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Die COVID-19 Pandemie hat die digitale Transformation

im gesamten Einzelhandel signifikant vorangetrieben.
Gleichzeitig wurde fur Marketer der Druck immer groler, zur
Umsatzgenerierung sowie zu den Geschaftsergebnissen
ihres Unternehmens beitragen zu muassen. Insgesamt wird
von Marketern gefordert, mit weniger Ressourcen bessere
Ergebnisse zu erzielen.

Doch zum Gllck gibt es viele effektive Strategien zur
Umsatzsteigerung, die sich mit der richtigen Technologie schnell
und ohne Unterstutzung der IT umsetzen lassen. Das Geheimnis
liegt in Ihren SAP Commerce-Daten, die Sie zu diesem Zweck
auswerten und nutzen mussen.

Emarsys verbindet einerseits Business und Marketing
strategisch, und andererseits die Marketingkanale technologisch
miteinander. Wir haben fur digitale Marketer eine einzelne,
integrierbare Losung entwickelt, mit der Sie planbare,
businessrelevante Umsatze fur Ihr Unternehmen sowie
hochpersonalisierte Experiences fur Ihre Kunden erzielen
konnen.

In diesem e-Book stellen wir Ihnen 15 Moglichkeiten vor, mit
denen Sie Ihre SAP Commerce-Daten rund um lhre Produkte,
Kunden und Verkaufe fur personalisiertere Kundeninteraktionen
einsetzen und neue Umsatzchancen erreichen konnen. Und das
in klrzester Zeit.
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Kaufhaufigkeit erhohen

Dem CommerceNext 2020 Benchmark Report, zufolge gaben ,37% der
Befragten an, mehr Budget fur das Marketing zur Kundenbindung zu
verwenden®. Selbst wenn der Grofteil der Marketingausgaben immer
noch in die Akquise geht, ist ein Trend erkennbar, der sich allmahlich in
Richtung Kundenbindung verschiebt.

Besonders effektiv konnen Sie Kunden an sich binden und den

CLV ankurbeln, indem Sie sich auf die Kauffrequenz konzentrieren.
Vergleichen Sie dazu die Kauffrequenz lhrer durchschnittlichen Kunden
mit jener Ihrer treuesten Stammkunden. Wie hoch ist der zeitliche
Unterschied zwischen ihnen? Handelt es sich um Tage? Wochen?
Monate? Mit diesem Ausgangspunkt konnen Sie eine Strategie zur
Steigerung der Kauffrequenz entwickeln.

Hier sind drei Strategien zur Erh6hung der Kauffrequenz und somit
letztlich auch des Umsatzes:

Replenishment-Kampagne

Kampagnen, mit denen Kunden rechtzeitig daran erinnert werden, ihre
Lieblingsprodukte oder Artikel fur den Alltagsgebrauch (z.B. Handseife,
Duschgel, Fruhsttcksflocken) nachzukaufen, konnen effektiv die
Kauffrequenz steigern. Daruber hinaus schatzen es Ihre Kunden, wenn
Sie sie rechtzeitig daran erinnern, bevor ein bestimmtes Produkt zur
Neige geht.

Www.emarsys.com
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Daflr benotigen Sie die

ooooo 9:41 AM -

Unterstltzung der Al: So <
konnen Sie Ihre erfassten IHylek -
Transaktionsdaten mit dem ;dbf;y“ffkbf:{,
Bestellverlauf der Kunden ‘”“BJL'YC:kaJh
abgleichen und dann automatisch T

245/306 GSM (2 parts)

Erinnerungsmitteilungen auslosen
— alles Uber Ihre Customer
Engagement Plattform.

ooooo 9:41 AM -

Wenn Sie den Vorgang regelmalRig

I

wiederholen, entsteht eine SS?,E&EE
bestandige Einnahmequelle. o
AulRerdem konnen Sie mithilfe von
. . Hey Jane,
Interaktionen zur Erinnerung auch I —
- OUT OF COFFEE
erganzende Produkte bewerben, syt o ol
. . out!
was auch den durchschnittlichen G e
Bestellwert erhoht. $2299
Optimierungstipp

Indem Sie lhren treuen Kunden Erinnerungen zur Wiederaufstockung
per SMS oder Push-Benachrichtigung per App schicken, erinnern

Sie sie daran, regelmaRig nachzubestellen. Diese Art von Service
starkt die Beziehung zu Ihren Kunden und wirkt sich positiv auf ihre
Loyalitat aus.

Www.emarsys.com



New-In-Stock Kampagne
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Kunden interessieren sich besonders fur die neuesten und besten
Produkte. Deshalb eignen sich neu verfugbare Artikel aufserst gut, um die
Aufmerksambkeit der Kunden zu wecken und sie zum nachsten Kauf zu

inspirieren.

Mit Kampagnen zu Produktneuheiten steigern Sie die Kauffrequenz und
bleiben Ihren Kunden im Gedachtnis. Dazu bendtigen Sie Ihre Produkt-

und Verkaufsdaten, um dem richtigen Kunden basierend auf seinen
Interessen und seinem Bestellverlauf zum richtigen Zeitpunkt neue Produkte

vorschlagen zu konnen.
Beispielsweise konnten

Sie ein neues Premium-
Soundsystem einem Kunden
vorschlagen, der kirzlich

ein Smart TV-Gerat gekauft
hat. Oder nehmen wir an, die
Garantie des Kuhlschranks
eines Kunden ist abgelaufen
und Sie schlagen ihm

einen neuen passenden
Kuhlschrank vor.

Optimierungstipp

ooooo 9:41 AM -
4

Hey Jane,

we have some amazing new items in stock
we thought you'd like to check out.

Leather Midi Handbag

€ 145,99

Lifestyle Labels
Sponsored
We have some amazing new items in stock
we thought you'd like to check out.

Leather Midi

Handbag Shop Now
€ 145,99
D20 562 Comments ¢
ifs Like J Comment »

Wenn Sie ermitteln, welche Kunden ein hohes Kaufinteresse an der
Kategorie ,Neu eingetroffen” zeigen und gut Uber bezahlte Social-Media-
Kanale konvertieren, konnen Sie ihnen gesponserten Social Media
Content prasentieren, in dem Ihre neuen Produkte zu sehen sind.

