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Davon sind wir 'L'lberzeu'gf"é;f}l.-_;;{;,
“Marketing without

”

data is like driving
with your eyes closed.”
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Executive Summary

Kundenbindung durch kanstliche Intelligenz verbessern

Durch Marketing Automation kdnnen MarketingmalBnahmen effizient und automatisiert
im jeweiligen Use Case durchgefiihrt werden. Das ist bekannt und wenig disruptiv. Die
MaBnahmen und die Use Cases muissen von der Marketingabteilung definiert und
aufgesetzt werden und folgen dann relativ einfachen Regeln und Bedingungen. Das
System lernt aber nicht sondern folgt Definitionen.

Durch die Integration samtlicher Kundendaten (Uber die Marketing Abteilung hinaus)
wird die Datenbasis zu einem Kunden und seinem Verhalten signifikant erhdht. Dies ist
sowohl bei B2C aber auch bei B2B der Fall. Wir binden Daten aus CRM und ERP ebenso
mit ein, wie auch das Verhalten auf Events und Websites. Auf Basis dieser angereicherten
Kundendaten lasst sich die Vorhersage des Kundenverhaltens praziser gestalten.

In der Konsequenz lernt dieses Marketing Automation System mit jeder Aktion und

sorgt so dafilr, dass durch prazise Vorhersagen der Kunde den gewiinschten Content
zum richtigen Zeitpunkt bekommt. Und dies zahlt natirlich auf die Kundenbindung ein.

&5 avanade
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Stephan Beck ist seit Uiber 20 Jahren flr globale Marken im
Bereich Digital Marketing, Marketing Leadership und Marketing
Transformation tatig. Als Experte fur Digital Marketing und
Solution Sales Leader in der D-A-CH Region ist er |hr
Ansprechpartner fir alle Themen in Bereichen wie Customer
Data Platforms, Marketing Automation, Digital Asset
Management oder Digital Event Solutions.

&5 avanade

Michael Huber sammelte nach seinem Studium der
Wirtschaftsinformatik mehrere Jahre Erfahrung bei weltweit
fihrenden Unternehmen in verschiedenen Rollen und Landern
und ist seit 2015 bei Avanade. Er ist nun seit mehr als 18 Jahren
im In- und Ausland als Berater und Projekt Manager fir CRM
Themen tatig.

©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved. 5


https://www.linkedin.com/in/stephanbeck1/
https://www.linkedin.com/in/stephanbeck1/

t
sondern eine fortlaufende
Reise, die man mit erfahrenen
Partnern gestaltet.”
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Was Avanade anbietet

und was uns unterscheidet.

Experten mit sehr viel Branchenerfahrung im
Bereich Marketing, Marketing Transformation,
Digital Marketing, Marketing Automation so
wie die Einbindung von MarTech Tools.

Durch unsere einzigartige Expertise
unterscheiden wir uns von unserem
Wettbewerb.

Unsere Leistungen haben wir in vier Bereiche
eingeteilt.

@ ava n a d e ©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved.




Was wir fir
Kunden leisten

é@ avanade

s

Schritt 1
ASSESSMENT, STRATEGIE & OPTIMIERUNG
* Status-Quo Marketing Assessment * Heuristic Website Analysis
* Marketing Technology Stack and Capabilities * Marketing Automation Assessment and Roadmap
Assessment + eCommerce Vision and Roadmap Accelerator

* CX Assessment

J

Schritt 2
MARKETING AUTOMATION

* Lead scoring/Lead nurturing

« Digital Events nurturing @ éfp‘;?;nce
* Omnichannel Campaigning Manager

» Campaign Analytics

Schritt 3
DIGITAL MARKETING PLATTFORMEN

Content Management Solutions
* DAM Solutions — Digital Asset Management
» MarTech Platforms incl. CMS / CDP / DXP SITECORE
* Platform integration and upgrade

Schritt 4
ECOMMERCE SERVICES

e Commerce Platforms & Solutions
* Integration in ERP and CRM System Magenlo

Microsoft
Dynamics 365

\¢

Adobe
@ Experience
Manager

...> Microsoft
V Dynamics 365
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Was wir fir
Kunden leisten

&5 avanade

Schritt 1
ASSESSMENT, STRATEGIE & OPTIMIERUNG
+ Status-Quo Marketing Assessment * Heuristic Website Analysis
* Marketing Technology Stack and Capabilities * Marketing Automation Assessment and Roadmap
Assessment + eCommerce Vision and Roadmap Accelerator

