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VOM LESENDEN ZUM FAN

Warum die direkte Kundenbeziehung zum
entscheidenden Wettbewerbsfaktor wird
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Kim Seidler, DXC

DIE MARKTVERANDERUNG
ZWEI TRAGENDE SAULEN UNTER DRUCK

Lesermarkte
fragmentieren sich

> Aufmerksamkeit verteilt sich
Uber verschiedene Outlets

Werbekunden bauen
eigene Okosysteme

» Daten und Aktivierung
ohne Intermediar

> Kontrolle Uber die

Kundenbeziehung wandert zu
anderen Akteuren

Umsatz Plattformen iibernehmen
Reichweite
(Werbung
& » /ugang zum Nutzer nicht mehr
Handel) exklusiv Uber Verlage

Personalisierung
Das neue Fundament

Aus Reichweite wird Beziehung. Aus Daten wird Relevanz —
entscheidend ist, wer Zugang und Kontrolle daruber hat.

Der Wettbewerb verschiebt sich: Verlage konkurrieren zunehmend mit ihren eigenen Werbekunden um Daten, Beziehung und Kundenzugang.



Kim Seidler, DXC

BEISPIEL WERBEKUNDEN/HANDEL

AUFBAU EIGENER REICHWEITEN UND DATENOKOSYSTEME

Beispiel: Lidl Plus S e

Registrierung

\//

Aktivierung ohne

Personalisierung Intermedisr

Andere Unternehmen I6sen sich schrittweise aus der Abhangigkeit von rein
fremder Reichweite, weil sie selbst Kundenzugang, Daten und Aktivierung
aufbauen.

> Lidl reduziert klassische Prospekte zugunsten der App —
personalisierter, datenbasierter, direkter.

> Verlage verlieren nicht nur Reichweite, sondern auch
Werbebudgets

Waihle deine Filiale, um von
exklusiven Vorteilen zu
profitieren.

Deine App-Inhalte, Angebote und Coupons

e neue Lidl

kénnen sich andern, wenn du eir

Plus Filiale auswahlst

FILIALE AUSWAHLEN




Kim Seidler, DXC

WER DIE BEZIEHUNG KONTROLLIEREN WILL,
MUSS DIE INFRASTRUKTUR KONTROLLIEREN

HEUTE
Kontrolle bei anderen

Daten bei Plattformen

Kundendaten liegen ausserhalb lhrer
Kontrolle

Regeln extern definiert

Plattformen bestimmen, wie Daten
genutzt und ausgespielt werden

Fragmentierte Sicht
auf Nutzende
Keine ganzheitliche Sicht — Nutzende

Kontrolle
fehlt

=)

ZIELBILD
Kontrolle bei Ihnen

Eigene Datenbasis

Kundendaten gehoéren Ihnen und
werden von Ilhnen genutzt.

Eigene Regeln
Sie bestimmen, wie Daten genutzt,
geschutzt und ausgespielt werden.

Vollstandige Sicht auf
Nutzende
Ganzheitliches Verstandnis fur

bleiben anonym und isoliert - i individuelle Bedirfnisse und Verhalten.
- Ohne Kontrolle
Eingeschrankte Aktivierung keine skalierbare Direkte Aktivierung
Begrenzte Moglichkeiten zur Ansprache, Beziehung Personalisierte Ansprache uber alle
Personalisierung und Monetarisierung ; Kanale — schnell, relevant und wirksam.
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Kim Seidler, DXC

DIE GEWINNER BAUEN KEINE REICHWEITE -
SIE BAUEN BEZIEHUNGSSYSTEME

. -

Reichweite
Anonyme Ausspielung an
viele

0>

rm\\ —)

Anonyme Nutzer
Keine Identitat,
keine Beziehung

-—

Kaum Daten
Wenig Wissen Uber Nutzer
und Verhalten

Massenansprache
Gleiche Botschaft fur alle,
wenig Relevanz

= = - C

Ertrage unter Druck
Abhangigkeit von
Plattformen und
Werbekunden

~

Zukunft: Beziehungssystem

cO)
/A -

Reichweite als Einstieg
Aufmerksamkeit gewinnen
als Turoffner zur

\ Beziehung

2

Bekannte Nutzer
Idenitat, Login, Profil -
aus anonym wird
bekannt

Verstandnis Uber
Interessen, Verhalten
und BedUrfnisse

Die richtige Botschaft,
zum richtigen Zeitpunkt,
im richtigen Kanal

aal

Wachstum & Erlose
Hohere Relevanz,
Loyalitat und neue
Erldsquellen

& A
% Community Plattform "Q‘. Personalisierung
};{ statt anonymer Traffic statt isolierter Kanale B statt Einheitsausspielung

