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Management (EMM)
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Nehmen Sie drel Dinge mit ...

1. Innovationen erfordern ein Umdenken im Marketing

2. Ohne Software geht es nicht , ohne modular integrierte Software
geht es nicht so gut

3. IBMist Leader flr Softwarelosungen im Marketing
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1. Innovationen erfordern ein Umdenken im Marketing

Der “starke Kunde” von heute stellt
Anbieter auf eine harte Probe

44% 4..10 80% 86% 4-5x 45% /8%

der Smartphone der CEOs verwenden mehr wird von fragen vor der Kunden
Unternehmen Anwendern glauben, sie mehrere Mehrfach- dem Einkauf vertrauen auf
verwenden suchen nach bieten ihren Kanale kaufern Freunde Empfehlungen
Crowdsourcing einem Artikel, den Kunden ein ausgegeben anderer Kaufer
der Kunden sie im Laden Top Einkauf-
kaufen wollen serlebnis

8%

der Kunden

stimmen dem

zu
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1. Innovationen erfordern ein Umdenken im Marketing

Globale Studie 2011: CMO ‘s geben
an, nicht vorbereitet zu sein

79%
Expect high/very high
level of complexity
over five years

. 31,

Feel prepared for complexity
expected complexity gap

“From Stretched to Strengthened; Insights from the Global Chief Marketing Study”
www.ibm.com/cmostudy ©2012 IBM Corporation 4
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1. Innovationen erfordern ein Umdenken im Marketing

Herausforderungen, welche die
wachsende Komplexitat zeigen

Figure 4

Underpreparedness

The biggest headaches The four most prominent Prieet

o Growth of channel and device choices

o Shifting consumer demographics

o RO accountability @

o Customer collaboration and influence

@ Privacy considerations Factors impacting
marketing
é Global outsourcing 40 Percent of
CMOs selecting as
Q Regulatory cansiderations “Top five factors®

@ Corporate transparency 0 20 40 Glt}

= Mean

“From Stretched to Streng:[hened; Insights from the Global Chief Marketing Study”
www.ibm.com/cmostudy ©2012 IBM Corporation 5
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1. Innovationen erfordern ein Umdenken im Marketing

Wie sich Kunden uber die Channels und
Medien hinweg verhalten

Kunde / Interessent

ﬁﬁ%

Website/Soziale :  Email ' Smart- ! Call Center | Laden/Filiale! Kiosk/ ' POS | Postweg
Medien ' ' phone ' ' ' Bankomat '

Marketing

©2012 IBM Corporation 6

IBMSoftware&
InnovationDay2012




1. Innovationen erfordern ein Umdenken im Marketing

Was die Kunden von lhnen erwarten :
relevante Dialoge

Kunde / Interessent

[e”

Website/Soziale | Email
Medien "

Eine Person hinter all den Channels “zieht die
Faden” und fuhrt den Dialog und die Beziehung
©2012 IBM Corporation 7
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1. Innovationen erfordern ein Umdenken im Marketing

Was die Kunden stattdessen erleben:
ISolierte Silos

Kunde / Interessent

ﬁ% —T h

I

Website/Soziale :  Email ' Smart- ! Call Center ! Laden/Filiale ' Kiosk/ ' POS | Postweg
Medien ' phone ' ' | Bankomat
@
Agenda Agenda Agenda Agenda Agenda Agenda Agenda Agenda
SW/Data SW/Data SW/Data SW/Data SW/Data SW/Data SW/Data SW/Data
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2. Ohne Software geht es nicht , ohne modular integrierte Software geht es nicht so gut

Die Marketing -Integration ist fur viele
Organisationen schwierig

Im Marketing fehlt meist ...