Www.emarsys.com
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Kampagne zu Preissenkungen

A A

Jedes Mal, wenn ein Kunde den Warenkorb - - .

. . some of your loved items have just dropped in price!
verlasst, entgeht lhnen eine Umsatzchance.
Doch Sie haben immer noch die Moglichkeit, den E
Kaufvorgang fur sich zu entscheiden, indem Sie
mit dem Kunden interagieren und ihm Updates ;
zum verworfenen Produkt zukommen lassen. — S—

€19,99 €49;99

€14.99 €14.99

Die Kauffrequenz lasst sich ankurbeln, indem
Sie Produkt-Updates in Echtzeit mit Artikeln ] L]
aus verlassenen Warenkorben und Produkten
aus einer Wunschliste kombinieren. So i
konnen Sie Kunden automatisch in Echtzeit 941

Monday, June 22

informieren, wenn ein Produkt, fur das sie sich

LIFESTYLE LABELS Now
SALE ON ! Get the items you liked at a new better

interessiert oder das sie verworfen haben, zu o

Hi John, the t-shirts you liked recently just dropped
in price! Grab them now!

einem gunstigeren Preis verfugbar ist. Um die
Gewinnspanne weiter zu erhohen, konnen Sie
Ihre Benachrichtigungen zu Preissenkungen
auch um ahnliche bzw. erganzende Produkte
abrunden — das fordert mehr Kaufe sowie einen
hoheren durchschnittlichen Bestellwert.

Optimierungstipp

Kampagnen zu Preissenkungen sind nicht fur jeden Kunden
geeignet. Schlielen Sie Kunden mit hohen Rickgabe-Quoten von
diesen Kampagnen aus, um lhre Margen zu schutzen.

Www.emarsys.com 8
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Durchschnittlichen Bestellwert steigern

Der durchschnittliche Bestellwert variiert je nach Kunde und je nachdem, in
welcher Phase der Customer Journey er sich gerade befindet und wie er zu
lhrem Unternehmen steht. Ihre Stammkunden vor Ort werden vermutlich
den hochsten durchschnittlichen Bestellwert vorweisen, der 3-mal hoher
ausfallen kann, als bei anderen Kunden.

Wenn es lhnen jedoch gelingt, den durchschnittlichen Bestellwert lhres
allgemeinen Kundenstamms an den lhrer treuesten Kunden anzugleichen,
winkt lhnen mehr Umsatz.

Im Folgenden finden Sie drei effektive Strategien, um den
Durchschnittsbestellwert Ihrer treuen sowie aller anderen Kunden
anzuheben:

Strategische Incentives

Der kostenlose Versand als Incentive ist vielen Online-Shoppern langst
nicht mehr neu. Doch eMarketer zufolge ist es unter erwachsenen
Verbrauchern immer noch der ausschlaggebende Faktor fur einen
Kaufabschluss.

Einige Kunden kaufen aber ungeachtet dessen, ob der Versand

kostenlos ist oder nicht. Um lhre Gewinnspanne nicht zu schmalern,
konnten Sie also den kostenlosen Versand nicht mehr allen Kunden,
sondern nur denen anbieten, deren Kaufentscheidung — und somit ihr
Konversionspotenzial — davon abhangt. Der kostenlose Versand kann und
sollte als strategisches Tool eingesetzt werden, um Kunden zu binden und
zu konvertieren, die anderenfalls den Kauf nicht abschlielsen wirden. Das

Www.emarsys.com
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Wichtigste Kauffaktoren bei Erwachsenen* weltweit, Q3 2020
% der Befragten

Kostenlose Lieferung 48%

Gutscheine und Rabatte 39%

Bewertungen anderer Kunden 34%

Einfache Riicksendung 31%

Einfacher/schneller Online-Kaufabschluss 29%

Hinweis: 66.466 Befragte zwischen 24 und 37 Jahren
Quelle: GlobalWebindex, ,Millenials”, 2. Februar 2020 / eMarketer

Gleiche gilt Ubrigens fur Rabatte und Gutscheine. Dafir mussen Sie aber lhre
Daten effektiv einsetzen.

Die Daten zu den Interaktionen lhrer Kunden — die sie transparent und mit
deren Zustimmung erfasst haben — liefern Ihnen hochrelevante Insights,
etwa zu ihrem Bestellverlauf, ihrer Kaufintention, ihren Produktvorlieben
und ihrem Surfverhalten. Damit konnen Sie ihr Website-Erlebnis um
Incentives bereichern, die sie am wahrscheinlichsten zur Konversion
bewegen.

Wenn Ihre Customer Engagement Plattform durch Al unterstUtzt wird,
kann diese auf der Grundlage Ihrer Kundendaten ermitteln, welche
Angebote fur lhre Besucher am interessantesten sind, und ob Sie ihnen
den kostenlosen Versand anbieten sollten. Dabei geht die Al selektiv nach
dem Kauf- und Konversionspotenzial des jeweiligen Kunden vor. Diese
strategische, durch Al unterstutzte Incentivierung kommt nicht nur dem
Durchschnittsbestellwert, sondern auch lhrer Gewinnspanne zugute.

Www.emarsys.com 1 0
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Ein Beispiel:

» Neuen, noch nicht identifizierten Besuchern wird ein Banner mit
der Info ,Kostenloser Versand bei einem Mindestbestellwert von
[Durchschnittsbestellwert treuer Kunden angeben]” prasentiert. Das klart
die Erwartungen zur Kostenfrage und tragt zu mehr Erstkaufen bei.

» Ein treuer Kunde konvertiert zwar unabhangig vom kostenlosen Versand,
doch sein durchschnittlicher Bestellwert fallt immer noch niedriger aus als
jener lhrer besten Stammkunden. Diesem Kunden wird ein Banner mit der
Info ,Geschenk ab einem Mindestbestellwert von [Durchschnittsbestellwert
treuer Kunden angeben]” angezeigt.”

