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Hyper-Personalisierung ist die fortschrittlichste Art und Weise, wie
Marken inr Marketing auf einzelne Kunden zuschneiden
konnen. Dies geschieht durch die Schaffung individueller und
zielgerichteter Erlebnisse mithilfe von Daten, Analysen, KI
und Automatisierung.

Durch Hyper-Personalisierung kbnnen Unternehmen hochgradig
kontextualisierte Kommunikation an bestimmte Kunden zur
richtigen Zeit, am richtigen Ort und iiber den richtigen
Kanal senden.

- Deloitte



Was ist Verbraucher:innen
eigentlich assozieren damitgeeiN%E
Erfahrungen, die ihnen das
Gefuhl geben, etwas
Besonderes zu sein.
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A o Sie erwarten sich
| ' S von den Marken,
bei denen sie

.dass diese sie als kaufen...
Individuen mir ihren

¥ Interessen und
BedUrfnissen (er)kennen

| .. und dass sie IS
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Beziehung Uber Transaktion

Vom ,Hardsell* zur Wertschépfung entlang des gesamten Kundenlebenszyklus

ext est (ffer® ' ext = este perience

Best Service
Advice

Best Usage Hint
Best Customer Best

Action Product Advice

Recommend Next
Best Customer
Action to improve
the experience and
surprise the

customer ’ ¢

Provide explainer videos, inspire them
with new ways of using your products Promote value adding service
or how to best combine them with to make your customers’ lives
Promote new other offerings you have easier
features of features
not utilized by the

customer

Best Offer

Generate new sales

by offering new
products and
services

Best Lifecycle

t Best Education Message
Advice

Retention Advice Best Activation

Educate and make customers

Take Customer lifecycle and life
events into your considerations;
provide relevant advice given
current customer status and
future growth possibilities

Discover early retention signs
and act accordingly. Convince
Customer to stay with your brand

aware. There are a plenty of
options that customers don’t
realize and magnitude of benefits
customers don't recognize

Message

Activate the Customer on
various products. Active
customers do not churn and
generate the highest value




McKinsey, The value of getting personalization right—or wrong—is multiplying (2021) | Gartner, Top Insights for the C-Suite (2019-2020)




Win-Win fur alle
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Personalisierung macht den Unterschied

500/0

der Unternehmen werden.bis 2025
nicht alle ihre Interaktionskanale
orchestriert haben, um nahtlose,

kontextbezogene CX zu liefern.
Gartner

7 60/0

der Verbraucher:innen sind eher
bereit, bei Marken zu kaufen, die
personalisieren. 78% ‘wirden
sogar erneut-bei-Marken
einkaufen, die personalisieren.
McKinsey

X

ROMI und eine Umsatz-
steigerung von 10%o oder
mehr konnen.-realisiert
werden.

IDC
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7 3 %

der Verbraucher:innen erwarten ein
gewisses Mal3 an Personalisierung.
76% waren enttauscht, wenn es
sie nicht gabe.
McKinsey

28°/o

der CMOs halten ihr Unternehmen
far "reif", wenn es darum geht,
Kundenwissen zu erlangen und es
in umsetzbare Ergebnisse zu
verwandeln.
CMO Council

Gsas



Kampagnen waren gestern: Eine hoch-skalierbare 1:1 Personalisierung

erfordert Echtzeit-Entscheidungen Uber Next-Best-eXperiences

Wettbewerbsvorteil

'TRADITIONELLES' CRM

Massen-Kampagnen-Modell

OMNICHANNEL ENGAGEMENT

Personalisiertes Kampagnenmodell mit
eingebetteter pradiktiver Analytik

KI-GETRIEBENE HYPER-

PERSONALISIERUNG

Adaptive, skalierbare 1:1
Personalisierung in Echtzeit

‘Wahle Zielgruppe fiir ein
Produkt’

+ Geplante Outbound-Kampagnen

+ Mehrere analytische Modelle

AI/ML

90%

Geschaftsregeln

Copyright © SAS Institute Inc. All rights reserved.

