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PROJEKTERFAHRUNG

» Projektleiter und Experte fur SAP
Emarsys, SAP Sales und Service
Cloud

= Erfahren im CX, IT- und Fachbereich

* Projektmanagement,
Implementierung,
Strategieentwicklung und
Change Management
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KiI UND B2B2C

BARBIE FILM (2023) UND KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

© All for One Group SE

Barbie ®

July19- @
People goes to Barbie Land in the Barbie special issue, now on newsstands! Catch up with the
cast of Barbie the Movie before you see the film in theaters this Friday.

SPECIAL EDITION'
D
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{3) airbnb Anywhere  Anyweek

Zraviews . Maliby, Cafornia, United States

Welcome to Barbie’s Malibu DreamHouse - Ken's W o e 1 L " - q
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594 comments 1.1K shares

@ Share D-
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Place to stay in a home hosted by Ken ,
2guests -1 bedroom - 1bed 1 private bath - $0 night

Booking period is closed
Sary,th sty o onger sadabie
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GEMEINSAMKEITEN

ACCOUNT BASED MARKETING (ABM)
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9 BEDEUTUNG EINER MULTICHANNEL
STRATEGIE IM ABM
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ACCOUNT BASED MARKETING

+ABM ist fir Unternehmen jeglicher Grole
geeignet!”

© All for One Group SE




ACCOUNT BASED MARKETING

.Multichannel-Strategien im ABM sind fur
B2B- und B2C-Marketingzwecke relevant.”

© All for One Group SE




ACCOUNT BASED MARKETING

.KI-Tools ermdglichen eine Automatisierung
und Skalierung von ABM-Prozessen, indem sie
Aufgaben wie Personalisierung,
Automatisierung und Segmentierung
Ubernehmen!”

© All for One Group SE

Segment Type: Standard Segment

Select the type for your segment.

I OO @ B 0k

Contact, Email behavic

Create a segment based

customer lifecycle data.

Relational segment

Create a segment using

databases.

Al segment

Create a segment using

Mobile Engage segmen

Create a segment based
Mobile Engage.

Web behavior segment

Create a segment based

scripts.



ACCOUNT BASED MARKETING

+ABM und Kl sind alte Schuhe und haben
keine Bedeutung am Markt!”




ACCOUNT BASED MARKETING

Account Based Marketing ist eine strategische Marketingmethode, bei der Unternehmen
gezielt auf einzelne Kunden (Accounts) zugehen und sie langfristig begleiten, anstatt
eine sehr heterogene Zielgruppe anzusprechen (All for One Customer Experience)

Account-based Marketing ist eine Strategie, die Marketing- und Verkaufsaktivitdten

koordiniert, um das Unternehmenswachstum mit einer Gruppe von Kunden gezielt zu
fordern (SAP 2024)

» Personalisierung
» Individualisierung von Marketingaktivitaten

» Adressierung von Bedurfnissen und Herausforderungen

© All for One Group SE
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ACCOUNT BASED MARKETING FUNNEL

Identifizierung
Identifizierung von Zielaccounts

Personalisierung
Personalisierte Content-Erstellung

Engagement
Multi-Channel-Engagement

Performance
R Auswertung und Anpassung der Strategie

© All for One Group SE 15




ACCOUNT BASED MARKETING
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Identifizieren Sie
Kunden mit der
besten Geschéafts--
méglichkeit.

© All for One Group SE

Verstehen Sie, welche
Bedurfnisse und
Personen fir lhre
Zielkunden wichtig sind.

Interagieren Sie mit
ausgewahlten Kunden
und Kontakten, um
deren Interesse und
Aktivitaten zu steigern.

Sorgen Sie fur einen
wohlkoordinierten
Austausch zwischen
Marketing und Verkauf.

Messen Sie den Erfolg
Ihrer
Marketingaktivitaten
und optimieren Sie
Ihre Programme.

Quelle: SAP (2024)
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UNSER STRATEGISCHER ANSATZ

ONE2ZMANY
ABM an mehrere Kunden ABM an ABM an einzelne
mit ahnlichen Merkmalen Gruppierungen GroBkunden
(Branche/...) (GroBe/...) (LE/...)