» Fdr einen identifizierten hochrelevanten Kunden, der unregelmaliig bei
lhnen einkauft (und eine niedrige Rickgabequote aufweist) und Ihre
Website besucht, bietet sich als Incentive der kostenlose Versand in
Kombination mit 10% Rabatt auf den nachsten Kauf an.

Optimierungstipp

Sie haben Kunden, die regelmalig bei Ihnen einkaufen UND immer
wieder zu lhnen kommen? Diesen Kunden sollten Sie diese Art von
Werbeaktionen besser nicht zeigen. Anderenfalls konnten Ihre Margen
darunter leiden.

YOU ARE ONLY 20 € AWAY FROM FREE SHIPPING

° Would you like
F 10% OFF =

your purchase?

T-Shirt with roundneck
€25.00
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Cross-Selling von Produkten

Alles dreht sich um das perfekte Timing. Wenn Ihre Kunden genau

im richtigen Moment das passende Produkt sehen, ist es wesentlich
wahrscheinlicher, dass sie es kaufen. Das gilt insbesondere flr Add-on-
Produkte.

Mithilfe von Al konnen Sie in Echtzeit fundiert entscheiden, welche
Produkte Sie einem Kunden basierend auf seinem Surfverhalten (auf

der Website/in der App) zeigen. Der Grund: Al wertet Echtzeit-Events,
frihere Kaufe, Updates im Sortiment sowie weitere Daten aus, um

dann zu bestimmen, welches Produkt dem Kunden zum jeweiligen
Zeitpunkt am besten prasentiert werden sollte. So lassen sich sowohl der
Durchschnittsbestellwert als auch die Kaufe ankurbeln.

Nehmen wir beispielsweise einen Kunden, der ein Hemd zu seinem
Warenkorb hinzuftigt. Hier konnte man ihm direkt Empfehlungen zu
Hosen, Schuhen und Gurteln anzeigen, die zum Look passen. Solch
relevante Echtzeit-Empfehlungen runden die Customer Journey ohne

@LIFESTYLELAB[LB Home Catalog New Arrivals ~ Special SALE  Registration a 8 @

Your cart

€55.,00

€33,00

Subtotal €88,00

Tax included and shipping calculated at checkout

WWW.emarsys.com 1 2
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etwaige Hindernisse ab, die den Kunden vom Abschluss der
Transaktion ablenken konnten. Das bedeutet einen hoheren
Durchschnittsbestellwert sowie mehr Umsatz.

Optimierungstipp

Ihr Marketingteam sollte weder auf die IT noch auf
unterschiedliche Tech-Losungen angewiesen sein, um
personalisierte Produktempfehlungen Uber mehrere Kanale
umsetzen zu konnen. Ihre Customer Engagement Plattform
sollte es Ihrem Team ermaoglichen, unabhangig vom Kanal (und
von der IT) individuelle Produktempfehlungen fir den jeweiligen
Kunden zu gestalten.

Produktrezensionen

Eine der Herausforderungen beim Cross-Selling ist die Zogerlichkeit
einiger Kunden gegenuber neuen, oder unbekannten Produkten. Wenn Sie
aber lhre Produktempfehlungen mit Bewertungen kombinieren, konnen
Sie dem Misstrauen der Kunden entgegenwirken.

eMarketer zufolge, lesen ,68% der Nutzer Kundenbewertungen, wenn

sie sich ein Bild von einem Unternehmen oder Handler machen”.
Produktrezensionen pragen also wesentlich das Bild, das ein Kunde von
einem Unternehmen und seinen Produkten erhalt. Das bedeutet auch,
dass Rezensionen einen grolRen Einfluss auf die Kaufentscheidungen der
Kunden haben.

Www.emarsys.com 1 3
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@ LIFESTYLELARELS
iy, @ LIFESTYLE ARELS

Hey Josh,

thanks for giving your new LSL Hoodie 5 stars!

We are thrilled that you loved our products Hey Josh,
again!
thanks for sharing your feedback about the LSL
Our staff will definitely be happy to read what Hoodie you purchased recently.
you wrote. We put customer experience and
satisfaction as our priority, and your review We're sorry it didn't match your expectations.

reaffirms the hard work we put in every day.
Please feel free reach out with any further
So thanks for your kind words and we look comments, concems. of suggestions you wish
forward to seeing you again. Daner.

We would love to make things right if you give
Head Servi us another chance, so we'd like to give you
o %‘;‘n; oo 5% discount on your next purchase*.

We look forward to seeing you again,

Head of Customer Services
Jane Doe

Sie konnen den Durchschnittsbestellwert erhohen, indem Sie lhren
Kunden im Warenkorb Produkte empfehlen, die (viele) positive
Bewertungen erhalten haben. Die Anzeige von Kundenrezensionen

in Verbindung mit Produktempfehlungen ist besonders effektiv, um
Kunden dazu anzuregen, Artikel zu ihrem Warenkorb hinzuzuftigen. Der
soziale Aspekt der Kundenrezensionen inspiriert Kunden zu folgender
Uberlegung: Wenn andere dieses Produkt gut fanden, geféllt es
moglicherweise auch mir. Sie flhlen sich wohler beim Gedanken, einen
bisher nicht in Erwagung gezogenen Artikel zu kaufen.

Www.emarsys.com



15 Méglichkeiten, aus SAP Commerce-Daten neue Umsatzchancen zu schopfen

Welche Faktoren erwagen US-Nutzer, bevor sie etwas bei einem
Unternehmen oder Handler kaufen?
% der Befragten, Marz 2019

Achten auf die Sternebewertungen eines Unternehmens/Handlers 48%

Achten auf die Anzahl der Kundenrezensionen, die ein Handler erhalten hat 39%

Achten auf die Aktualitat der Kundenrezensionen 34%

Hinweis: Mindestalter 18
Quelle: Brightpearl and Trustpilot, ,Rise of the Review Culture®, 25. Juni 2019 / eMarketer

Optimierungstipp

Auch Kunden, die eine Bewertung hinterlassen haben, stellen
weitere Umsatzchancen dar. Hinterlasst beispielsweise ein Kunde
eine 5-Sterne-Bewertung zu einem gekauften Produkt, konnen

Sie ihm z.B. folgende Nachricht senden: ,Wir freuen uns, dass Sie
mit Ihrem Kauf zufrieden sind. Diese Artikel konnten Ihnen auch
gefallen.” Selbst, wenn der Kunde nicht gleich im Anschluss etwas
kauft, ist die Chance hoher, dass er bei seinem nachsten Kauf
mehr Produkte zum Warenkorb hinzuftgt.