* CX Assessment

s

\_

Schritt 2
MARKETING AUTOMATION

* Lead scoring/Lead nurturing
+ Digital Events nurturing

* Omni-Channel Campaigning
» Campaign Analytics

{) Qfs’e%?ence Ny, Microsoft

Manager V Dynamics 365

~

J

© o

Schritt 3
DIGITAL MARKETING PLATTFORMEN

+ Content Management Solutions

* DAM Solutions — Digital Asset Management Adobe

« MarTech Platforms incl. CMS / CDP / DXP SITECORE Experience
« Platform integration and upgrade HBNAESF

Schritt 4
ECOMMERCE SERVICES

e Commerce Platforms & Solutions

« Integration in ERP and CRM System ME}QCNO D F‘r"rL“‘
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Was wir fir
Kunden leisten

&5 avanade

Schritt 1
ASSESSMENT, STRATEGIE & OPTIMIERUNG
* Status-Quo Marketing Asessment * Heuristic Website Analysis
* Marketing Technology Stack and Capabilities * Marketing Automation Assessment and Roadmap
Assessment « eCommerce Vision and Roadmap Accelerator

* CX Asessment

Schritt 2
MARKETING AUTOMATION

* Lead scoring/Lead nurturing

« Digital Events nurturing éfpc;?ince
* Omnichannel Campaigning Manager

» Campaign Analytics

>

Microsoft
Dynamics 365

-

Schritt 3
DIGITAL MARKETING PLATTFORMEN

Content Management Solutions
* DAM Solutions — Digital Asset Management

¢ MarTech Platforms incl. CMS / CDP / DXP @ SITECORE

* Platform integration and upgrade

&) coerence

Manager

J

Schritt 4
ECOMMERCE SERVICES

e Commerce Platforms & Solutions
* Integration in ERP and CRM System Magento

>

Microsoft

Dynamics 365

©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved. 10



Was wir fir
Kunden leisten

Beratung und Strategie,
Implementierung und
Managed Services

I A Microsoft Azure

&5 avanade

-

\_

Schritt 1
ASSESSMENT, STRATEGIE & OPTIMIERUNG

* Status-Quo Marketing Asessment

* Marketing Technology Stack and Capabilities
Assessment

* CX Asessment

* Heuristic Website Analysis
* Marketing Automation Assessment and Roadmap
+ eCommerce Vision and Roadmap Accelerator

-

Schritt 2
MARKETING AUTOMATION

Lead scoring/Lead nurturing
+ Digital Events nurturing
» Omnichannel Campaigning
» Campaign Analytics

Ny, Microsoft

£3 Adobe
W) Experience o
& o )4 Dynamics 365

Manager

J
~

Schritt 3
DIGITAL MARKETING PLATTFORMEN

Content Management Solutions
* DAM Solutions — Digital Asset Management
* MarTech Platforms incl. CMS / CDP / DXP
+ Platform integration and upgrade

oS Adobe
-::E:;:' Experience
e Manager

@ SITECORE'

J
)

Schritt 4
ECOMMERCE SERVICES

e Commerce Platforms & Solutions
* Integration in ERP and CRM System

rljl I\/Iagento* Ny, Microsoft

. ®
An Adobe Company V Dynamlcs 365

J
~

J
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1. Mit einem 3-Stufen Projekt Plan

- Implementierung .. : Kontinuierliche Powered by Analytics
Weiter- Wir nutzen Erkenntnisse aus