*
* **
0. “
-----------------------------------------------------------------------------------------
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CUSTOMER JOURNEY

AIDA (Lewis 1998)
=Attention
"|nterest

=Desire

mAction

» AICPURA-Ansatz (Heinemann 2021)

» Account Based Marketing (u. A. Information
Technology Services Marketing Association

1990)

© All for One Group SE
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@ Re-Targeting ® Online-Magazin

: @ Preisvergleichsseite .
Online ® YouTube ® App-Einsatz ® In-App-Service
® Corporate Website ® Online-Community
..D-Sl:utcf;n;zslzhlgesnapchm ® (E-)Newsletter Rating
o ‘gital- @ Pinterest Online-Shop Review
Online-Ad ® Facebook App-Einsatz |
® E-Mail ® Amazon WhatsApp Blogs
SeRanEs Kan Empfehlung
® Empfehlung ® Mailing ® Hotline Verkdufer ® Rechnung MGM
Verpackung .
@® PR ® Radio-Spot ® Prospekt Produkt ® Gebrauchsanleitung
rodu . .
® TV-Spot ® Plakat/OOH ® Angebot Produktprisentation @ Service-Hotline
® Anzeige ® Preisliste ® Support
® Katalog POS ® Dialog-Programm
Offline

Quelle: Kreutzer 2021, S. 11

® Kunden-Magazin
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CUSTOMER JOURNEY IM B2B - ABM

* *
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CUSTOMER JOURNEY IM B2B - ABM
02

b2b Anhand der gesammelten Daten
werden personalisierte Inhalte und
Angebote erstellt.

Anhand der definierten ABM
Strategie werden quantitative
und qualitative Ziele festgelegt.
Die Performance wird anhand
vordefinierter KPIs gemessen.

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII.’

mmnincere{ Strategie oo
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Identifizierung potenzieller Kunden.
In dieser Phase werden die
Bedurfnisse und Praferenzen
analysiert. Definition relevanter
Zielgruppen.

Durch gezielte Marketingmalinahmen werden
Kunden aktiv eingebunden und in den Dialog
mit dem Unternehmen gebracht. Ziel:
Langfristiger Aufbau einer Kundenbeziehung.
© All for One Group SE
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CUSTOMER JOURNEY IM B2C
02 04 06

. . Konsument hat sich fiir ein Bei positiver Kundenbindung
Kunde macht sich auf die Suche nach i , )
e . Produkt entschieden und kauft wird Kunde zum Flrsprecher
Produkten — BedUrfnisbefriedigung. o
es, z. B. in einem Webshop — des Unternehmens oder
Interesse des Kunden muss geweckt
Prozess sollte schlank gehalten Produkts. Erfahrungen werden
werden. Z. B. durch Bannerwerbung, . . i
. werden in Social Media oder Blogs
Suchmaschinen, Newsletter seteilt

INTEREST cousmmn[c} PURCHASE > RETENTION € > ADVOCACY B

05

Gewinnung der Konsument hat mehrere In dieser Phase nutzt der
Aufmerksambkeit, z. b. durch Unternehmen und Produkte Kunde das Produkt —

Online- und Offline ausgewahlt, wobei er/sie sich jetzt Investition in Loyalty, z. B. CRM
Werbemalnahmen in der Entscheidung befindet. Z. B. und Communities

Testberichte und Empfehlungen

© All for One Group SE



MULTICHANNEL MARKETING STRATEGIE

Multichannel Marketing bezeichnet eine Marketingstrategie, bei der ein Unternehmen
mehrere verschiedene Kanale nutzt, um mit potenziellen Kunden zu interagieren und diese
zu erreichen.

T

Fokus der Touchpoints innerhalb der Marketingstrategie von B2B Unternehmen
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BEDEUTUNG DER PERFORMANCE IM
MULTICHANNEL MARKETING

Die Performance im datenbasierten ABM bezeichnet  paswoaa
die Fahigkeit, durch die gezielte Analyse von Daten die T
Effektivitat von Marketingaktivitaten zur individuellen TV < emarsys

Ansprache von Zielaccounts zu messen und den Erfolg
der Kampagnen zu bewerten.

