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Was gibt es Neues ...

- DYMATRIX Playbook 2024
* Merge ECONDA — DYMATRIX
« CXP - Aktueller Stand

+ Anderungen/Entwicklungenim Customer
Insight

* Neues Partner-Angebot: Cross-ChannelHub
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NFTs Returns on Investment (ROI)
MarTech-Stack-Strategie Net Promoter Score (NPS)
Customer Lifetime Value (CLV) und
Green IT
Automatisierung

Customer Acquisition Cost (CAC)

Customer Feedback-Analyse
Allokation
Cookieless
Tracking Kanaltbergreifende Budget
Attributionsmodellierung
Cloud-Strategie
Composable Integrierte 1st Party-
vs. Monolith und 3rd Party-Data Daten-
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Effizienz-Mindset

Kreationseffizienz

Kundenverhalten
auf neuen Plattformen

Generationswechsel

Loyalty

New Operating Models
Einsatz von Nearshoring
Content Decoupling
Effiziente Rollout-Prozesse
Content Delivery-Prozesse
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Bedingungsloser
Kundenversteher

Wirkkraftiger
Transformator &
Change Agent

nnachgiebiger
Finanzer

Austrainierter
Daten- &
Technikathlet
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Kennen Sie heute die Kund:innen, mit denen Sie
margen lhre Wachstumsziele (Uber-)erfillen wollen?

Ziehen |hre Marketing-, Data- _— o — Wie viele Interessent:innen/Kund:innen
L —

verschenken Sie an lhre Wettbewerber
durch Briche in der Customer Journey?

und Sales-Einheiten wirklich
an einem Strang?

/
/
Wie gehen Sie mit der
drastisch stelgenden
Komplexitat bei stagnie- /
renden Ressourcen um?

Wie gelingt eine pass
gerechte personalisierte

\ Ansprache?

Bauen Sie den richti- \

gen vierbeinigen Stuhl
aus Content, Daten, q

Tools und Prozessen?

} Wie ist wirklich der Return
on Investment (ROI) lhrer
P Marketing- und CX-Budgets
und wie steigern Sie ihn fir
die Zukunft?

\
N

Mutzen Sie das volle Potenzial
Ihrer First-Party-Daten zur
Optimierung aller Kanale?

Heben Sie mit lhrem MarTech-Stack
wirklich Ihre Patenziale?

Wo und wie erfolgreich hebeln Sie mit
kiinstlicher Intelligenz Ihr Geschaftsmodell?
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KennenSie heute die Kund:innen,
mit denen Sie morgen lhre
Wachstumsziele (iiber-)erfiillen
wollen?
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Wie gelingt eine passgerechte
personalisierte Ansprache?

l.' llln'
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NEUKUNDEN- TOP
HEBEL PERFORMER

s

LOW BESTANDSKUNDEN-
PERFORMER HEBEL

Bestandskunden monetarisieren

Customer First — Business Impact:
Unser Mantra
Quelle: eigene Darstellung @ Neukunden gewinnen &

N
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Customer Experience Platform

Im Zusammenspiel unschlagbar

Affinitéten
o o ==
g- o o e
Marketing 5 Al-based )
Automation A — g- & Customer
Prediction NBOs
® ® ® ® ®
Customer Data Customer Insights & Customer _ .
Platform (CDP) Web Analytics [ Care G -
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webshop / weoshop g (©)

() DIE LETZTEN 7 VOLLSTANDIGEN TAGE =

OFILTERAKTIV /'
%3 Onlineshop KPIs
Besuche

Besucher Seitenaufrufe

: : Umsatz : Konversions-Rate (%)
61.092 58.338 343164 59.423,64 0,678

Bestellungen

414

Besuche (Einstiege) nach Marketingkanal Kaufprozessfunnel

: Besucher im Zeitverlauf
o

58.338

4

\

Umsatz nach Besuchergruppe

: Umsatz je Gerateklasse : Umsatz je Marketingkanal
59.423,64 59.423,64

"“

59.423,64

BESUCHS it ProduKE-SeitenautruT: 4877,

00 Uhr 14 Uhr03 Uhr 17 Uhr06 Uhr20 Uhr 10 Uhr23 Uhr 13 Uhr02

Uhr 16 Uhr05 Uhr 19 Uhr

Wisderkehrende Sesuc

220%
4000




Affinitéten

.
Customer
v Tl K_O Lifetime Value

Live Happy
Al-based Cancellation
_ Prediction

Customer
Segmentation

Deine Recommendation Engine fiir mehr Umsatz.

¥ Dynamische
Reakiverung

@ - g
g0 -

Second
Order Push

widgats

\

Al-based ' ,
Customer o i 2
Prediction NBOs

2
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Bestimme, was Deine Kunden sehen.

Vorschau
e n
Vorschau

Business-Rule- Topseller der Kategorie

10.02.2022
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Cross-Channel Hub
Mehr Reichweite via Desktop & Mobile Advertising, Video Marketing und Social Media Advertising

« Einfach Audiences in der CXP bilden und Uber 13 digitale Plattformen ohne eigene Permission erreichen
(egal ob als Retargeting, Cross-Channel Ansprache oder Twinning Kampagne)

« Blacklist Audiences zum Ausschluss von Bestandskunden

« 100% DSGVO konform

« 75% hohere Matching Raten im Vergleich zu stand-alone Services wie z.B. Facebook Customer Match wee
facebook + QO

e LoV 0

« Modular zubuchbar e
N\ Google Ads s

& facebook Ads

Linked [} =¢is
d* TikTok Ads

N e amazonads

75% hoéhere
Matching Raten
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Cross-Channel Hub

Qualifizierte Verldngerung der Reichweite des eigenen E-Mail Marketings

o
« Nicht nutzbare Audiences aufgrund fehlender eigener Permissions e
- Dieses Potenzial ist in der CXP bezifferbar und bewertbar ,
— o
« Die Lucke zur Aktivierung dieses Potenzials schlieRt das Cross-Channel Hub R
1.288 004 '
« Cross-Channel Hub beziffert mit einemKlick, welcher Anteile erreicht werden kann _
« Zubuchungdirekt aus der CXP pro Kampagne _— @
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Jetzt Playbook
downloaden!
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Wie gehen Sie mit der drastisch
steigenden Komplexitat bei
stagnierenden Ressourcen um?

?
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Techno/0 gie

KI-Strategie
Generative KI/LLMs
Web3
Glasfasertechnologie
NFTs
MarTech-Stack-Strategie

Green IT

Automatisierung

Cookieless
Tracking

Cloud-Strategie

Composable
vs. Monolith

Customer
Data
Platforms
(CDP)
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Returns on Investment (ROI)
Net Promoter Score (NPS)

Customer Lifetime Value (CLV) und
Customer Acquisition Cost (CAC)

Customer Feedback-Analyse

Allokation

Kanalubergreifende Budget
Attributionsmodellierung

Integrierte 1st Party-
und 3rd Party-Data
Betrachtung

Marketing
Mix Modeling
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Kundenverhalten
auf neuen Plattformen

Daten- Generationswechsel
Lalssez-

falre

Loyalty

(Kuratierte)
Cutting-Edge Experiences

Community und Connections

P[4’v

Mikrobelohnungen

Datenethik
4C7-

Hyperpersonalisierung

Ultra-
Convenience

Der
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IMPACT Monitoring als zentrales Handlungsfeld

.ch weils, die Halfte meiner Werbung
ist hinausgeworfenes Geld. Ich weil3
nur nicht welche Halfte.”

— Henry Ford (*186311947)
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