‘Wahle feinere Zielgruppe fiir
ein Produkt’

» Orchestrierung von Omnichannel-
Angeboten

+ Geplante Outbound-Kampagnen und
Customer Journeys, wenige Events

» Dutzende von Modellen

»

»

‘Wahle das beste Erlebnis
fir die Kundin’

+ KI-gesteuerte Orchestrierung und
Personalisierung von Angeboten und
Produkten in Echtzeit

» Inbound-Fokus, Outbound in
Schliisselmomenten, automatische
Ereigniserkennung

 Kontinuierliche KI-Experimente und -
Tests

Hyper-Personalisierungs-Reife

20%
AI/ML NBX Regeln

Gsas


https://www.sas.com/pl_pl/offers/towards-ai-driven-hyper-personalisation.html
https://www.sas.com/pl_pl/offers/towards-ai-driven-hyper-personalisation.html

Das Customer Journey Marchen

Gsas
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Touchpoints Beziehungen entwickel

Christian Peter, Head of Marketing Automatien
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Touchpoints Beziehungen entwickel

Christian Peter, Head of Marketing Automa
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Wettbewerbsvorteil durch
Personalisierungs-Ansatz

) -

& 325

100+ A Unterschiedlich rsion bei
fen auf taglicher Ansprachen stehen tagli len CTAs, die
,um NBX fur die zur Wahl. Dieses Pool hyper-personalisiert
Interaktio in den letzten 5 wurden, im Vergleich zu
—— simpler regelbasierter

4
entierung
ROI von
rreicht und




er der Zukunft

eit-Entscheidungs und —Empfehlungs Maschine

™ ABC Bank Relationship Manager Assistant

Contacting: Alex Hackett. Finance Director, Yerville Advanced Technologies

on / Offer / Question

utomatische Vorschlage fur
Dokumente oder Knowledge
se Artikel

stellung von Gesprachsnotize



Hyper-PersonaliSierung in der Kommunikation

@ You

imagine you are an email marketer for a telecommunication company and need to
come up with a subject line and body text for an upgrade to the latest mobile phone
plan giving customers unlimited data, voice and text volumes. you want to personalize
the subject line and body text in such a way that you respect the personality types for
the DISC model. Produce a subject line for a dominant type.

ChatGPT
Subject Line for Dominant Personality Type:

"Unleash Your Power: Dominate the Network with Unlimited Everything!"

Body Text:

Hey [Customer's Name],

We know you're someone who likes to take charge and stay ahead of the game. That's

why we have an exclusive offer crafted just for you — the powerhouse of our network!

Upgrade to our latest mobile phone plan and experience the ultimate dominance with
unlimited data, voice, and text volumes. No limits, no compromises - just the freedom

to command your communication world.

Take control, seize the opportunity, and make the switch today. It's time to lead the way

in connectivity!

Best regards,

[Your Company Name] Team

You
tone it down a bit

@ You

imagine you are an email marketer for a telecommunication company and need to
come up with a subject line and body text for an upgrade to the latest mobile phone
plan giving customers unlimited data, voice and text volumes. you want to personalize
the subject line and body text in such a way that you respect the personality types for
the DISC model. Produce a subject line for an ‘influence’ type.

ChatGPT
Subject Line: "Unlock Your Social Power with Our Exclusive Upgrade! g7"

Body Text:

Hey [Customer's Namel],

Hope this message finds you in high spirits! We're thrilled to share some exciting news

that perfectly aligns with your vibrant and social personality. $%

Imagine a world where your conversations, connections, and adventures know no

limits. Well, get ready to make it a reality with our latest mobile phone plan upgrade! [

L 'd

Introducing unlimited data, voice, and text volumes designed to keep up with your
dynamic lifestyle. Whether you're staying connected with friends, sharing your latest

experiences, or influencing the social scene, this upgrade is tailor-made for you.

Here's a glimpse of what awaits you:

* Endless data to fuel your online presence
* Unlimited voice for those engagi

* Boundless texting to keep tl
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Michael Obermaier
Head of CX and MarTech Solutions CEE

+43 676 5417046
michael.obermaier@sas.com
#gerneperdu
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