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Agenda

Mehr Relevanz im Marketing

Praxisbericht 6 Monate Emarsys im Einsatz

Stefan Elmer, Protektor

Blick ins IT-Projekt

Fokus auf Menschen, Prozesse & Technologien

Martin Berger, All for One CX

KI konkret

Künstliche Intelligenz in Marketingszenarien

Vanessa Burmeister, SAP
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HISTORIE

Seit mehr als 120 Jahren.
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UNTERNEHMEN

Protektor wurde 1903 gegründet und entwickelte 

sich seitdem vom kleinen Familienbetrieb zum 

Marktführer für Bauprofile in Europa.
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Portfolio & Anwendung
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ÜBERSICHT
Fakten // Vertrieb & Marketing 
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UNTERNEHMEN

6  
Marketing

3
stufiger Vertrieb

Industrie – Fachhandel - Verarbeiter

+60
Sales (Europa)

10
Sprachen  

3
Tochtergesellschaften

+3.500
Produkte
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Herausforderungen // Gründe für einen Wechsel?
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Geburtstag
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Wie schafft man es überhaupt, eine 26,21m hohe Welle zu surfen?

Wie schafft man es, zielgruppengerechtes Marketing nachhaltig aufzubauen?
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Es braucht Vertrauen.
Es benötigt ein Team.
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MARKETING

Spotter = Dienstleister 

Surfer = Marketing Leiter ;-) 

Saftey Crew = Marketing & Vertrieb

Jet-Ski (Rescue)= Dienstleister 
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Content & Usability
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Segmentierung & Zielgruppenansprache
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Dynamische Inhalte & Klickverhalten
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Dynamische Inhalte & Klickverhalten
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Take aways & Ausblick
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MARKETING

TAKE AWAYS

▪ Bereinigung „alter Bestandsdaten“ 
-> Clean System

▪ Team Know-How wächst gemeinsam mit 
System 
-> kontinuierliche Weiterentwicklung

▪ Fokus auf Customer Centricity
-> Personalisierung & Automation

▪ Regeltermine mit den Jet-Ski Fahrern & 
den Spottern 
-> Partnerschaft

AUSBLICK

▪ Anbindung CRM (Sales Cloud) 
-> Lead Generierung

▪ Integration Loyalty Club 
-> Ausbau Personalisierung

AI generated image

Waxed Board

Clean System

Great Performance
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PROTEKTORWERK 

Florenz Maisch GmbH & Co. KG

Viktoriastraße 58

D-76571 Gaggenau

(0 72 25) 977-0

(0 72 25) 977-111

info@protektor.com

www.protektor.com
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MARKETING

Vielen Dank für Ihre Zeit!

No Rocket Science

– just Surfin´
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Surfin‘ with All for One Customer Experience

Fokus auf Menschen, Prozesse & Technologie

Hybrider Ansatz: Risiken minimieren durch 

Kombination von agil & klassisch

Quick Wins: Teilprojekte für schnelle Erfolge

Gemeinsame Anforderungen: Fachbereiche & IT im 

Dialog

Iterativ verbessern: Review → Feedback → Re-Work
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BETRIEB

CUSTOMER CARE

Nahtlose Übergabe an

das Customer Care Team 

der All41 und Fortsetzung

des kontinuierlichen

Verbesserungsprozesses

ERFOLG

NACHHALTIG 

SICHERN

16

Hybrider Projektansatz

EVALUIERUNG EINFÜHRUNG

Traditionelle und agile Methoden werden kombiniert und durch das

iterative Vorgehen in Zyklen wiederholt

1 2 …

Projekt-

vorbereitung

Funktionelles Design und

Realisierung in Sprints

Prozess & Use

Case Mapping

& Anpassung

Scoping

Test-

phase

(UAT)

Produktiv-

vorbereitung

Go-Live

+ Hyper

Care

Assessment 

Workshop &

erstes Scoping

Kollaboration und Austausch

Change Management
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Projektüberblick SAP CX
2025 2026

April Mai Juni Juli August September Oktober November Dezember Januar Februar März

Analyse, Vorbereitung

Kick-Off und Scoping & 

Workshops

Sales Cloud**

Service Cloud**

Emarsys**

Phase 2 / Customer Care / 

Betriebsführung 

SAP Release Upgrade*

SAP Sales Cloud Implementierung

SAP Emarsys Impl. Pt 2

Mai / 2505 August / 2508 Feber, 2602

*Quartalsweise Upgrades mit neuen Features, Funktionalitäten, Verbesserungen durch SAP

Sales Service

SAP Service Cloud Implementierung

SAP Emarsys Impl. Pt.1 

November / 2511

Marketing
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Workshop Vorgehensweise

Einführung Ist & Soll System Demo Use Cases

Begriffsdefinition und 

allgemeiner Überblick 

zum Thema

Methode:

- Folienpräsentation

- Diskurs 

Aktueller Prozess, System 

und Anforderungen

Methode:

− Demo

− Systemview

− Diskurs

SAP Standard Prozess, 

Best Practice

Methode:

- Demo Testsystem

Vorbereitete Use Cases 

und Analysefragen zur 

Anforderungsdefinition

Methode:

− Use Case 

Dokumentation 

Extranet - 

Fragenkatalog & Stories

In 4 Schritten zur Anforderungsdefinition:

Im Zuge themenbezogener Workshops werden die Anforderungen und Prozesse definiert.



in Emarsys Szenarien
aka surfin‘ the AI Wave 

Presenter:

Vanessa N. Burmeister,  CX 

Solution Advisor  

Künstliche Intelligenz
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ZuverlässigRelevant Verantwortlicher
Einzigartig zuverlässige KI, die auf den 

umfassendsten Geschäftsdatensätzen der
Branche trainiert wird.

Die relevanteste KI, die im Kontext Ihrer 
Geschäftsprozesse ausgeliefert wird.

KI basiert auf führenden Ethik-
und Datenschutzstandards.

Lösung echter Probleme von Marketers
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Wie SAP Emarsys KI nutzt, um außergewöhnliche Erlebnisse zu schaffen

Zielgerichtete KI Generative KI Dialogorientierte KI

Transformieren Sie Kundenerlebnisse 
mit umfassenden Einblicken, 
Prognosen und personalisierten 
Empfehlungen,  die auf maschinellem 
Lernen basiere

Beschleunigen Sie die 
Kampagnenerstellung und verbessern 
Sie die Relevanz von Inhalten. 
Generieren Sie mithilfe von Large 
Language Modellen Texte und Bilder –
und das viel schneller als zuvor

Steigern Sie die Produktivität, sparen 
Sie Zeit und bieten Sie bessere 
Erlebnisse mit KI-Assistenten für die 
Verarbeitung natürlicher Sprache.

Beispiele sind: 

✓ Versandzeitoptimierung
✓ Produktempfehlungen
✓ KI-Segmente

Beispiele sind: 

✓ Betreffzeilengenerator
✓ Pre-Header-Generator
✓ KI-Produktfinder

Beispiele sind: 

✓ SAP Joule
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Wie wir unsere KI-Strategie umsetzen
PilotUnterstützung von Marketingmitarbeitern und ermöglichen personalisierte Omnichannel-

Erlebnisse mit integrierten KI-Funktionen

Kundenlebenszyklusanalysen (Smart Insight)

Produktaffinitätsanalysen

Wertmessung und Zuordnung von Umsätzen 

KI-gestützte Berichterstellung 

Generative KI

Dialogorientierte KI

Erweiterte Berechnungen

Zielgerichtete KI

Zielgruppe und Segmente

Wer?

Vorhers age- K I S egmentierung

K I- gestützter 
S egmentbes chreibungs generator

Inhalte und Kanäle

Was?
Wo und wann?

Produktempfehlungen vorhersagen 
(Web, E

(Web, E

-

-

Mail, mobil) 

Messung und Einblicke

Warum?

Produktivität des Marketers

Wie?

Optimierung der Sendezeit 

Roadmap-Element

✓ Lead- oder Käufer-Lebenszyklusphase

✓ Kauf-/Umwandlungs-wahrscheinlichkeit

✓ Wahrscheinlichkeit für Abwanderung/inaktiv

✓ Ausgaben für Einkauf

✓ Kanalinteraktion 

KI-gestützte Inhalts- und 
Kampagnenerstellung 

Empfehlungscenter

SAP-Joule-Assistent für Marketing 

KI-gestützte Inhalts- und Kampagnenerstellung 

✓ Kampagnenübersetzer

✓ Content Composer

✓ Betreffzeilengenerator

✓ Pre-Header-Generator

✓ Produktsuche
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Betreffzeilen basierend auf E-Mail-
Kampagneninhalt schreiben 

Ohne KI

1,2 % Umsatzausgaben
für Kosten im 
Zusammenhang mit E-Mail-
Marketingkampagnen

Angelegter Wert

Jährliche Vorteile von
bis zu 1,2 Mio. €*

Mit KI

1,08 % Umsatzausgaben
für Kosten im Zusammenhang 
mit E-Mail-
Marketingkampagnen.

Marketingmitarbeiter

Ursula

* Zahlen für Konsumgüterunternehmen angenommen, Umsatz 1 Mrd. € und 2.000 Mitarbeiter | Jährliche Vorteile resultieren aus einem oder mehreren Werttreibern | Quelle: SAP Value Management

SAP Emarsys Customer Engagement, 
Betreffzeilengenerator

10 % weniger
bei den Kosten für die 
Erstellung von E-Mail-
Marketingkampagnen.

Marketing
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KI für Sie
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Zeit für Ihre Fragen
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Jetzt Kostenloses E-Book zu SAP Emarsys anfordern
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