Www.emarsys.com 1 5
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Mehr Zweitkaufe generieren

Der zweite Kauf gehort zu den wichtigsten Kaufen, die ein Kunde wahrend
seiner Journey mit Ihrem Unternehmen tatigen wird.

Das liegt RJ Metrics zufolge daran, dass 53% der Kunden, die einen zweiten
Kauf tatigen, auch fur einen dritten zurlckkehren. Und von denen, die ein
drittes Mal bei einem Unternehmen einkaufen, werden 64% auch ein viertes

Mal einkaufen.

Den Kunden zu seinem zweiten Kauf zu bewegen, ist also entscheidend, um
den CLV sowie den Umsatz anzukurbeln. Hierzu ein paar nutzliche Strategien:

Cross-Selling und Next-Selling nach dem Erstkauf

Wie Sie mit einem Kunden
nach seinem Erstkauf
kommunizieren, kann den
Ausschlag dafur geben, ob

er sich fur einen Zweitkauf
entscheidet. Eine mogliche
Strategie ware, ihm nach dem
Kauf eine Follow-up-E-Mail
mit Produkten zu senden, die
Kunden mit einem ahnlichen
Bestellverlauf gekauft haben.
Hierbei kann es sich um
Produkte aus der gleichen
Kategorie (z.B. das gleiche
T-Shirt in einer anderen Farbe)

Www.emarsys.com

Lifestyle Labels
Sponsored
We thought you might want |
look!

COMPLETE"
Dear Sarah,
we hope you love your new jeans as much as we do!
Based on your amazing taste, we put a spring outfit together
just for you!

Have a look at you new favourites.

Happy shopping!

Rose Gold Wristwatch
Avtomti Rose Gold
€ 139,99 .
Wristwatch Lear
Order now € 139;99
Grey Cardigan QD% 20 562 |
€49,99
ik Like B Comme

16
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oder erganzende Artikel aus einer anderen Kategorie (z.B. eine dazu
passende Jeans oder ein Pullover, der zum Hemd passt) handeln.

Wichtig dabei sind Unmittelbarkeit und Relevanz: Zum effektiven Cross-
Selling sollten Follow-up-E-Mails kurze Zeit nach Abschluss des Erstkaufs
folgen und dem Kunden relevante Produkte basierend auf seinem
Bestellverlauf anzeigen.

Optimierungstipp

Bitten Sie Ihre Kunden, ihre bisherigen Kaufe zu bewerten. So
konnen Sie ihnen dann weitere ahnliche sowie erganzende
Artikel basierend auf ihren Praferenzen und Interessen
vorschlagen.

Transaktions-Mails

Kunden erhalten Tag fur Tag unzahlige ungefragte E-Mails. Sie mussen
daher schnell auswerten, welche sie 6ffnen, welche sie ignorieren und
welche sie gleich in den Papierkorb verschieben mochten.

Einem Bericht von Litmus zufolge nahm Gmail zwischen dem 1. Januar
und dem 30. September 2020 einen Marktanteil von 32% bei den E-Mail-
Clients ein — knapp hinter Apples iPhone mit 33%. Bei Gmail erhalten
Nutzer Aufforderungen, Werbemails abzubestellen, die sie nur selten
lesen. Aulberdem konnen sie die meisten Werbemails und Newsletter
einfach direkt Gber einen Link oben in der Ansicht abbestellen. Das
bedeutet, dass Ihre Basic-Werbemails hochstwahrscheinlich gar nicht an
den Kunden gelangen.

WWW.emarsys.com 1 7
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Transaktions-Mails wiederum sind
eine gute Losung, um sichvom .. . -
E-Mail-Wust abzuheben und lhre @ LIFESTYLELABELS

Kunden gezielt anzusprechen.

Die Offnungsraten von
Transaktions-Mails sind hoher,

weil Kunden darin Informationen

zu ihren Bestellungen erwarten. Da
sie den Inhalt dieser E-Mails lesen, B
um mehr dber den Bestell- und
Versandstatus, das Lieferdatum bt

oder die Gesamtkosten zu i ke o
erfahren, bieten sich Ihnen weitere

Order Total €126

InteraktionsmégIiChkeiten, mit

denen Sie Ihre Kunden zu weiteren T ———

Kaufen anregen konnen.

So konnten Sie Ihren Kunden

in einer Transaktions-Mail

erganzende Produkte empfehlen, einen Gutschein fur den nachsten
Online- oder Ladenkauf anbieten oder ihnen nahelegen, sich fur Ihr
Treueprogramm anzumelden. Aullerdem ist es eine gute Gelegenheit,
die Zustimmung fur den Erhalt von Marketing-Materialien einzuholen
— sofern lhre Kunden Ihnen diese noch nicht erteilt haben. Sie haben
dann die Moglichkeit, Ihre Transaktionsdaten voll auszuschopfen und
die Customer Journey zu erweitern.

Www.emarsys.com
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Optimierungstipp

Beim Marketing fur Ihre mobile App konnen Sie In-App-
Direktnachrichten genauso wie Transaktions-Mails verwenden. So
erhalt der Kunde die bendtigten Infos, ohne den Kanal verlassen zu
mussen.

Win-back-Kampagnen

Manche Kunden kaufen nur einmalig etwas bei einem Unternehmen

und kehren dann nicht mehr zurtck. Das liegt nicht unbedingt an

einer schlechten ersten Erfahrung. Oft haben sie Ihr Unternehmen

einfach vergessen. Wie wir schon gesehen haben, ist der nachste Kauf
entscheidend fur den CLV. Wenn Sie lhren Kunden also nicht im Gedachtnis
bleiben, entgeht Ihnen eine Umsatzchance.

Eine zielgerichtete Win-back-Kampagne ist ideal, um einmalige Kaufer
erneut anzusprechen und zu einem weiteren Kauf bei [hnen anzuregen.
Daruber hinaus konnen Sie anhand Ihrer Daten genau festlegen, welche
Personen Sie auf welche Art ansprechen mochten.

