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Laut Gartner® Magic Quadrant™ 6 Mal in Folge
,Leader®“ im Bereich Personalization Engines

Bericht herunterladen

.....

T

GrofRe Ideen, echte Resultate

Personalisierung kann sich heute wie ein nicht enden
wollender Sprint anfiihlen. lhre Aufgabenliste wachst
schneller, als Sie sie abhaken kénnen, und gerade wenn Sie
denken, dass Sie das richtige Rezept gefunden haben, um Ihre
Zielgruppe zu begeistern, andern sich deren Erwartungen.
Marketer miissen sich in einer sich schnell verandernden
Landschaft zurechtfinden und versuchen, den wachsenden
Anforderungen in verschiedenen Bereichen gerecht zu
werden: neue Kandle, Echtzeit-Engagement und Ergebnisse,
die nicht nur auf einem Dashboard gut aussehen, sondern
wirklich zu verbesserten Geschaftsergebnissen fiihren sollen.

Genau hier setzt unser Marketing-Playbook flr
Personalisierung an.

Wir haben es so konzipiert, dass es praxisnah und
inspirierend zugleich ist, da wir auf reale Szenarien
unserer erfolgreichsten Kund*innen zuriickgreifen.
Sehen Sie es als einen Begleiter, der lhnen bei der
Bewadltigung der alltdglichen Herausforderungen hilft
und Ihnen frische Ideen und klare Schritt-fur-Schritt-
Anleitungen zur Umsetzung zur Verfligung stellt.

Wollen Sie eine Kampagne erstellen, mit der Sie inaktive
Kund*innen erneut ansprechen kénnen? Das finden Sie hier.
Mochten Sie herausfinden, wie Sie ein nahtloses Omnichannel-
Erlebnis bereitstellen konnen, das Ihre Kund*innen als
muhelos erleben? Dann haben wir das Richtige fiir Sie.

In diesem Playbook geht es um die Beantwortung der
Frage nach dem ,Wie“: wie man eine Idee in eine Strategie
umwandelt, wie man eine Strategie zum Leben erweckt und
wie man sie umsetzt.

Uns ist klar: Der Alltag eines Marketers ist arbeitsintensiv,
oft chaotisch und selten vorhersehbar. Darum wurde dieses
Playbook mit viel Einfihlungsvermdégen fur die realen
Belastungen erstellt, denen Sie bei lhrer taglichen Arbeit
begegnen. Wenn Sie in einem Kreativitatsloch feststecken,
mit zu vielen Herausforderungen tberfordert sind und
Ilhnen nur wenig Méglichkeiten zu Verfligung stehen, oder
wenn Sie einfach nur eine neue Perspektive brauchen —
diese Ressource kann Ihnen frische Impulse geben.

9 Michael Jonas, Chief Customer Success Officer, SAP Emarsys
.
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Vorgefertigte Taktik verfiigbar

Das bedeutet, dass SAP Emarsys
eine vorgefertigte Marketing-
Automatisierung fir die im
Beispiel verwendete
strategische Taktik anbietet,
damit Sie schnell loslegen kénnen.
Diese kdnnen so einfach oder
so komplex gestaltet werden
wie Sie mochten, je nachdem,
wie Sie es fiir lhre geschaftlichen
Anforderungen bendtigen.

Fortgeschrittene

Marketer, die Fachkenntnisse
im Bereich Multi-Channel-
Marketing haben, mit der
strategischen Ausfiihrung von
Marketing-Automatisierungen
vertraut sind und daten-
gestitzte Insights nutzen.
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Einsteiger*innen

Marketer, die die Grundlagen
verstehen und gerade mit
Marketing-Automation-
Kandlen der Einstiegsebene

- wie E-Mail - begonnen haben.

Marketer, die Omnichannel-
Kampagnen bereits erfolg-
reich umgesetzt haben und
mit neuen, zukunftsweisenden
Kanalen und Taktiken auf
Innovation setzen.