BigData, durch Visualisation,

E : ¢ entwicklung oo \ :
......................... i P i . Prediction und Analysis, damit
S Desion  Rel Aufbau eines MVP  husweiungautnewe sl Grandigeti
Pl Wir erweitern unsere Losung durch die : i Kandle, einbindenvon kiinftige
: L. Vorbereitung : Entwicklung eines MVP. weiteren.StgkehoIdern. Geschaftsentscheidungen
: Vision Aufsetzen der : Die Erkenntnisse aus dem MVP nutzen wir um E Optimierung. dienen.
: Wir entwickeln gemeinsam Architektur von P weiter zu wachsen. P
eine Losung, die schnell Dynamics 365
zusétzlichen Nutzen Marketing und
bringt und leicht Customer Insights. P
weiterentwickelt, Einrichtenvon Usernund §
erweitert und verbessert Security. - 2
werden kann. D
I, :
@ Ausbau und Erweiterung der Kundenldsung durch
) : i kontinuierliche Entwicklung bestehender und neuer
MVP—KundenIosur‘\g.en auf der Grundlage der Funktionen sowie Nutzung von
P ol zuvor ddefln!er;c/gq Usegfi/sesb , zusétzlichen Datenquellen.
Bewdhrte Avanade Methodik zur Definition mplementierung der in Vision- orbereitungs- i Ausbau der Implementierung der in Vision- &
- Phase definierten Prozesse. P . s
und Detaillierung der Umsetzung als P Vorbereitungs-Phase definierten Prozesse.
Basis fiir das MVP. _
> < Wochen > < Monate <

A

Tage

Grundlage Next Level Forward-thinking

@ ava n a d e ©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved. 13



2. Mit unserer Expertise und unseren Expert:innen

Uber O 23 9% #1 w 14

Microsoft Gold Weltweit in Dynamics Microsoft Alliance
Competencies Zertifizierungen Partner of the Year
Auszeichnungen

. . ® Accenture/Avanade Auszeichnung
Digital Marketing h‘ von Adobe zum \ 720

2020 Global Digital Experience

320 LUMA Human-

Centered Design Experten

@ Avanade Auszeichnung zum
Global Partner of the Year 2021 6

sitecore sowie erster
Sitecore Global Platinum Global De|i\/ery
Léndem Solution Partner
Centers

Avanade Auszeichnung zum

Episerver
2020 Partner of the Year

Award (Australien/APAC)

&> avanade

3500

Analytics Spezialisten
und

4200

Experten fur Business
Excellence und
Automatisierung

©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved. 14



3. Mit einer umfassenden Plattform -
Dynamics 365 Marketing

Dynamics 365 Marketing bietet die Grundlage fur Realtime Marketing. Personalisierung Ihrer Inhalte inbegriffen.

Lead

L) Transformational
Nurturing /
personalisiert Customer g

Journeys mit nathtloser und g .
Eine einheitliche direkter Integration in KI Fahlgke|ten
Kl-gesteuerte Einblicke,

Microsoft Teams und
Plattform Dynamics Customer |nsigry/\ ﬂ Lead-Scoring und
bietet Ihnen die erprobte Omni-Channel

benutzerdefinierte

Integration mit anderen / Dashboards verbessern Business Impact
Dynamics 365-Produkten \_/4 Kampagnen

Ihre Marketing

Insiah Erweitert um anpassbare Automation. Zu den
nsights . Vorlagen, dynamische Funktionen gehoren
und Reporting A/B-Tests fur Kampagnen intelligente Planung und
\_/ ermdglicht kontinuierlich und verbesserte Spam-Score.
multimedia source segments Funktionen fiir Sprache zur
( upzudaten. Erstellung von

Zielsegmenten.

Zusétzliche Integrations-
moglichkeiten fiihren zu einer
360-Grad-Sicht auf lhre Leads.

Tactical

Zusammenfiihren von Silos,
um manuelle Prozesse und
damit Workload zu reduzieren.

&5 avanade

Schnellere Entscheidungen und
Reaktionen auf Kundenwiinsche
ermoglichen Realtime Marketing

©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved. 15
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Unser Szenario

Kundenerfahrungen personalisieren!

P
Model

1. Klaus, ein ehemaliger treuer und wertvoller Kunde
(hoher Abwanderungswert und hoher CLV), erhélt eine
E-Mail mit einem Rabattangebot fiir ein Produkt, an
dem er interessiert ist

* basierend auf ehemaligen Einkaufen, berechnet
mit Hilfe der Customer Insights (Cl) Vorhersage-
modellen

2. Neben dem Rabatt auf Lautsprecher wird bei Kauf vor
einem bestimmten Datum auch eine kostenlose
Konzertkarte von David Guetta angeboten

e |dentifizierte Affinitat fur elektronische Tanzmusik

Re—engage
Pjnpoid
BB!JlP!J se@Q

Klaus, unser

(EDM), basierend auf demographischen Daten, Kunde
berechnet mit Cl Affinitatsmodellen
Geteilte
3. Er kauft den Bluetooth Lautsprecher und bekommt den Leidenscha“