So konnen Sie bei der Kampagnengestaltung den Schwerpunkt auf

die Bindung hochrelevanter Kunden legen, statt sich auf Einmalkaufer

zu konzentrieren, die ihre Bestellung zuriickgegeben haben. Falls ein
Kunde nur ein einziges Mal bei Ihnen eingekauft und anschlieRend seine
Bestellung zurtckgegeben oder eine negative Bewertung abgegeben hat,
empfiehlt sich ein anderer Ansatz. In so einem Fall konnen Sie Uber eine

Www.emarsys.com 1 9
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Win-back-Kampagne sein Feedback einholen und so das Problem
ermitteln, statt dem Kunden einen Rabatt oder ein Incentive anzubieten.

Diese Win-back-Kampagnen sind freundliche, interaktive Erinnerungen,
mit denen Sie lhren Kunden im Gedachtnis bleiben und sie zum

wichtigen Zweitkauf anregen.

ooooo 9:41 AM (—

LIFESTYLELABELS

Hey Josh,

If you still can't decide what you want to get, let us help
you with the hottest thrends for 2021, which would fit
your personal style!

Optimierungstipp

Www.emarsys.com

ooooo 9:41 AM (—

Instagnam

@ Lifestyle Labels Sponsored v

b
WE M

Shop Now >

O Q

® 555 likes

Lifestyle Labels Things haven‘t been the same since
you left, so we got you something special: 20% OFF
your next order. Enter CODE: 20 PC at ¢ ... more

Wenn ein Kunde zwar nur einmal etwas gekauft, aber keine
negative Rezension hinterlassen hat, versuchen Sie, ihn mit
komplementaren Produkten erneut anzusprechen — und zwar uber
den Kanal, Uber den er seinen ersten Kauf abgeschlossen hat.
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Mehr Erstkaufer erzielen

Jeder Ihrer Website-Besucher, Newsletter-Abonnenten oder Follower,
der keinen Kauf bei Ihnen getatigt hat, stellt eine Einbul3e fur Ihr
Unternehmen dar, die den wachsenden Akquisekosten geschuldet ist.
Damit Sie aber den groRten Nutzen aus Ihren Werbeausgaben ziehen
und sich mehr Budget fur weitere Marketingaktivitaten sichern konnen,
ist es besonders wichtig, diese Besucher und Abonnenten in zahlende
Kunden zu konvertieren. Die Anregung zum ersten Kauf ist dabei ein
Muss.

Da immer mehr Kunden soziale Netzwerke wie Facebook, Instagram und
sonstige Dienste zur Entdeckung von Marken und Produkten verwenden,
sollte Ihr Unternehmen auf diesen Kanalen Prasenz zeigen und mit
potenziellen Kunden interagieren. Sie mussen mit lhren Kunden dort
interagieren, wo sie aktiv sind.

Im Folgenden finden Sie einige Moglichkeiten, wie Sie mehr
Konversionen, Erstkaufer und hohere Umsatze erzielen konnen.

Browse-Abbruch und abgebrochener Warenkorb

Der abgebrochene Warenkorb gehort zu den groRten Herausforderungen
fur Marketer. Zum GlUck gibt es einige effektive Kampagnen, mit denen
sich das Problem abgebrochener Transaktionen beheben und Kaufer
wieder zurick auf ihre Journey fuhren lassen.

Wie sieht das konkret aus? Eine einfache E-Mail, die der Nutzer einige
Minuten nach Verlassen des Warenkorbs erhalt, kann ihn dazu bewegen,

WWW.emarsys.com 2 1
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den Kauf abzuschlieRen. Kampagnen zu Warenkorb- und Browse-
Abbrtchen konnen zur RUckgewinnung eines beachtlichen Anteils der
Kunden fuhren.

Diese Kampagnen sind allerdings zeitabhangig und erfordern eine
Echtzeit-Synchronisierung zwischen entscheidenden Datensatzen wie
z.B. Kunden-, Produkt- und Verhaltensdaten. So erhalt der Kunde zeitnah
relevanten Content, der auf den aktuellsten Informationen basiert. Auch
Geschwindigkeit spielt eine Rolle: Bei der Analyse von 14 Pilot-Accounts
stellte unser Produktteam fest, dass schnell gestartete Kampagnen zu
Warenkorbabbrichen den Umsatz um 40 bis 60% steigern konnen.

) LIFESTYLELAB

7 |

READY TO TAKE
A OND LOOK? I8

We saved your last browse: g..a Hey Sarah!
b . ™ E We noticed you browsed our website recenlty, so we
| 4 o ‘wanted to ask you for a second chance! Visit our shop
. | |

ra
now and let's finish what we started!

FIND YOUR FAVOURITE STYLES

Optimierungstipp

Setzen Sie bei Warenkorbabbruchen oder Browse-Abbriichen
nicht nur auf E-Mails. Verwenden Sie eine Customer
Engagement Plattform, mit der Sie Website-Popups auslosen,
die den Kunden an Artikel im Warenkorb erinnern oder mit der
automatisch eine SMS versandt wird, wenn der Gesamtwert im
Warenkorb einen bestimmten Wert Uberschreitet.

Www.emarsys.com
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Erneute Lead-Interaktionen

Top 5 der Unternehmen, geordnet nach dem Anteil am digitalen US-Netto-
Werbeumsatz, 2018 & 2019

% der gesamten digitalen Werbeausgaben

1. Google*

I ey 32
I .7

2. Facebook**

3. Amazon

6,8%
8,8%

4. Microsoft (Microsoft & LinkedIn)

5. Verizon

e ~ 2018 B 20190

Hinweis: US-Gesamtausgaben fir digitale Werbung 2019=129,34 Mrd. S; einschliellich Werbung, die auf Desktop-PCs

und Laptops zu sehen war, sowie auf Smartphones, Tablets und anderen internetféhigen Geréten und inklusive aller
Werbeformate auf diesen Plattformen; Nettoumsatz aus Werbung, nachdem Unternehmen ihren Partnern die Kosten fir die
Datenverkehrsakquisition bezahlt hatten;

*einschliellich Werbeumsatz durch YouTube; **einschlielllich Werbeumsatz durch Instagram

Quelle: eMarketer, Februar 2079

Ihr Unternehmen investiert vermutlich einen GrofRteil seines Budgets
in Werbung auf Google und Facebook, um Kunden zu akquirieren
und fur sich zu gewinnen. Dadurch sichern Sie sich ggf. neue E-Mail-
Abonnenten, die hin und wieder auch mal einen Newsletter 6ffnen.