Auswahl des Ansatzes nach geschaftlicher Herausforderung:

6

16

26

Ausbau Ihrer Datenbank
Foérderung von Customer Engagement

Die Kund*innenbindung erhéhen

Auswahl des Ansatzes nach Anwendungsfall:

Abgemeldete Datenbank-Kontakte
zur erneuten Anmeldung bewegen

Omnichannel-Profil mit progressivem
Opt-in-Erlebnis erstellen

Ein neues Produkt oder
Angebot einfuihren

Zeitkritische Nachrichten versenden,
wenn ein Produkt wieder auf Lager ist

Kaufer*innen mit Warenkorb-
abbriichen zu Konversionen in
Ihrer mobilen App bewegen

Inaktive Mitglieder lhres
Treueprogramms reaktivieren

Das Online-Erlebnis von
Leads beim ersten Kauf in ein
In-Store-Erlebnis tberfihren
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Einsteiger*innen

Abgemeldete Kund*innen
zur erneuten Anmeldung bewegen

Geschéftliche Herausforderung: Ausbau Ihrer Datenbank

Vorgefertigte Formulare
helfen lhnen, die bevorzugte
Kategorie zu ermitteln.

Use Case:
Wahrend saisonaler Spitzenzeiten kdnnen Sie den Was gemessen werden sollte:
starken Traffic von Neu- und Bestandskund*innen nutzen,
indem Sie sie dazu animieren, sich fir lhre E-Mail-
Kampagne anzumelden. Das gibt Ihnen aulerdem die

What do you like most about our store?
& Aktiver Kund*innenstamm

G156

»

(@ Erneute Opt-ins fiir E-Mails . Wil — = bestrun

i irst- - imi Umsatz, der durch erneute Opt-ins generiert wurde THANK YOU FOR
Gelegenheit, lhre First-Party-Daten zu optimieren. ® p g HOT  EEING PART OF
A HOT SALE!
Einzelhandel | E-Commerce | Konsumgiiter | - | Ko S e

Shep How

Sport und Unterhaltung

Don't miss the best

RS

. . . . . . . offers from HOT SALE,
.. auf der Landingpage fur die Hot-Sales-Saison fragen wir sie Uber ein Web-Pop-ups, die auf Sign up now! |
. .. . . T . Select your favorite categories
Anmeldeformular, an welcher Kategorie sie interessiert sind. pradiktiver Intelligenz =
Wir speichern diese Informationen in einer Datenbank und nutzen basleren, sorgen dafl, Fridges  Storage
. . - ] dass die besten Inhalte zur 0 0O
sie am ersten Tag der Aktion fir den automatischen Versand. 66 richtigen Zeit an die Hesers  AC H
o ) ) richtigen Kund*innen Hgm Gadan
' Mauricio Gonzalez, Online Experience Manager, The Home Depot .
g weitergegeben werden. ko
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Geschéftliche Herausforderung: Ausbau lhrer Datenbank

Einsteiger*innen

Abgemeldete Kund*innen
zur erneuten Anmeldung bewegen

Genutzte Kanile
¢ Web Channel
¢ E-Mail

Optionale Ressourcen
* SAP Emarsys Services: Strategie, Technik, Gestaltung,
Umsetzung, Optimierung

57 Emarsys € a e a
o Encourage unsubscribed customers to resubscribe o0 summoen - ([N
=
Nodes
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(RC
] <)
@ a I |
~ ey pons E E Nutzen Sie die Versandzeit-Optimierung,
Cg B s e i Sy o um eine personalisierte Follow-up-E-Mail
= B fom ° ° zu dem Zeitpunkt zu versenden, an dem sie
a B} new conc ! ! am wahrscheinlichsten gedffnet wird.
B Target Segment 1 1
& r ' :
1

A s e u A

v

Losen Sie die E

Automatisierung mithilfe
eines individuell
angepassten Formulars
aus und erfassen Sie
hilfreiche Informationen
Uber Ihre Kund*innen mit
einem Web-Pop-up.

Wenn das Formular ausgefullt ist,
senden Sie personalisierte E-Mails
mit Inhalten, die fir die jeweiligen
Abonnent*innen relevant sind.

Lésung

Sprechen Sie Kund*innen in lhrer Datenbank an, die sich
derzeit abgemeldet haben oder noch nicht identifiziert
sind. Diese Kund*innen sind potenziell sehr wertvoll.
Erstellen Sie ein Pop-up-Formular fiir den Web Channel,
in dem Sie Kund*innen zu einem erneuten Opt-in
auffordern, und zeigen Sie ihnen auf, welche Vorteile sie
erhalten; einschlieBlich Datentransparenz.

Achten Sie darauf, den Wertknoten, der zur
Aktualisierung des Opt-in-Feldes verwendet wird,

auf ,True“ zu setzen.

Losen Sie nach dem Opt-in automatisch eine Follow-up-
E-Mail mit personalisierten Produktempfehlungen und
Inhalten aus, die auf den Praferenzen der jeweiligen
Kund*innen basieren.