Gutschein fir das Konzert. Als Ergebnis erhalt er neue
Pramienpunkte, zeigt ein reduziertes Abwanderungs-
risiko und einen erhéhten CLV-Wert

@ ava n a d e ©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved. 17



Unser Szenario

Kundenprofil mit Kaufhistorie

Klaus Blau
Kéln Lindenthal
Last activity: 4/11/2022

Q\') =
g Customerld 753a54fb16f80d82cd1df67c22aa3820
§ Gender Male
§ Birthday 7/18/1998
g Phone
; Email

E Address
H K&In Lindenthal,
Germany

* Additional fields B

: lds
: CRMContact: CRMContact
CiD CID_0640
CID_Alternate CID_0640
E POS: POSPurchases
TransactionlD TID_27640
Transaction/D_Alt..  TID_00640:TID_03640:TID_06640:TID_09640;...
E eCom: eComPurchases
eTransactionlD eComTID_03640
eTransactionIlD_Al.. eComTID_00640:eComTID_03640

&5 avanade

Activity timeline
ﬁ
2 eComPurchases 10 POSPurchases

APR 2022 (1) ~

HDMI Cable - 4/11/2022
Hamburg

MAR 2022 (1) ~

Earphone - 3/11/2022
Hamburg

JAN 2022 (1) ~

Bluetooth receiver - 1/1/2022
Hamburg

MAY 2020 (1) ~

Oltiva Mobile Speaker - 5/19/2020 E

APR 2020 (1) ~

Earphone - 4/11/2020
Hamburg

FEB 2020 (1) ~

Bluetooth receiver - 2/20/2020

Customer Insights Ergebnisse

Hoher CLV

\/ (prognostizierter Umsatz

des Kunden)

Hohe Abwanderungs-
wahrscheinlichkeit (keine
weiteren Kaufe)

Vorhergesagte
Produktempfehlung
(Mobile Speaker)

Vorhergesagtes
musikalisches Interesse
(EDM)

Kundenengagement mit

automatisiertem und

personalisiertem Marketing

Personalisierte Email mit

‘/ hoher Relevanz-

Wahrscheinlichkeit fur
Produktempfehlung

I ourney stort
HighCLVandChurn

886

Send an email

" Oltiva - Produktempfehlung

886

] If/then branch
¥ Marketing Form Submitted

|

Send an email
Vielen Dank fir ihren Einkauf Exit

©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved.
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Experience Blueprint

i ) Erhalt ™,
Offnet Kaufbestatigung :
Reaktivierungs- und zuséatzliche
E—I\_/Iail Inhalte :
Erhalt E-Mail : :
zur erneuten Kauft im
Aktivierung : Webshop ein

o — I
/S O 8 R 2d
Reaktivierungs- Abwanderungs- Die Journey reagiert

Journey kunden identifiziert auf den Kauf und

entwerfen : : sendet zusatzliche
Definition der Orchestrierung der Journe sfcartet und Inhalte

Segmente in Reaktivierungs- versendet die
Customer Insights Journey erstellen Inhalte

e
LN .
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved.
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Intro und Erklarung

CDP Client Data Platform (Kundendatenplattform)

Churn (Kunden-) Abwanderung

Customer Journey Kundenkontaktverlauf

Customer Lifetime Value (CLV) Wert des Kundenlebenszyklus, bzw. der prognostizierte Umsatz des Kunden

Prediction Model Vorhersagemodelle

Kundenprofil Customer Insights hilft dabei, Daten verschiedener Quellen zu harominsieren und zusammenzufiihren. Dadurch

entstehen einheitliche Kundenprofile.

Measures / Kennzahlen helfen lhnen, das Kundenverhalten und die Unternehmensleistung besser zu verstehen. Sie betrachten und
berechnen relevante Werte und fiigen diese zu den vereinheitlichten Profilen hinzu.