Www.emarsys.com 23




15 Méglichkeiten, aus SAP Commerce-Daten neue Umsatzchancen zu schopfen

Aber was, wenn diese Nutzer verschwinden, ohne etwas gekauft zu
haben? Wenn sie nichts kaufen, gehen die Zeit und das Geld verloren,
die Sie fur die Akquise dieser Kunden und ihre Newsletter-Anmeldung
investiert haben.

Die gute Nachricht ist: Sie konnen diese Leads immer noch
zurdckgewinnen. Vielleicht hat sich ein Nutzer fur einen ganz bestimmten
Zweck angemeldet, den er aber wieder vergessen hat. Oder er hat lediglich
darauf gewartet, dass ein bestimmter Artikel wieder verfugbar oder
gunstiger wird. Mit Kampagnen zur Forderung erneuter Lead-Interaktionen
konnen Sie abwandernde Nutzer erneut ansprechen und sie durch
verschiedene personalisierte Inhalte, die auf ihrem Suchverlauf basieren,
erneut zur Interaktion anregen und zu ihrem ersten Kauf motivieren.

{.
0

Go gle bomber jacket men X

~ ~tanoin g @ News [3 Videos :More Settings  Tools

RRRRRRRRR

Lifestyle Labels COS Men's ‘ n [ »
Bomber Jack.... Padded Bomb...  Biouson karl - Fred Perry
€390.00 €115.00 gllnap.c. Herren...
Lifestyle Labels CcOoSs JDE 5\/2315(2221 f_.:::ﬁ:"y
Free shipping +€6.00 shipsing APCstore.de Free shipping

ree shipping

E
oogle By Google By Google
By Google By Ge-

Optimierungstipp

Damit Sie die gleichen E-Mail-Abonnenten oder Social Media Follower
nicht mehrmals akquirieren, schalten Sie zielgruppenorientierte,
gesponserte Anzeigen auf Google und Social Media, in denen die
Produkte prasentiert werden, die sich der Nutzer kurzlich angesehen
hat oder Neuheiten, die ihn interessieren konnten.

WWW.emarsys.com 24
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Welcome Programm

Wenn Kunden bei Ihnen einkaufen, interessieren sie sich nicht nur ftr
Ihre Produkte — sondern fur das ganze Erlebnis. Was zahlt, ist der erste
Eindruck. Und welche Erfahrung Kunden mit Ihnen machen, hangt
maldgeblich davon ab, wie Sie sie willkommen heifden.

Mit Welcome-Kampagnen konnen Sie neue Social Media Follower,
Abonnenten, Teilnehmer an lhrem Treueprogramm sowie App-Nutzer
mit Inhalten begrufl3en, die nicht nur Ihre Markenwerte widerspiegeln,
sondern (noch wichtiger) den Mehrwert hervorheben,
den sie von lhnen erwarten konnen. Hier ist es besonders

-

wichtig, gegenuber den Kunden transparent in Bezug auf

die Nutzung ihrer Daten zur Personalisierung ihres /
Kauferlebnisses zu sein. Daruber hinaus sollten Sie i
: . : /
verdeutlichen, wie sie davon profitieren. - -~ - -
Wichtig: Wenn ein Kunde sich bei lhrem Unternehmen § Hi, how

©
are your

gut aufgehoben fuhlt, ist es wesentlich wahrscheinlicher,
dass er etwas bei Ihnen kauft.

Use codes

Optimierungstipp

Wenn Sie im Rahmen Ihrer Willkommenskampagne personalisierte
Direktwerbung verschicken, heben Sie sich von lhren Wettbewerbern
ab und bleiben lhren Kunden positiv im Gedachtnis. Werbebriefe

sind personlicher und individueller als (andere) Formen der digitalen
Kommunikation. AulRerdem schaffen Sie mit Direktwerbung einen
Ausgleich fur den Fall, dass ein Kunde Ihre Willkornmensnachricht dber
einen anderen Marketingkanal verpasst hat.

WWW.emarsys.com 2 5
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Bestseller-Produktkampagne

Positive Produktrezensionen konnen sehr Uberzeugend -
sein, um Kunden zu einem Kauf zu inspirieren. @urestvi v
Tatsachlich ist die Wahrscheinlichkeit bei Besuchern, die T
Produktbewertungen oder Q&As lesen, ,um 105% hoher, e o
dass sie etwas bei ihrem Besuch kaufen” und sie ,kaufen ‘
11% mehr als Besucher, die nicht mit nutzergeneriertem
Content interagieren”. Diese Erkenntnisse stammen von

Bazaarvoice.

Das Problem: Die Nutzer mussen erst einmal lhre Seite
besuchen, um diese Produktrezensionen zu sehen.

Mit Kampagnen zu den beliebtesten oder top-bewerteten
Produkten werden die positiven Bewertungen praktisch
Uberall angezeigt. Wenn Sie Produktbewertungen als
Content verwenden, konnen Sie Interessenten, die bisher nichts gekauft haben,
Uber ihren bevorzugten Kanal ansprechen und sie zum Kauf animieren. Die
Anzeige von positiven Bewertungen stellt einen zusatzlichen menschlichen
Beweis dar, der Vertrauen schafft und Nutzer ggf. dazu beweqgt, aktiv zu werden.

Optimierungstipp

Besonders effektiv sind Kampagnen, die automatisch getriggert
werden, wenn ein Kunde nicht innerhalb eines Monats nach der
Anmeldung zu lhrem Newsletter eine Konversion erzeugt hat.
Mithilfe positiver Bewertungen wird den Kunden vergegenwartigt,
was sie an lhrem Unternehmen initial Gberzeugt hat - und das
konnte sie wiederum zu einem Kauf anregen.