Vorgefertigte Taktik verfiigbar
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Fortgeschrittene

Omnichannel-Profil mit

progressivem Opt-in-Erlebnis erstellen BeRtEn. DestEn hestinn
Use Case:

Erfassen Sie Daten schrittweise, anstatt potenzielle Was gemessen werden sollte:

Kund*innen mit umfangreichen Formularen zu liberfordern. 'Y Erstkaufe

Erstellen Sie detaillierte Kund*innenprofile, die es

i A ] & Kund*innenabwanderung You'rein!
ermdglichen, personalisierte Empfehlungen und Dienste ) ) ) Want even more treats and e ok £y e
fur ein besseres Kund*innenerlebnis anzubieten. ® Umsatz, der durch aktive Kundinnen erzielt wurde surprises?
Einzelhandel | E-Commerce | Konsumgiiter | SSah o ok : B
Sport und Unterhaltung A B Rl AN i
9 SAP Emarsys hat sich zu einem zentralen Instrument entwickelt, mit dem wir den Dialog - I e el i
mit unseren Kund*innen gestalten und ihnen ein noch besseres Kund*innenerlebnis [ s ] [ e
bieten kénnen. Und was am wichtigsten ist: Wir verstehen unsere Kund*innen besser als il [ sew
jemals zuvor. Wir nutzen die Interaktionen von Kund*innen mit unserer Marke und die S

Produkte, an denen sie Interesse zeigen, um den Dialog mit ihnen zu férdern ... 66

. . . . .
0 Ellise Jones, Group Head of Loyalty, Total Tools Das Wesentliche erfassen Das Erlebnis bereichern Die Kund*innen verstehen

13|42
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EX7Emarsys

(&

a2

Progressive Profiling (Mobile number) Email + Dig
Web Channel

MNodes

w  Actions

0 AB Test
E Decision

0 Decision Splster

E Doutie Opt-in

Parbcpation Chick

________..: .
-]

Richten Sie einen Teilnahme-Check ein,

um zu gewahrleisten, dass Sie die beste
Zielgruppe haben, um Profile mit progressivem
Opt-in-Erlebnis bereitzustellen.

Verwenden Sie personalisierte
Digital Ads, um Interaktionen
zu férdern.

|
:
®
a ¢ o @ @

e e ‘B
a o o

Fortgeschrittene

Omnichannel-Profil mit

Geschéftliche Herausforderung: Ausbau lhrer Datenbank

progressivem Opt-in-Erlebnis erstellen

Genutzte Kanale
e E-Mail

« Digital Ads

e Web Channel

Lésung

» Der Einstiegsknoten ist ein getatigter Kauf, der eine
E-Mail-Follow-up-Mitteilung, eine Digital Ad und
eine Web Channel-Nachricht auslést, in der nach
Kategoriepraferenzen gefragt wird.

* Nach einer Woche wird eine kanaliibergreifende
Automatisierungsfunktion ausgeldst, bei der Fragen
gestellt werden, um Interesse zu wecken.

* Nutzen Sie E-Mails und den Web Channel, um
SMS-Opt-Ins zu erfassen, damit Sie auch Kund*innen
erreichen kénnen, die gerade unterwegs sind.

Optionale Ressourcen
+ SAP Emarsys Services: Strategie, Technik, Gestaltung,
Umsetzung, Optimierung

Vorgefertigte Taktik verfiigbar
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Forderung
von Customer
Engagement
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Fortgeschrittene

Ein neues Produkt oder Angebot einfiihren

Use Case:

Stellen Sie Bestandskund*innen ein neues Produkt vor,
um Begeisterung fiir die Marke und das neue Produkt zu
wecken. Der Schwerpunkt sollte darauf liegen, mit
Kund*innen auf dem Kanal ihrer Wahl in Kontakt zu treten.

Was gemessen werden sollte:
) Konversionsrate und Kund*innenbindung
(@ Produktakzeptanz

& Wachstum der Zielgruppe

Einzelhandel | E-Commerce | Konsumgiiter |
Sport und Unterhaltung

FUr das Lifecycle-Marketing wollten wir personalisierte Erlebnisse bieten, die eine
héhere Konversionsrate erméglichen, Segmentierungsstrategien entwickeln, um die
Kund*innenbindung und Konversionsrate zu verbessern, Automatisierungs-Trigger
implementieren, um aktuelle und zuktinftige Kund*innen zu pflegen, unsere bestehende
Zielgruppe Uber die neue Produktlinie informieren sowie Kund*innenbedurfnisse in
diesem Zusammenhang identifizieren. 66

@ Lyla Holt, Global Digital Marketing Manager, Consumer Care, John Frieda
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Al-Marketing
Prognostizieren Sie lhre
wertvollsten Segmente,
indem Sie ermitteln, ob es
bei dhnlichen Produkten
Uberschneidungen
hinsichtlich der
Kund*innenaffinitat gibt.