Paid Earned
media media

Platform
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2. Ohne Software geht es nicht , ohne modular integrierte Software geht es nicht so gut

EMM: Marketing -Plattform und zentrales
Kundenprofil

EMM ist eine Suite, die funf wichtige
Marketingprozesse Uber alle Channels integriert

Analysieren r. 7\ . Entscheiden

Marketingdaten L Jd \"j Die beste
zum Auffinden von Marketingaktion
verwertbaren automatisiert
Zusammenhangen

Bereitstellen A'L Ausfiihren
Daten, die jedes \l/ Animierende
Kundenprofil Nachrichten und
anreichern Responses
E messen

Managen
Marketingprozesse und
Ergebnisse messen ©2012 IBM Corporation 10
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2. Ohne Software geht es nicht

Beispiel fur den Einsatz der EMM Plattform

Email=leo@gmail.com
Cookie=24601

Cookie=24601
Standardbrowser
Besucht Bereich TOPClub

Besucht Website und bekommt Cookie

@Ileoludwig

Tweet ,Neues im TOPClub*®
Von 25 Followers geotffnet

Leo bekommt einen Tweet

mit Event zu Neuigkeiten

im TOPClub. Er kann

Freunde Uber Twitter ebenfalls
dazu einladen.

, ohne modular integrierte Software geht es nicht so gut

Email und Cookie
werden verbunden

Geoffnet=73%
Geklickt=5%

Bekommt spéater eine Email von seinem
zustandigen Betreuer mit
personalisiertem Link zu Goldprodukt,
klickt und landet auf Website.
Ein TOPClub Real-Time
Rabattangebot erscheint.

\

Verbindung von:

* Kundendatensatz
und Cookie

e Haushalt und Cookie

¢ Email und Haushalt

_

Leo fordert ein
Beratergesprach an,
loggt sich ein und
gibt die notwendigen
Daten fur sein Anfrage
an. Finde ,Facebook
TOPClub Like* Button.

Leo mag den TOPClub und
wird Fan auf Facebook

Facebook ID und

Leo wird Follower auf

dem TOPClub Twitter Feed Facebook Daten

koénnen jetzt

~permission based*

Cookie werden
verbunden

[ Cookie |[ 24601 |

@leoludwig gesammelt werden
Following 53
Followers 128
Twitter Daten werden
uber Twitter API
gesammelt

IBMSoftware&
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FacebooklD=01810 |
210 Facebook Freunde

Direkt || Leo Ludwig |

Geboren in Wien [ Twitter || @leoludwig |
TOPClub Fan ©2012 IBM Corporation 11




3. IBM ist Leader flUr Softwarelésungen im Marketing

Typische Ergebnisse unserer EMM -Kunden

Effektiveres Marketing

Effizienteres Marketing

Verbesserter Kundenwert, Mehr Kampagnen mit den
Loyalitat & Bindung gleichen Ressourcen
5-15% Verbesserung typisch 2-5x Verbesserung typisch By
Hoherer Online Marketing Schnellerer Zyklus fur
ROI Marketingmalinahmen
15x-25x Verbesserung typisch 40%-80% Reduktion typisch )
Hoherer Kampagnen ROI Reduzierte Marketingkosten
15-30% Verbesserung typisch 20-40% Reduktion typisch
_J/

Hohere Antwortraten (KSerlggere K-OSten far
10-50% Verbesserung typisch un engewmnun_g

25%-75% Reduktion typisch )

. Andere Metriken

ErhOhter BeSte”WQ rt Umsatz, Profit, andere abhangig von Branche
15-20% Verbesserung typisch (assets under management, ARPU, #products

owned, etc.) )
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3. IBM ist Leader flUr Softwarelésungen im Marketing

IBM fuhrt den Markt flr
Technologielosungen Im Marketing an

/ IBM: Leader

Magic Quadrant: Integrated Marketing Management , Oct 26, 2011

Gartner BM: Leader

Magic Quadrant: Multi-channel Campaign Management , May 20, 2011

IBM: Leader

Magic Quadrant: Marketing Resource Management , Feb 1, 2011 /

IBM: Leader

The Forrester Wave™: Web Analytics , Q4 ‘11

IBM: Leader

The Forrester Wave™: Cross-Channel Campaign Management , Q1 ‘12

J
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Vielen Dank fur lhre
Aufmerksamkeit!

Mag. Jann Evers
Senior Solution Consultant EMM
E: jann.evers@at.ibm.com, M: 0664 823 33 12
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