WWW.emarsys.com 2 6
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Anzahl der Einheiten pro Transaktion steigern

Wenn Sie mehr Umsatz erzielen mochten, sollten Sie sich der Steigerung
der Einheiten pro Transaktion widmen. Hier ist Ihr Geschick gefragt, den
richtigen Kunden das passende Produkt zu prasentieren — in Echtzeit
und Uber den richtigen Kanal.

Folgende Strategien konnen Ihnen dabei helfen, die Anzahl der
Einheiten pro Transaktion und so wiederum lhren Umsatz anzukurbeln:

Kunden mit hohem Konversionspotenzial ansprechen

Die Empfehlung erganzender Produkte ist eine Kunst flr sich. Wenn es
Ihnen gelingt, ein Produkt vorzuschlagen, das den Kauf des richtigen
Kunden zum richtigen Zeitpunkt perfekt erganzt, stehen die Chancen
gut, dass dieser das entsprechende Produkt zu seinem Warenkorb
hinzuflgt. Wenn Sie aber dem falschen Kunden ein irrelevantes Produkt
prasentieren, wird es einfach ignoriert.

Richten Sie Ihre Kampagne daher speziell auf Kunden aus, die
wahrscheinlicher auf personalisierte Produktempfehlungen reagieren.
Wenn Sie beispielsweise wissen, dass ein Kunde einen Kauf zwar in
Erwagung zieht, diesen aber noch nicht getatigt hat, empfehlen Sie

iIhm etwas, das den fUr ihn interessanten Artikel perfekt erganzt. Um
einen weiteren Kauf zu erzielen, konnen Sie das Angebot durch einen
hochwertigen Service abrunden, z.B. eine Lieferung am nachsten Tag
oder einen virtuellen Styleberater, der dem Kunden basierend auf seinen
Interessen personalisierte Empfehlungen gibt.

WWW.emarsys.com 27
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Indem Sie sich gezielt an Kunden mit hohem Konversionspotenzial
richten, steigt die Wahrscheinlichkeit, dass Sie die Anzahl der Einheiten
pro Transaktion und somit den Umsatz steigern.

9:41 AM -

@ LIFESTYLELARELS

Hey Max,
it's great to have you with us! Are you curious about our new arrivals?
‘Then check out our store!
Happy shopping!
Your LIFESTYLELABELS team
shop Now >

TTHERE ARE NEW TRENDS WAITING FOR YOU @ Q

12 v 5.7K likes
A7 A Y Jeans jacket with donut .
MIE 3 Lifestyle Labels Hey Max, are you looking for
\ e €22.99 something? Check out our new arrivals, which are
m g v 4 always stocked with the latest trends.

Optimierungstipp

Durch Al sind Sie bei diesem Prozess nicht mehr auf grobe
Schatzungen angewiesen: Anhand der Kunden- und Verhaltensdaten
konnen Sie Kunden mit hohem Konversionspotenzial relevante
Angebote Uber ihre bevorzugten Kanale prasentieren. Durch die
Integration von Al in Ihre Customer Engagement Plattform, konnen
Sie effektiv die Kaufintention Ihrer Kunden voraussagen und proaktiv
mit ihnen interagieren, um mit personalisierten Empfehlungen mehr
Einheiten pro Transaktion zu verkaufen.

Www.emarsys.com 28
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Wieder auf Lager

Griinde, warum erwachsene Nutzer in den USA 2020 digitales
Shopping bevorzugen

% der Befragten

Online-Shopping ist einfacher
I 6.8 %
Online sind mehr Produkte verfiigbar

e 48%

Angst vor COVID
I A%

Die Laden sind zu voll

I 4.6 %

Die Preise sind online besser

I 38 %

Es dauert zu lange, in und aus dem Laden zu gehen
I 32 %
Bessere Datensicherheit

I 8%

Die Wahrscheinlichkeit von Betrug ist online geringer

B 3%

Sonstige Griinde
H 5%

Quelle: Pymnts.com, ,Black Friday 2002 Report: Crossing The Digital-Physical Shopping Divide’, 30. November 2020 / eMarketer

Einer der Hauptgrtinde, warum US-amerikanische Erwachsene Online-
Shopping dem Einkaufen im Laden vorziehen, ist die Verfugbarkeit

der Produkte. Oft fUhren digitale Stores ein besseres, breiteres und
aktuelleres Sortiment. Wenn sich also ein Kunde fur Benachrichtigungen
registriert oder einen ausverkauften Artikel zu seiner Wunschliste
hinzuflgt, mochte er als Erster informiert werden, wenn dieser Artikel
wieder verflgbar ist.

WWW.emarsys.com 2 9
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Kampagnen zu wieder verfugbaren Artikeln bieten

dem Kunden nicht nur einen relevanten Service, .. =
sondern kurbeln auch die Interaktion mit ihm an. ¢
Besonders deutlich wurde dies wahrend der ersten SN

coffee machine you liked? It
has just been restocked! Buy
online or visit our website to

Pandemiewelle. Gewichte und Fitnessgerate fur

out here:
http://w.ems.to/XXXXXX

Zuhause waren schon bald ausverkauft, sodass

sich Fitnessfans regelmalig auf Websites

nach Nachschub erkundigten. Unternehmen, X
die Kampagnen zu wieder verfugbaren Artikeln
starteten, meisterten besonders erfolgreich die
Hurden ausverkaufter Produkte: Sie konnten
namlich ihre Kunden umgehend informieren, wenn
ihr Sortiment wieder aufgestockt war, wodurch sie

mehr Umsatz erzielten. Hey Sarah,
. . . . . . the Coffeefy CF 200 you were
Wenn Sie die Anzahl der Einheiten pro Transaktion weiter interested in has just been
] - o ) ) RESTOCKED!
steigern mochten, kombinieren Sie Kampagnen zu wieder
Get it now

verflgbaren Artikeln mit Empfehlungen zu Produkten aus

dem kurzlich aufgestockten Sortiment. Da der Kunde in

jedem Fall den wieder verfuigbaren Artikel kaufen wollte, ist dies eine
ideale Cross-Selling-Moglichkeit und eine zusatzliche Umsatzchance.