Automatisieren Sie

WhatsApp-Nachrichten,

um personalisierte

Erlebnisse zu ermdglichen.

Geschaftliche Herausforderung: Férderung von Customer Engagement

9:41 ’ T -

< 12 u Bestrun &

Bestrun would like to send you a
message, reply “Yes” if you give them
pen'.nission to send.

Yes

Hello Sadie! We'd like to formally
invite you to an exclusive product
launch event at S.MART.

Exclusive Product . A
Launch Event s

Register for your spot today!
hmgfeventlhk.com

©

Erfassen Sie die
Einwilligung und
erschlielen Sie einen
neuen Umsatzkanal flr
lhre Kund*innen.

19|42
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ST Emarsys

& New Prodiit Kindigen Sie lhr neues Produkt mit einem
= Quiz oder einem Produktvergleich an

- Nodes und férdern Sie so die Produktentdeckung.

a GEHEEEQI

clicked.

Nutzen Sie Smart Insights und
Al-Segmente, um Zielgruppen
mit ahnlichen Produktinteressen
zu identifizieren.

IEEESENEODOEDE

Laden Sie Kund*innen Uber eine
WhatsApp-Conversational Message

zu einem Produkteinfiihrungs-Event ein.

®

o B

Wait 2 days Chack it thiy Yo Ahat

Reminder Email

©

Teilen Sie Tipps,
Rezepte usw. flir das neu
eingefiihrte Produkt.

Fortgeschrittene

Geschéftliche Herausforderung: Férderung von Customer Engagement

Ein heues Produkt oder Angebot einfiihren

Genutzte Kanile
e E-Mail
¢ Conversational Channels

Lésung

 Erstellen Sie mithilfe von Smart Insights und Al ein
Zielgruppensegment, das am meisten an lhrem neuen
Angebot interessiert sein dirfte.

* Erstellen Sie Personalisierungs-Token und
Contentblocke, die Sie kanal- und
kampagneniibergreifend wiederverwenden kénnen.

¢ Nutzen Sie unsere vorgefertigte Taktik fur Produkt-
Launches als Einstieg und passen Sie sie anschlieRend
auf Grundlage lhrer Ziele und verfiigbaren Kanale an.

* Integrieren Sie die Versandzeit-Optimierung, um
Nachrichten zum richtigen Zeitpunkt zu versenden.

Optionale Ressourcen
* SAP Emarsys Services: Strategie, Technik, Gestaltung,
Umsetzung, Optimierung

Vorgefertigte Taktik verfiigbar
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&« Geschaftliche Herausforderung: Férderung von Customer Engagement

Fortgeschrittene

Zeitkritische Nachrichten versenden,
wenn ein Produkt wieder auf Lager ist

Use Case:

Informieren Sie Kund*innen tiber beliebte Produkte,
Tickets und Angebote, die wieder vorratig sind, um
unmittelbare Umsatzsteigerungen zu erzielen und das
Customer Engagement zu erhdhen.

Nutzen Sie Kanale wie SMS, mit denen Kund*innen,

die gerade unterwegs sind, in den wichtigsten Momenten
erreicht werden kdénnen.

Was gemessen werden sollte:
& SMS-Klickrate

(@ Produktakzeptanz

[Z) SMS-Opt-ins

Einzelhandel | E-Commerce | Konsumgiter

99 Mit SAP Emarsys sind wir heute in der Lage, personalisierte Erlebnisse zu
automatisieren und auf Basis des aktuellen Kund*innenverhaltens das perfekte
Produkt zu liefern, nach dem die jeweiligen Kund*innen gerade gesucht hatten.
FUr uns hat sich das als sehr vorteilhaft erwiesen, weil wir so Beziehungen
aufbauen und bessere Geschiftsergebnisse erzielen konnten. €6

@ Barbara Schlindwein, CRM Lead fir die Marke Arezzo
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Erzielen Sie die
Einwilligung der
Verbraucher*innen und
erschliel3en Sie einen
neuen Umsatzkanal, Gber
den Sie lhre Kund*innen
ansprechen kénnen.