" Messung von Kampagnen, zum Beispiel ROI- | 0 T .
Betrachtung* S

Database Growth 17das + @ Awtomation

= |dentifizierung relevanter Zielkunden
=  Optimierung von Marketingkampagnen - el

= Empirische Entscheidungsfindung

Mobile Engagement

Quelle: Marketinglosung SAP Emarsys 2024

*ROI (Return on Investment) ist eine Kennzahl, die die Rentabilitat einer
Investition, im Verhaltnis zu den Kosten dieser Investition misst. Im Marketing
bezieht sie sich beispielsweise darauf, wie effektiv eine Marketingkampagne
war (erzielter Gewinn im Verhaltnis zur Investition der Kampagne)

© All for One Group SE -



BEDEUTUNG DER PERFORMANCE IM
MULTICHANNEL MARKETING

Wichtigste Marketingdaten in Unternehmen weltweit 2023

Anteil der Befragten

Kaufhistorie Social Media Daten  E-Mail Marketing Daten Browserdaten Werbeplattform Daten CRM-Daten

© All for One Group SE

Intent-Daten

elle: Statista 2023, ID 1457614)
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KUNSTLICHE INTELLIGENZ - FORSCHUNG

Erkldrbares
Maschinelles

Kl-System- Lernen Kognitive

entwicklung Systeme

Medien- Sprach- Bamberger
informatik & i g So USFF
generierung Experience

Information A & Dialogsys- Zentrum fur Environ-

ments & Design

Retrieval teme i .
Kiinstliche
(s Grundiagen Inte||lgenZ Multimodale Mensch-

LE UBERL:
DIGITA EFERy,
Ng

tionsvisua- der Sprach- Intelligente Computer-
lisierung verarbeitung Interaktion Interaktion
Computa-

tional Social

Algorithmen Science Computer-

& Komplexi- netimen & Kl grafik & ihre
tatstheorie Grundlagen

i oM
3 NolixvaalNl ) NO\‘\‘\ND

Kl-Enginee-
ring in Unter-

Analyse

Energie- sozialer
effiziente Netzwerke

Data
Engineering

Systeme

SozioTecH

Quelle: Otto-Friedrich-Universitat Bamberg -
© All for One Group SE Bamberger Zentrum far KI (BaCAl) (2024) Link
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https://www.uni-bamberg.de/bacai/news/artikel/bamberger-zentrum-fuer-kuenstliche-intelligenz-bacai-tritt-zusammen-1/

KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

02

Anhand der gesammelten Daten
werden personalisierte Inhalte und
Angebote erstellt.

IDENTIFIZIERUN> PERSONALISIERUN(}
01

Identifizierung potenzieller Kunden.
In dieser Phase werden die
Bedurfnisse und Praferenzen
analysiert. Definition relevanter
Zielgruppen.

b2b

© All for One Group SE

Anhand der definierten ABM
Strategie werden quantitative und
qualitative Ziele festgelegt. Die
Performance wird anhand
vordefinierter KPIs gemessen.

Durch gezielte
MarketingmalBnahmen werden
Kunden aktiv eingebunden und in
den Dialog mit dem Unternehmen
gebracht. Ziel: Langfristiger Aufbau
einer Kundenbeziehung

T



KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

Ki-Segmente
erstellen

IDENTIFIZIERUNG &

Anzeigezeit

Kl-Beste Sende- und

Verwendung von Kl-Algorithmen zur
automatischen Segmentierung von

Kunden, basierend auf Verhaltensdaten.

Durch Feststellung einer besten
Sendezeit kann der Empfanger die
Anzeige oder den Newsletter an dem
Zeitpunkt erhalten, wenn er/sie am
besten dafur empfanglich ist

T

Bessere Definition von Zielaccounts und
zielgerichteten Marketingaktionen.
Chance der Erreichung digitaler
Zwillinge.

Die richtige Botschaft zur richtigen Zeit

Engagement @ 2o

CAPLT Algorithmen.