Segmente ... ermoglichen es Ihnen, lThre Kunden auf der Grundlage demografischer, transaktionsbezogener oder
verhaltensbezogener Attribute zu "gruppieren”.
Kundenprofile, die den Filtern einer Segmentdefinition entsprechen, werden als Mitglieder eines Segments bezeichnet.
Link zur Doku hier

@ ava n a d e ©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved.
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https://docs.microsoft.com/en-us/dynamics365/customer-insights/audience-insights/segments?tabs=b2c

Experience Blueprint — Step 1: Vorbereitung der Daten
und Definition der Segmente in Customer Insights

.
g
---------------------------

&5 avanade

Definition der
Segmente in
Customer Insights

Reaktivierungs-
Journey
entwerfen

Orchestrierung der
Reaktivierungs-
Journey erstellen

.
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Erhalt E-Mail
ZUr erneuten
Aktivierung

Abwanderungs-
kunden identifiziert

versendet die
Inhalte

Offnet
Reaktivierungs-
E-Mail

Journey startet und

Kaufbestatigung
und zusatzliche :

Inhalte

Kauft im
Webshop ein

Die Journey reagiert
auf den Kauf und
sendet zusatzliche

Inhalte

©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved.
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Kundenprofil in CI mit angereicherten Daten

Kennzahlen

Klaus Blau Activity timeline Y Filter Top Recommended Product
Last updated 7 days ago

Kéln Lindenthal @
Last activity: 4/11/2022 @ . -
”  Oltiva Mobile Speaker

%:) = 2 eCoemPurchases 10 POSPurchases
Customerld 753a54fb16f80dG2cd 1df67c2eaa3s20
APR 2022 (1) ~ | Bydate v ChurnScore
Gender Male Last updated 7 days ago Last updated 7 days ago

@ HDMI Cable - 4/11/2022
Birthday 7/18/1998 Hamburg " 804.63 L~ 0.61

Phone 49135766132 MAR 2022 (1) ~
AR EWE (1) A
CID_Alternate CID_0640
Interest SoV for customers like Klaus Blau (i)
POS: POSPurchases @ Earphone - 4/11/2020
Transaction|D TID_27640 Hamburg e SR
Pop Music
TransactionlD_Alt...  TID_00640;TID_03640;TID_06640;TID_09640;... FEB 2020 (1) ~ N
eCom: eComPurchases Jance &S
. Bluetooth receiver - 2/20/2020 Feggae & C.. I
eTransactionlD eComTID_03640
Hamburg 0% 5% 10% 15% 20% 25%
eTransactionlD_Al.. eComTID_00640:eComTID_03640
Datenanreicherung

@ ava n a d e ©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved. 22



Vorhersagemodell : Kundenabwanderung

Transaktions-/Abonnementabwanderungsprognosen helfen bei der Vorhersage, ob ein Konfiguration, Parameter und Daten I
Kunde lhre Produkte oder Dienstleistungen innerhalb eines bestimmten Zeitfensters « Transaktionsdaten A Abennement
nicht mehr kaufen wird. . Aktivitatsdaten Abwanderung

+ Vorhersagefenster (z. B. 6 Monate vor dem oo
vorhergesagten Abwanderungsereignis)

Enddatum des

This model may be ready ¢ abrscheimichk Abwanderungsdefinition (z. B. 1 Jahr oh T
is model may be ready to use Churnscore by percentile e wanderungsdefinition (z. B. 1 Jahr ohne e
to predict churn based on the spunkte vorherlge Transaktion) +  Datum des Vorgangs
. 1 . Ist es wiederkehrend?
analysis of data that was added Wiederkehrende
duri fi tion. . o geo Haufigkeit in Monaten
uring configuration Berechnungslogik und Validierung
Kundenaktivitat
75 * Forrest-Tree-Regressionsmodell D el
 Fur die Validierung und die Einstufung (A, B, *  Eventaktivitat
Wichtigste .. . .. . o Aktivitatstyp
Most influential fact Einflussfaktoren C) werden fir die erste Trainingssitzung 70% L
ostinfhentiatiactors 05. Prazision und Genauigkeit verwendet. Details - Bestelungs D

Betrag

zur Berechnung finden Sie hier

Factors Impact on churn risk
Number of products purchased 47973% EEE 125 Ei nsch ran ku ng
Transaction frequency 22569% M * Detaillierte Va|idiel’ungsergebnisse wahrend

, der Einarbeitung werden nicht offengelegt
Overall transaction value el 0 20t 40th  60th 80t 1ooth +  Wir empfehlen einen separaten
Traneaction dates cau 1 Validierungsprozess (auBerhalb von Cl), der

Verteilung der regelmaBig auBerhalb von Cl durchgefiihrt
; S48% Wahrscheinlichkeit
fransaction days (of weeld) et Likelihood to churn (number of customers) spunkte werden kann
Days between first and last transaction 2877% |1
Transaction months 2671% |
500
Days since first transaction 2438% |
Days since last transaction 2.259% | Documentatlon here
0 | — — .
¢ o » Subscription churn