Geschaftliche Herausforderung: Férderung von Customer Engagement

o
—~

BESTRUN

Good news! The new
Asphalt BRB7.2 bike you
were interested in is back

in stock! Check it out here:

bestruncom/bikes o

M+

<
Personalisieren Sie lhre
SMS-Nachricht, indem Sie
den Namen des Produkts,
das wieder auf Lager ist,
sowie einen direkten Link,
Uber den man es
entdecken kann, einfligen.

23|42
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Er¥ Emarsys

@ o & 0 &

o Distributed Back in Stock - Advanced - Email + SMS + Web Channel

4]

Nodes

; BOEEOBOAONO .

Q

Verbinden Sie SAP Emarsys
mit lInrem Commerce-
Produktkatalog, um die
neuesten Produkte zu
erfassen, die gerade auf
Lager sind.

Senden Sie eine SMS-
Nachricht, um ein Gefiihl
» » . » ®*---- ’
E @ © ﬂ . der Dringlichkeit fiir den
neu vorratigen Artikel zu

o E vermitteln.

fusd 10 W Check if Mo SMS Cpliin = SMS Back in
Channel Purchased rug Stk

Benachrichtigen Sie Ihre Kund*innen,
dass ein Artikel wieder vorratig ist, und geben
Sie weitere Produktempfehlungen.

Fortgeschrittene

Geschaftliche Herausforderung: Férderung von Customer Engagement

Zeitkritische Nachrichten versenden,
wenn ein Produkt wieder auf Lager ist

Genutzte Kanile
e E-Mail
e SMS

Lésung

 Priifen Sie taglich, ob lhr Produktkatalog aktualisiert
wurde, und veranlassen Sie, dass eine Anderung des
Lagerbestands diese Automatisierung auslost.

e Sprechen Sie Ihre Zielgruppen anhand ihres Kontakt-
verhaltens an, wenn individuelle Kund*innen bestimmte
Produkte in den letzten 5 Tagen angesehen haben.

* Achten Sie darauf, Kontakte auszuschlieRen, die den
Kauf bereits in den letzten 5 Tagen getatigt haben.

* Versenden Sie personalisierte SMS-Nachrichten an alle
Personen, die sich per Opt-in fiir den Erhalt von SMS
entschieden haben.

Optionale Ressourcen
* SAP Emarsys Services: Konzeptionieren und Verfassen

von SMS, Personalisierung und ESL,
Transaktionsnachrichten, Erstellung von Use Cases und
Automatisierungen

Vorgefertigte Taktik verfiigbar
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Einsteiger*innen

Kaufer*innen mit Warenkorbabbriichen
zu Konversionen in lhrer mobilen App bewegen

Use Case:
Halten Sie Nutzer*innen der mobilen App bei der Stange, Was gemessen werden sollte:
indem Sie sie tUber einen optimalen Zeitraum mit einer
strategischen Reihe von Push-Benachrichtigungen an
Artikel erinnern, die sich noch in ihrem Warenkorb befinden.

E| Offnungsrate von Push-Benachrichtigungen
(&) Umsatz aus Event-Attribution

%y Konversionsrate im Zusammenhang mit

Einzelhandel | E-Commerce | Konsumgiiter | ) I O] Sl A T

Sport und Unterhaltung

) Mit [Mobile Engage] kdnnen wir mehr Kontakte tber unsere automatisch ausgeldsten
App-Nachrichten erreichen, wie z. B. Nachrichten zu Warenkorbabbrichen oder
Wunschlisten. Vor allem das Programm Warenkorbabbruch® erzielt mit einer
Offnungsrate von 8 % und einer Konversionsrate von 10,5 % recht gute Ergebnisse. {*

a Franziska Fischer, Senior CRM Manager, NBB (notebooksbilliger.de)
R

28|42

< Abandoned cart automation

& | Personalization

5 c

o

Ey Predefined tokens
B Contact dsa >
o Loyaly

o

5 Custom tokens

Abandomed cast >

< Abandoned cart

E L

Geschaftliche Herausforderung: Die Kund*innenbindung erhéhen

The name of your brand now

There is something left in your cart

Hi looks like you left

Abandoned cart: product title JERUETINEE
) &

abandoned cart: product name

Pa«sona! recommendations - product price

Personal recommendations - product image

l

Verwenden Sie Personalisierungs-Token,
um das Produkt aus dem abgebrochenen
Warenkorb einfach zu bewerben.