Al — Predictive email engagement

Al - Predictive web engagement

Al - Predictive lifecycle segments for customers
Al - Predictive lifecycle segments for leads

Al — Predictive revenue

Beispiel 1 - Verhaltensbasierte Segmentierung aufgrund

Erstellen Sie ein Segment unter Verwendung unserer Artificial-Intelligence-

Contacts who, in the next 30 days, | -- select an option -

are likely to remain inactive
are likely to disengage

are likely to engage

Beispiel 2 — Beste Sende- und Anzeigezeit

Barbie Land™ com sabor de BK® I,

BK{:Barbie:

i
e 5, e
- T
. ks
h * Preis 000€ i
. Danurn 31.12.2023
E Ort Messe Disseldorf
N o

© All for One Group SE




KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

IDENTIFIZIERUNG &

Kl-gestiitzte
Contenterstellung

Social Listening

Automatische Erstellung des Contents.

Uberwachung von Social Media und

Marketing.

weiteren Online Plattformen.

€ o= {

& B

0 0ems

Birthday Campaign - Al Generated Subject Line

Subject Line Generator

Beispiel 3 — Automatische Textgenerierung

Zeitersparnis und zielgerichtetes

T

|dentifikation potenzieller Zielaccounts.

© All for One Group SE

Erfahrungen aus dem Gremium:

#FOM24
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KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

E-Mail Basierend auf den Daten konnen Wichtige und relevante Informationen
Accountdaten genutzt werden, um die E-  kdnnen zielgerichtet versendet werden.
Mail zu personalisieren. Zum Beispiel anhand EL-Modell.
PERSONALISIERUNGQ Content Personalisierte Empfehlungen fiir Inhalte, Bester Content mit Preisanreiz.
y Recommendation basierend auf dem individuellen Individuelle (Verhaltens-)Trigger kénnen
Verhalten und den Vorlieben der Kunden  genutzt werden.
bieten.

Beispiel 1 - E-Mail

Beispiel 2 - Produkte

Neuheiten von WAFIOS

= : =
. - v || wad
L | D
' A .
<
FuL 126 BM 43 HighSpeed FUL 36+ dspeed RBV25R

e

]

uns sehr Gber Ihr Feedback freuen. Lassen Sie uns wissen, wie lhnen

k|

© All for One Group SE



KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

T

Webseite Inhalte von Webseiten kénnen KI- Zielgerichtet, zum Beispiel je nach
generiert erstellt werden, zum Beispiel ABM/CJ-Phase.
Angebote.
PERSONALlSlERUNG@ Emotionale Emotionen in Texten, Bildern oder Individuelle (Verhaltens-)Trigger kdnnen
y Intelligenz im Videos. genutzt werden.

Kontext der
Personalisierung

Beispiel 3 - Dynamische Anpassung der Webseite

WELCOME TO
THE PUMA FAM

© All for One Group SE

Erfahrungen aus dem Gremium:

#FOM24




KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

Conversational
Engagement

Predictive Lead
Scoring

KI kann bei der Erstellung von Mitarbeiter kdnnen sich auf weitere
individuellem Content angewandt Marketingthemen konzentrieren.
werden.

Bewertung und Priorisierung Fokus auf wichtigste Accounts, die kurz
potenzieller Leads (MQL/SQL) vor dem Abschluss stehen

Beispiel 1 — Conversational Engagement

Zalando kiindigt Fashion
Assistant basierend auf
ChatGPT an

Beispiel 2 - Predictive Lead Scoring

colcol

w

© All for One Group SE




KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

Automatisierte
Kampagnen

Analyse des
Contents und
Interaktionen

Verwendung vorgefertigter Kl-Taktiken
und Automatisierungen.

Touchpoints kdnnen auf den Content
und Interaktionen analysiert werden und
gewissen Stimmungen abzuleiten und

Insights zu gewinnen

Beispiel 3 — Automatisierte Kampagnen

S e

Tactics

@ B

¢ % Dae

- Stimmungsbild durch Emotionen
(linguistisch, Gesichtserkennung,...)
- Verhaltensmuster

T

Schnelle Bedienbarkeit und Optimierung
der Marketingkampagnen

© All for One Group SE

Erfahrungen aus dem Gremium:

#FOM24




KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

Attributions-
modellierung

Vorhersagemodelle
in verschiedenen
digitalen
Touchpoints (CRM,
Analysetools,..)