Days before first transaction 1.819% | N v v

* Transaction churn

Churn risk

@ ava n a d e ©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved. 23


https://docs.microsoft.com/en-us/dynamics365/customer-insights/audience-insights/predict-transactional-churn?tabs=b2c#review-a-prediction-status-and-results
https://docs.microsoft.com/en-us/dynamics365/customer-insights/predict-subscription-churn
https://docs.microsoft.com/en-us/dynamics365/customer-insights/predict-transactional-churn?tabs=b2c

Vorhersagemodell: Produktempfehlung

Cl erstellt Satze von pradiktiven Produktempfehlungen. Die Empfehlungen basieren auf Konfiguration, Parameter und Daten
friherem Kaufverhalten und Kunden mit ahnlichem Kaufverhalten.

Mindestanforderung:

 TransaktionsdatenInformationen zum Bestell-ID
Produktkatalog (optional) Datum der
« Anzahl der zu empfehlenden Produkte Bestellung
Both the quality and quantity of . Erwartung von Wiederholungskéufen Produkt-1D
initial data indicate this model desselben Produkts Betrag
is ready to recommend Top 5 Produkt u L
products. Empfehlungen * Ausschluss von Produkten, die in den letzten x

Most suggested products (with tall Tagen gekauft wurden

Customer ID Top 3 der empfohlenen . o ye
Produkte mit ihren . Berechnungslogik und Validierung
Wabhrscheinlichkeitswert
-~ . .
&n 2 Kooperativer Algorithmus
Recommendations Previous purchases E 300 e Fir dle Validierung Und EinSthung (A, B, C)
5 werden 3 Metriken verwendet: NDCG bei K,
5 200 . . .
Product Score | E Erfolg bei K, MAP. Einzelheiten zur
E Berechnung finden Sie hier
USB Cable 069 5 100
& L o
AV receiver 0.68 o ElnSChranku ng
e . Bluetooth r... USB Cable  AUX Cable AV receiver 3.5 mm . Deta|”|erte Va||d|erungsergebn|sse Wéhrend
Top 5 products recommended der Einarbeitung werden nicht offengelegt
Key recommendation factors Data statistics . er. e.mpfehlen einen separaten
The model scans your customers’ past transactions to find similar people and similar products. Pattems in the purchases of similar customers—or 36.0K transactions Va||d|eru ngsprozess (auBerhalb von Cl), der
customers who buy similar products—inform model predictions. Shown below is the degree to which these factors shaped your recommendations. - JP. =
36,000 tranzaction records were scanned to identify trends and patterns. regelmaB|g auBerhaIb von CI durchgefuhrt
3.0K customers Werden kann

Past transa. o
Patterns and similarities among 3,000 customers were analyzed.

18 products

Customer . The madel looked for relationships between 18 different products.

Influential factor

Product si. A subset of total transaction data is used to test prediction accuracy.

Wichtigste
Einflussfaktoren und Docu mentation here

o
o
51

30 40 50 80 70 80 90 100

% of recemmendatiens influenced

eine Statistik der

\ verwendeten Daten
@ ava n a d e ©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved. 24



https://docs.microsoft.com/en-us/dynamics365/customer-insights/audience-insights/predict-product-recommendation#review-a-prediction-status-and-results
https://docs.microsoft.com/en-us/dynamics365/customer-insights/predict-product-recommendation

Vorhersagemodell: Customer Lifetime Value (CLV)

Cl prognostiziert zuklinftige Kundenausgaben fiir einen konfigurierbaren Zeithorizont,
um Marketingbudget, Kampagnen und Zielkontakte effektiver zu optimieren .

Konfiguration, Parameter und Daten

Transaktionsdaten

Mindestanforderung:

+ Tatigkeitsdaten (optional) . Bestell-ID

. Vorhgr‘sage-Fenste‘r « Datum der
Model score: A | Excellent + Definition von "aktiven Kunden Bestellung
This model found at least 5% more high- * Betrag

value customers than baseline (non Al)

Berechnungslogik und Validierung

Verteilung der °
Value of customers by percentile CEVERURKEzah! .