29|42



&~ Geschéftliche Herausforderung: Die Kund*innenbindung erhéhen

Einsteiger*innen

= = Kaufer*innen mit Warenkorbabbriichen
I obile app akbandon browse ° . .
| = zu Konversionen in lhrer mobilen App bewegen
18
il = Personalisieren Sie die Genutzte Kanile Optionale Ressourcen
* B 8 ¢ o Push-Nachricht mit dem » Mobile Push * SAP Emarsys Services: Konzeptionieren und
; Mawan  Welem ol Avpagea o Produktnamen und dem . .
. i - Verfassen von mobilen Push-Nachrichten, Gestaltung
. passenden Bildmaterial. . .. . .
! [ <] Lésung und Ausfiihrung, Personalisierung und ESL,
- ! " | * Ldsen Sie ein selbstdefiniertes mobiles Event fiir Transaktionsnachrichten, Automatisierungen/
© ) ! diese Automatisierung aus. Interaktionen, In-App-Vorlagen, Geofencing und
N « Isolieren Sie Personen, die ausschlief3lich die App Beacons.
; nutzen, und sprechen Sie anonyme und bekannte
: ; () . (] ] - ’ . . .
Lésen Sie eine E E 0 N e m ,,. “ﬂ Kund*innen gleichermal3en an. Vorgefertigte Taktik verfiigbar
Automatisierung durch ein o & = » Senden Sie eine Push-Benachrichtigung zu einem
Warenkorbabbruchs- ,« — Warenkorbabbruch.
Event in der mobilen « Versenden Sie eine Erinnerungsmeldung, wenn kein
App aus. Kauf getatigt wurde.
u s Sthe LET S
A w . A
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Fortgeschrittene

Inaktive Mitglieder Ihres Treueprogramms reaktivieren

Use Case:

Wecken Sie neues Interesse bei inaktiven Mitgliedern.

Bei diesem Use Case werden passive Zielgruppen durch
gezielte Botschaften, die zu Handlungen anregen und
Loyalitdt aufbauen, in aktive Teilnehmer*innen verwandelt.

Einzelhandel | E-Commerce | Konsumgiiter |
Sport und Unterhaltung

99 Die SAP Emarsys-Plattform und die Loyalty-Losung bieten vielseitige Mdglichkeiten,
mit unseren Kund*innen tber dynamische Touchpoints in Kontakt zu treten. Aul3erdem
waren wir so in der Lage, durch angereicherte First-Party-Daten wertvolle Insights zum
Online- und In-Store-Kund*innenverhalten zu erhalten. Unsere Strategie konzentrierte
sich darauf, diese wertvollen Kund*innen-Insights und robusten First-Party-Daten daftr
U nutzen, bessere personalisierte Erlebnisse fiir unsere Kund*innen zu gestalten. 66

g Mike Cheng, Head of Digital, City Beach
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Was gemessen werden sollte:
& Kund*innenabwanderung
() Kaufhaufigkeit

@ Umsatzsteigerung bei Premiumkund*innen

Q Sara Snow

Litecycle status

Opt-In / Opt-Out

Product affinity

ADV

Loyalty status

Predict spend

Behavior

Active customer

opt-In

Skin care

5250

Bronze

5400

Browsing Serums

You're so close to the

Platinum Tier ‘

Geschaftliche Herausforderung: Die Kund*innenbindung erh6hen

0 ae

Lifecycle stage besteiin

Reach
Platinum
Tier

Active customer ~ —

~——3 Become Platinum

bestrun

Kund*innentreue

Anreiz auf Grundlage
des Kund*innen-

latinum, our top level of membership. verhaltens

33]42
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= Emarsys

[
~
| &
]
Co
=
Y
&

Inactive Member (Loyalty) - Email + Mobile ©o | Staws:inDesien -

Nodes

~  Entry Points

B
i i
B new contsar

Bl rarget segment

On Auta Impert

B rucwring Fier

B entry trom Program

v Actions

O AB Test

Bl email eravier cheex
B exiuoe

E segmen

@ Fiter Switch

Bl schecule

Guick Filter Sehedule:
- ...

B Qa @ 0

Senden Sie eine zeitnahe mobile
In-App- oder Push-Nachricht
automatisch zusammen mit einer
personalisierten E-Mail.

Fortgeschrittene

Geschéftliche Herausforderung: Die Kund*innenbindung erhéhen

Inaktive Mitglieder Ihres Treueprogramms reaktivieren

Genutzte Kanile
e E-Mail

* Mobile In-App
» Mobile Push

Lésung

» L&sen Sie jeden Monat eine E-Mail aus, die an ein
Loyalty-Segment von Mitgliedern gesendet wird,
die in den letzten 30 Tagen inaktiv waren.

