2 Jahren

HJ12CC: Anzahl Filialkaufe in den letzten 2 Jahren

F_KULTUR: Anzahl Kaufe in der Produktpalette Kultur in den letzten 2 Jahren
JINATUR: Anzahl Kaufe in der Produktpalette Natur im letzten Jahr
JAHRHVR: Retouren im Ifd. Jahr
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Charakteristika - Weihnachtskampagne

* 16 unterschiedliche Datenquellen
« Dynamische Berechnung von Scorewerten

« Definition von mehreren Testgruppen, die keinen
Katalog/Flyer bekommen bzw. ein anderes Angebot erhalten

* Dublettenabgleich
* Haushaltssicht

» Bis zu sechs Programmen (=Hauptkatalog und funf Spezial-
Beilagen)
* 10 Zielgruppen mit unterschiedlichem Angebot
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e Systemumgebung (Club Deutschland)

1 ==
1y

Info Objekte !
(Stammdaten) |

_________________________________________________________________________________

tZieIgruppen
SAS/Access to Oracle

Templates g SAS Base / Macro Programming
Scorekarten § SAS Enterprise Guide
: SAS Enterprise Miner
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