Predicted CLV over the next 2 Years on 3.0K active customers

Wichtigste
Einflussfaktoren 50

models. It's ready to predict CLV results Forrest-Tree-Regressionsmodell

Fur die Validierung und Einstufung (A, B, C) werden 70 % der
Daten beim ersten Training trainiert und auf 30 % der Daten
getestet: prozentuale Verbesserung bei der Identifizierung
hochwertiger Kunden im Vergleich zum Basismodell bestimmt
Einstufung (mindestens 5 %: A, 0-5 %: B, <0 %)

with very high confidence

Most influential factors

Factors Impact on Customer lifetime value (CLV)

Baseline Modell

Baseline = durchschnittlicher Monatsumsatz des Kunden im
Vorhersagefenster (z. B. letztes 1 Jahr) * Anzahl der Monate im
Vorhersagefenster (z. B. ndchstes 1 Jahr) * Kundenbindungsrate
(siehe unten)

Number of products purchased  40.155%

% of customers

Overall transaction value 17.143%

Low

Days since last transaction 13.923% High

Customer lifetime value (CLV)

Kundenbindungsrate: (E-N)/S * 100 S = Anzahl der Kunden zu
Beginn des Zeitraums (z. B. 1. Januar) E = Anzahl der Kunden am
Ende des Zeitraums (z. B. 31. Dezember) N = Anzahl der Neukunden
in diesem Zeitraum

Transaction frequency 10.889%

Days since first transaction 9.304%

Days between first and last trans.  8.586%

Beispiel: S = 100; E = 100; N = 10
Einschrankung

* Detaillierte Validierungsergebnisse wahrend der Einarbeitung werden nicht offengelegt
»  Wir empfehlen einen separaten Validierungsprozess (auBerhalb von Cl), der regelméaBig auBerhalb
von Cl durchgefiihrt werden kann

&5 avanade

Kundenbindungsrate = (100-10)/100 * 100 = 90%

Documentation here

©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved. 25


https://docs.microsoft.com/en-us/dynamics365/customer-insights/predict-customer-lifetime-value

Datenanreicherung

Environment
& Ciltiva

Customer Insights

@ 10 days left in trial | For licensing options, contact sales.

& Back | [> Run & Deactivate [i] Delete 7 Edit | &) Create segment L~ Create measure
Primary target audience

?
Individual consumers ..
H H Successful Updated: 7 days ago
B Interests enrichment (preview) © . L

it Home
B Cmies Customers enriched O] Interest affinity levels (0 Interest Share of voice (SoV) O]
4
&)  Segments 8 249 Pop Music I R Rap & Hip-.. I I

Measures of 3.0K profiles (8.30%) fep e — Pop Music

Dance & El... I N N Dance & El... I
Q Intelligence A Jazz I N Reggae & C... [ I
Reggae & C.. NN NN lzzz I
Data A~ 0 20 40 &0 &0 o 50 100 150 200 250
Mumber of enriched profiles Number of enriched profiles
Data sources r y r y
| @ Medium @ High @ Veryhigh | @ <25% @ 25-50%

Eutiies Last updated 7 days age

Unify Number of enriched customers Last 7 days

Enrichment

Activities

249 ®
Relationships
Exports
1. Jun 2. Jun 3. Jun 4. Jun 5. Jun 6. Jun 7. Jun 8. Jun
£ Admin ~
#® Enriched count
System
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Profile Analysieren und Segmentieren

Kundenprofile, die den Filtern einer

Segmentdefinition entsprechen, werden als
Mitglieder eines Segments bezeichnet.

HighCLVandChurn

@ Successful  Updated: 12 days

Attributes Data

Customerld contactid First Name Last Name Birthday Gender
005dcfb7045ad6d9d879a 41A27476-0FD8-EC11-ATB5-C Brigitte Werner 7/11/1988, 2:00:00 AM Female
03fda4eb549590000330d  19A77476-0FD8-EC11-ATBS- Marco Gerste 1/5/1979, 1:00:00 AM Male Customer Insights kann auch
Schnittmengenanalysen
0b063a572b833b6e664e2 DDOETL76-0FDS-ECT1-ATB5-( Leah Koertig durchfiihren
1150ad5179e3657c6485f(  ESASTATE-OFDE-ECT1-ATBS-0 Lukas Tweig
Segment size
169988fabfoba5b20e9abc 51A17476-0FDB-EC11-ATB5-C Klaus Hoover
3000
2300 Ubersicht tiber die Entwicklung der
Segmente Uber langere Zeitraume
|
2000 |HighCl Vgreaterthan8000
B ‘
in
T 1500
E
g
-
1000
500
0
9. May 16. May 23. May 30. May 6. Jun 13. Jun
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Experience Blueprint - Step 2: Erstellen der Journey