* Verwenden Sie Personalisierungs-Token zur
Personalisierung von Incentive-E-Mails.

e Senden Sie 12 Tage spater eine Erinnerungs-E-Mail
an dasselbe Zielgruppensegment.

Optionale Ressourcen

* SAP Emarsys Services: Strategie, Technik, Gestaltung,
Umsetzung, Optimierung

» Partner: Annex Cloud-Integration

Vorgefertigte Taktik verfiigbar
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Das Online-Erlebnis von Leads

beim ersten Kauf in ein In-Store-Erlebnis lGiberfiihren

Use Case:

Helfen Sie Ihren Kund*innen, sich online Giber Produkte zu
informieren und weisen Sie sie auf Angebote hin, die sie
direkt in ihrer mobilen Geldbdrse einlésen kdnnen.

Dies ermdglicht eine einfache und bequeme Identifizierung
im Geschaft, mehr wertvolle Insights und ein reibungsloses
Kund*innenerlebnis.

Einzelhandel | Konsumguter

Was gemessen werden sollte:

& In-Store- oder Event-Interaktionen
&Y Mobile Wallet-Downloads

E3 Mobile Wallet-Einldsungen

Mobile ist der einzige Kanal, Uber den Kund*innen immer erreichbar sind,

und daher ein wichtiger Teil unseres Omnichannel-Mix. Mit Mobile Wallet kénnen
wir unsere Kundschaft Gberall dort ansprechen, wo sie sich gerade befindet.

Das ero6ffnet uns eine ganze Reihe neuer Anwendungsfalle, bei denen wir unsere

digitalen Erlebnisse besser mit unseren In-Store-Erlebnissen verbinden kénnen. 66

m James Neill, Customer Lifecycle Manager, City Beach Australia
g
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L

Treten Sie mit Kund*innen
dort in Kontakt, wo sie sind —
z. B. Uiber ein in Ihre E-Mail
eingebettetes Mobile

Wallet-Angebot.

Geschaftliche Herausforderung: Die Kund*innenbindung erhéhen

Wallet ©

bestrun
BESTRUN

Don't forget: Today's
the last day to use
your Spring Sale
Coupon! Visit your
nearest BESTRUN
location on 96 Street
and find something
that puts a linle
SPRING in your step.

Sara
Expires: April 30. Redeem: In-store

GATE
AIRLINE Al6
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Erstellen Sie einen
wiederkehrenden Filter,
mit dem Sie lhre Zielgruppe
jeden Tag automatisch
aktualisieren kénnen.
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Drive leads to research online and complete purchase offline
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Nutzen Sie Al, um vorherzusagen,
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aktiv sein werden.

Dey L ROFO
Tasget t

Versenden Sie eine E-Mail mit
einem Mobile Wallet-Angebot,
das in Ihrem Geschéft oder bei

Ihrem Event eingel&st werden kann.
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Geschéftliche Herausforderung: Die Kund*innenbindung erhéhen

Das Online-Erlebnis von Leads beim ersten Kauf in ein In-
Store-Erlebnis tiberfiihren

Genutzte Kandle Optionale Ressourcen

* Mobile Wallet + SAP Emarsys Services: Strategie, Technik, Gestaltung,
e E-Mail Umsetzung, Optimierung

« Digital Ads

* Web Push Vorgefertigte Taktik verfligbar

Lésung

« Erstellen Sie eine Mobile Wallet-Kampagne mit einem
Gutschein, der in einem Geschaft oder bei einem Event
eingeldst werden kann.

* Erstellen Sie ein Segment fiir diese Automatisierung
und richten Sie einen wiederkehrenden Filter ein.

* Verwenden Sie Filterschalter, um vorherzusagen, ob
Kund*innen am ehesten online oder (iber E-Mails aktiv werden.

* Sie kbnnen optional mehrere Wartezeitrdume hinzufiigen,
um den optimalen Zeitraum fiir eine Web- oder Digital
Ad-Kampagne zu testen.

» Aktualisieren Sie Ihre Liste, um inaktive Kund*innen zu entfernen,
und konzentrieren Sie sich auf die attraktivsten Leads.

39|42



Erfahren Sie mehr liber
SAP Emarsys

Erleben Sie Personalisierung in Aktion — mit unserem
3-minitigen Demo-Video.