Optimierungstipp

Setzen Sie In-App-Benachrichtigungen ein, um treue Kunden
noch schneller Uber wieder verflgbare Artikel zu informieren
und sie somit fur ihre Loyalitat gegentber Ihrem Unternehmen
zu belohnen.
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Bundles und haufig zusammengekaufte Produkte bewerben

Je nach Sortiment bieten sich moglicherweise auch miteinander
kombinierbare Produkte an (z.B. Shampoo und Spiilung), die sich als

Kombi bzw. Bundle verkaufen lassen. Doch wie ermitteln Sie solche Bundle-
Chancen?

Hier kommen wieder Ihre Daten ins Spiel.

lhre Marketing- und Handelsteams konnen mithilfe lhrer konsolidierten und
angereicherten Produktdaten die richtigen Artikel fur ein Bundle ermitteln.
Dabei orientieren sie sich an den Produktkombinationen, die bei den Kunden
die hochste Nachfrage und somit die hochste Gewinnspanne erzielen.

9:41 AM -

Lifestyle Labels

Sponsored
Get everything you need for your daily make
up-routine in one click!

DID YOU HEAR ABOUT OUR
BUNDLES?

Did you hear about our
bundles? Learn More

All you need in one click

DO 65k 562 Comments 311 Shares

1l Like BRNComment RERSDalS FIND YOUR FAVOURITE STYLES
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Sie konnen sich bei der Erstellung von Bundles auch danach

richten, welche Produkt oft zusammengekauft werden. Durch diese
Produktbindelung tragen Sie zu einem flussigeren Kaufprozess

bei, denn der Kunde muss nicht muhsam alle Artikel manuell in den
Warenkorb legen. Stattdessen kann er mehrere Artikel mit nur einem
Klick kaufen.

Optimierungstipp

Durch gesponserte Social Media Ads und E-Mail-Kampagnen
konnen Sie mehr Nutzer auf lhre Bundle-Angebote aufmerksam
machen. Kunden schatzen an Bundles ihren hohen Komfort und
Mehrwert. Inrem Unternehmen bringen sie zudem einen hoheren
durchschnittlichen Bestellwert, eine groRere Anzahl an verkauften
Artikeln pro Transaktion und mehr Umsatz.

Www.emarsys.com 3 2
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Fazit

Als Marketer stehen Sie vor der Aufgabe, Ihren Kunden positive
personalisierte Erlebnisse zu bieten, die sie zu mehr Kaufen anregen und
dem Umsatz lhres Unternehmens zugutekommen. Wie Sie in diesem
e-Book erfahren haben, gibt es viele verschiedene Moglichkeiten, Ihre SAP
Commerce-Daten in Umsatzchancen umzuwandeln.

Um diese Daten aber voll auszuschopfen, bendtigen Sie die richtige
Technologie.

Wenn Sie wie die meisten Marketer einen Technologie-Stack verwenden,

sind lhre verschiedenen Datenbanken Uber mehrere Tools wie z.B. eine EMP
(Email Marketing Plattform), ein CRM (Customer Relationship Management),
Kundenservice-Software, eine SMS-Plattform und ein Social Media-
Managementsystem verstreut. Es gibt jedoch eine einfachere und wesentlich
zeitsparendere Losung, um alle erforderlichen Schritte zur Steigerung des
Umsatzes mit Ihren Marketingmalnahmen zu ergreifen.

Wenn Sie lhre SAP Commerce-Daten zu Ihren Verkaufen, Produkten und
Kundendaten uber einen nativen Konnektor verbinden und alles in eine
kanallbergreifende Customer Engagement Plattform integrieren, konnen Sie
alle hier beschriebenen Umsatzstrategien einfach fur Ihr Business umsetzen.
Damit erhalten Sie einen Rundum-Uberblick zu lhren Kunden, mit dem Sie
ihnen dann personalisierte Omnichannel-Erlebnisse bieten konnen, die das
Erfolgsgeheimnis dieser effektiven Umsatzstrategien darstellen.

Nutzen Sie das volle Potenzial Ihrer SAP Commerce-Daten, um die planbaren
Geschaftsergebnisse zu erzielen, die Ihr Unternehmen benatigt, und um lhren
Kunden die Erlebnisse zu bieten, die sie verdienen.

Www.emarsys.com 33
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Unsere Aufgabe

Durch die Integration von SAP Commerce und der Customer
Engagement-Losung von Emarsys haben Sie folgende Moglichkeiten:
» Losungen schneller als Ihre Wettbewerber lancieren

» Die Experience Ihrer Kunden auf allen Kanalen und Geraten (auch
mobile Apps) optimieren

» Automatisierte Omnichannel-Kampagnen in Echtzeit starten

» Umsetzbare und vorhersehbare Insights zu Ihren Kunden und ihrem
Kaufverhalten beziehen

» Uber 40 bewahrte Strategien und Taktiken rund um das effektive
Kundenengagement anwenden

» |hrem Marketingteam strategisch relevante Messwerte liefern, mit
denen es seinen Beitrag zur Umsatzsteigerung belegen kann

» Ein integriertes Treueprogramm, um den CLV Uber die Grenzen
generischer Rabatte hinaus zu erhohen

Mit Emarsys fur SAP Commerce haben Sie Zugriff auf innovative APIs,
geniel3en eine unbegrenzte Bandwidth, konnen Ihren Online-Store ganz
ohne die Hilfe lhres IT-Teams personalisieren und haben zudem die

Www.emarsys.com
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Maoglichkeit, kontextbezogen und einheitlich mit Ihren Kunden durch die
gesamte Journey und jeden Marketingkanal zu interagieren.

Emarsys unterstttzt Sie dabei, Ihre Businessziele zu erreichen, das
Wachstum lhres Unternehmens anzukurbeln und Ihrem Team dabei zu
helfen, fundierte Entscheidungen basierend auf Ihren vorhandenen Daten

zu treffen.

Bereit, alle zusatzlichen Umsatzchancen lhres
SAP Commerce-Stores fiir sich zu nutzen?

JETZT DEMO ANFORDERN
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