Messung der Wirksamkeit verschiedener  Schnelle und transparente Ubersicht.

Kanale und automatische Ableitung der  Sichtbarkeit Opportunity vs.

Ergebnisse Kampagnenerfolg und dadurch
strategische Ableitung

Durch den Einsatz von - Kaufwahrscheinlichkeit
Vorhersagemodellen (Predictive - Kiindigungswahrscheinlichkeit
Analytics) kdnnen Kunden gezielt - Kaufkraft

ausgewahlt und individuelle -
MarketingmaBnahmen ausgespielt
werden

Beispiel 1 — Attribution

11-21-2021

Total revenue

Total attributed r

* Revenue Impact

evenue

b Beispiel 2 - Vorhersagemodelle

$144k

© All for One Group SE
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KI ENTLANG DER CUSTOMER JOURNEY

Dynamische Geringere Kaufschwelle, mehr Absatz. Dynamische Gestaltung des Preises kann
Gestaltung des nach Kaufkraft und Verhalten des
Users/Kunden angepasst werden.

Preises
Kl-gestiitzte SEO- Personalisierte Anpassung von Interesse wecken und relevante
Optimierung Suchergebnissen. Informationen bereitstellen.
Beispiel 3 - Dynamisches Pricing Erfahrungen aus dem Gremium:
ae o im M ? ......................
AnE ! (
o o B i - ]
- . ). #FOM24
8 ’/’TEQM% &7 r
As@A

© All for One Group SE



KEY TAKEAWAYS

> Identifikation der Kunden ist der erste Schritt!
> Personalisierung ist und bleibt entscheidend!
» Engagement Uber alle relevanten Kanale hinweg!
» Betrachtung der Performance ist unerlasslich!

» Aufbau langfristiger Kundenbeziehungen!

© All for One Group SE




- THINK BIG START SMALL




UNSERE SERVICES

STRATEGISCHE UNTERSTUTZUNG

Marktanalyse und Kl im Marketing.
Im Detail aufzeigen welche
Bereiche/Portale/Services

Marktanalyse (Strategie)

STRATEGIE

KI'im Marketing

© All for One Group SE

OPERATIVE UNTERSTUTZUNG

MARKETING

SERVICES

Aufgaben abnehmen (CRM-Managen und
Contenterstellung). Im Detail aufzeigen welche
Bereiche/Services

Marketing Automationen
in Emarsys

Erstellung von E-Mail oder Web-
Channel-Vorlagen

Kampagnenerstellung — aktuell vor allem

E-Mail-Kampagnen

— CONTENT CREATOR

Content-Erstellung
Texte und Bilder

dIDVNVIN-INED

T

40
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DISCLAIMER

Die Informationen in diesen Unterlagen sind vertraulich und durfen nicht ohne vorherige schriftliche
Genehmigung durch All for One Group SE bekannt gegeben werden. Alle Texte, Bilder und Grafiken
unterliegen dem Urheberrecht und anderen Gesetzen zum Schutz des geistigen Eigentums. Alle Rechte
an diesen Unterlagen sind der All for One Group SE vorbehalten.

All for One Group SE stellt diese Unterlagen ohne jegliche Verpflichtung, Gewahrleistung oder Garantie,
weder ausdrtcklich noch stillschweigend, zur Verfugung. All for One Group SE Ubernimmt keine
Verantwortung fur Fehler oder Irrtimer in diesem Dokument, es sei denn, derartige Schaden beruhen auf
Vorsatz oder grober Fahrlassigkeit. Der Inhalt dieser Unterlagen kann von All for One Group SE jederzeit
geandert werden. Diese Unterlagen dienen ausschlieB3lich informativen Zwecken und durfen in keinen
Vertrag aufgenommen, fur Handelszwecke weiterverwendet oder an Dritte weitergegeben werden, soweit
sie nicht fur eine solche Verwendung gekennzeichnet sind oder eine vorherige schriftliche Genehmigung
von All for One Group SE vorliegt.

© All for One Group SE FuBzeile (optional), ein- und ausblenden Uber Einfugen/Kopf- und FuBzeile 43
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all-for-one.com
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