Definition der
Segmente in
Customer Insights

.
g
-------------------------------------------------------------------

&5 avanade

Offnet Kaufbestitigung :
Reaktivierungs- und zuséatzliche
E—I\_/Iail Inhalte :
Erhalt E-Mail : :
zur erneuten Kauft im
Aktivierung : Webshop ein

A =yl =
/s B | e 2
Reaktivierungs- Aklaqderupg§— Die Journey reagiert

Journey : kunden identifiziert auf den Kauf und
entwerfen : : sendet zusatzliche

Orchestrierung der X q Inhalte

Reaktivierungs- Journey s’:jartzt' un
Journey erstellen versendet die
Inhalte -

©2022 Avanade Inc. All Rights Reserved.
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Customer Journey detailliert gestalten mit Cl

Je genauer die Segment definiert sind desto detaillierter kann die Journey gestaltet

werden! Customer Insights bietet hier also einen enormen Mehrwert

€~ Re-engage churn customer @ Live @ Stop

)
886_ 0% Email
Total inflow Goal met
Ein Segment oder Trigger Analytics  Properties
startet die Journey
Journey start
HighCLVandChurn Select email

Oltiva - Produktempfehlung

886 Preview
. o . () oltivi Fasta pass . iy e
Customer Journeys erlauben das Eine Nachricht wird versandt -
Erstellen automatisierter Kampagnen. et
Sie beschreiben die Erfahrung die ein o Sendanemail s e Vorschau der v_erwendeten
Kunde durchlebt. Oltiva - Produktempfehlung o Nachricht
7S s s
==
886
Weitere Interaktionen des
Kunden fliessen in die -
Journey ein und T ———
Iffthen b h .
& L beeinflussen den Verlauf =

Marketing Form Submitted e, i s a8 ke 7 T asizndada
Eesamrin i fear forehar oo s Heeh Koroer

Send to
Email

Entscheidungsbaum mit
entsprechend angepassten
Nachrichten

Send an email - Send an email

Vielen Dank fiir ihren Einkauf = Oltiva - Produktempfehlung
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Dynamische Marketing E-Mails mit CI

< Vielen Dank fiir ihren Einkauf @ Readytcsend & Edit save |

Design  Reports  Preview and test

Dank Customer insights kdnnen wir
vorlieben der Kunden vorhersagen

Subject: Vielen Dank fur ihren Einkauf

und entsprechend dynamisch den
Inhalte von Marketing E-Mails
anpassen

Eine einfache Dankesemail?
Nicht ganz, dank der Customer

Insights Vorhersagemodellen

und Dynamischen Inhalten wird
diese E-Mail «intelligent»

ur den €inkauf

Als kleines Dankeschon bekommen Sie einen Voucher fiir ein Musik Konzert.

Einfaches Beispiel eines

dynamischen Inhaltes: {{#if EDMmusicFan}}

WENN Vorliebe gleich <EDM»,
DANN «David Guetta Ticket»

David Guetta
23.07.2023 18-21:30
Germany

{{/if}}
Erhéhung der Reward Punkte: {{ErhdhungRewardPunkte}}
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Experience Blueprint — Step 3: Die Journey startet

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
.
o,

Offnet Kaufbestitigung :
Reaktivierungs- und zuséatzliche
E—I\_/Iail Inhalte :
Erhalt E-Mail : :
zur erneuten Kauft im
Aktivierung : Webshop ein

/ T A 5@, 8,
Reaktivierungs- Abwanderungs- Die Journey reagiert
Journey kgnden identifiziert ~ : auf den Kauf und
entwerfen : : sendet zusatzliche
Definition der Orchestrierung dpr Journey sfcartet und nhalte
Segmente in Reaktivierungs versendet die
Customer Insights Journey erstelle Inhalte

e
LN .
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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Bleiben wir im Kontakt!
Bel Fragen wenden Sie sich gerne direkt an mich.

Stephan Beck
Director Digital Marketing

Solution Sales Leader
stephan.beck@avanade.com
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