Jetzt ansehen

Suchen Sie nach Maéglichkeiten,
Ihre Omnichannel-
Personalisierung auszuweiten?
Erweitern Sie lhre Fahigkeiten, erschlie3en Sie zusatzliche
Moglichkeiten fir Wertschopfung und fligen Sie die

Funktionen hinzu, die Sie fir eine Skalierung tGiber das
erweiterbare SAP Emarsys Partner Ecosystem bendtigen.

Jetzt entdecken

Sind Sie bereit dazu, lhre
Vision mit praktischer Unter-
stlitzung in die Tat umzusetzen?

Unser Services-Team bietet Ihnen fachkundige Unter-
stutzung, damit Sie die in diesem Playbook vorgestellten
Ideen und noch vieles mehr umsetzen kénnen.

Mehr erfahren

Los geht’s!

Mit dem Playbook ist die Arbeit noch nicht zu Ende — das ist erst der
Anfang. Jetzt ist es an der Zeit zu handeln, Insights in Strategien und
Strategien in Ergebnisse zu verwandeln. Wo auch immer Sie sich in Ihrer
Marketing Journey befinden, SAP Emarsys bietet Innen die Tools und
die Unterstutzung, die Sie voranbringen.

Marketingerfolg stellt sich nicht Uber Nacht ein. Aber mit den richtigen
Tools, Partnern und Hilfestellungen sind Sie fur jede Herausforderung
gewappnet. Gehen wir gemeinsam auf diese Reise, damit Ihr nachster
grofder Schritt zu einem Erfolg wird.
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https://emarsys.com/de/3-minute-demo/
https://emarsys.com/de/demo/
https://emarsys.com/de/partner-ecosystem/
https://emarsys.com/de/partner-ecosystem/
https://emarsys.com/de/why-emarsys/services/
https://emarsys.com/de/contact-us/

SAP Emarsys

Gartner, Magic Quadrant for Personalization Engines, Penny Gillespie, Alex De Fursac Gash, Mike Froggatt, Jessica Dervyn, Jason Daigler,
Julia Lintern, 4. Februar 2025

GARTNER ist ein eingetragenes Warenzeichen und eine Dienstleistungsmarke von Gartner, Inc. und/oder seinen Tochtergesellschaften
in den USA und international; und MAGIC QUADRANT ist ein eingetragenes Warenzeichen von Gartner, Inc. und/oder seinen
Tochtergesellschaften und wird hier mit Genehmigung verwendet. Alle Rechte vorbehalten.

Gartner unterstiitzt keine Anbieter, Produkte oder Dienstleistungen, die in seinen Forschungspublikationen dargestellt werden,

und rit Technologieanwendern nicht, nur die Anbieter mit den h6chsten Bewertungen oder anderen Bezeichnungen auszuwihlen.

Die Forschungspublikationen von Gartner geben die Meinung der Forschungsabteilung von Gartner wieder und sollten nicht als
Tatsachenbehauptungen ausgelegt werden. Gartner lehnt jede ausdriickliche oder stillschweigende Gewahrleistung in Bezug auf diese
Studie ab, einschlieBlich jeglicher Gewihrleistung der Marktgangigkeit oder Eignung fiir einen bestimmten Zweck.

SAP wurde im Gartner Report bereits vor der Ubernahme im Jahr 2020 als Emarsys ausgezeichnet.

SAP Emarsys ist die Customer Engagement-Losung mit intelligenter CX von SAP, die es Unternehmen erméglicht, personalisierte, Al-
gestiitzte Omnichannel-Erlebnisse bereitzustellen. Die intelligente CX-Losung von SAP ist auf Skalierbarkeit und Erweiterbarkeit ausgelegt
und integriert Handels-, Vertriebs-, Service-, Marketing- und Kund*innendaten. So kénnen Unternehmen die Erwartungen ihrer Kund*innen
mit relevanten Echtzeit-Interaktionen tibertreffen. Ob digital aufgestellte Durchstarter oder global agierende Konzerne — SAP Emarsys
hilft Unternehmen, die beste Customer Experience bereitzustellen und Kund*innen genau die Produkte, Informationen und Erlebnisse zu
bieten, die sie zur richtigen Zeit, am richtigen Ort benétigen. Weitere Informationen finden Sie unter www.emarsys.com/de

© 2025 SAP Emarsys. Alle Rechte vorbehalten. SAP Emarsys, die SAP Emarsys Marketing Platform, SAP Emarsys Atrtificial Intelligence Marketing und andere
sind Marken von SAP Emarsys. Das SAP Emarsys-Logo und andere kreative Elemente sind Eigentum von SAP Emarsys und urheberrechtlich und/oder
markenrechtlich geschditzt.