- J

mm) \Venn diese Souverdnitat gegeben ist, passiert etwas Entscheidenes: Reichweite wird plétzlich aktivierbar.



Daniel Trott, STACK IT

DIGITALE KUNDENBEZIEHUNG IST OHNE
DIGITALE SOUVERANITAT NICHT SKALIERBAR

/ 1. DATEN- \ é. TECHNOLOGISGQ

SOUVERANITAT

Wer besitzt und
nutzt Kundendaten?

Eigentum und Kontrolle
uber Kundendaten sind
die Grundlage jeder

SOUVERANITAT

Wer bestimmt Systeme,
Zugriff und Weiterentwicklung?

Kontrolle uber
Technologien bedeutet
unabhangige
Entscheidungen, flexible

/ 3. RECHTLICHE \

SOUVERANITAT

Unter welchen Regeln
entstehen und bleiben Daten?

Daten mussen unter

unseren Werten und
Gesetzen entstehen,
genutzt und geschutzt

direkten Beziehung. Innovation und Vermeidung
von Abhangigkeiten.

Kontrolle schafft Unabhangigkeit.

werden — heute und in
Zukunft.

Ohne diese drei Ebenen bleibt Beziehung

Unabhangigkeit ermaglicht Beziehung. \iﬂﬂ Beziehung schafft neue Erlosmodelle.



Daniel Trott, STACKIT

WARUM DIGITALE SOUVERANITATHEUTE
ENTSCHEIDEND WIRD

/ \ / \ /3. Eingeschrénkte\
1. Abhangigkeit 2. Kontrollveriust

Handlungsfahigkeit

GroBteil der Technologie Daten, Zugriff und Regeln Innovation, Skalierung und
auBerhalb Europas. werden extern definiert. Anpassung sind begrenzt.

L (el B

f
Digitale Souveranitat ist kein IT-Thema -

Sondern eine Frage von Kontrolle und Handlungsfahigkeit.

Unabhangigkeit sichern. [\ Kontrolle behalten. /H Zukunft gestalten.
AV, e . | ol wettbewerbsfahigkeit erhalt
Handlungsfahigkeit starken Risiken reduzieren. ettbewerbsfahigkeit erhalten.



Daniel Trott, STACKIT

ES VERSCHIEBEN SICH NICHT NUR ERLOSE -
SONDERN KONTROLLE

Was erodiert Was stattdessen passiert
Reichweite @ erreichen dieselben
Andere Plattformen Nutzenden
erreichen dieselben Nutzer Und besitzen den Zugang. Nicht nur Erlése
verschieben sich -
Vermittlerrolle Werbekt:lnden sondern Kontrolle
Werbekunden gehen ﬁehzn SLElsss Uber
direkt zum Kunden Hne e Kundenzugang
Verlage werden lGbergangen. und

Nutzungswissen.
Daten uber
Nutzende liegen
Daten Uber Nutzer bei anderen
sammeln andere

Wissenshoheit

Verlage verlieren Wissenshoheit.



Konstantin Teepe, DXC

DAS NEUE SPIEL: VOM REICHWEITENMODELL
ZUR

Je klarer das Bild der Person, desto besser kann man die Beziehung aufbauen.

Bisher: Reichweite Das neue Spiel

Das ermdglicht
Viele anonyme Kontakte

Nneue Werte

Communities
Statt isolierter Kontakte

’5 \ Mitgliedschaft

Statt Einmalnutzung

%0 Plattformlogik
Statt Kanaldenken

% al ®’@\®

|dentitat Interessen Interaktionen



Konstantin Teepe, DXC

BEZIEHUNG SCHLAGT REICHWEITE

Das Muster erfolgreicher Plattformen — bestatigt am Beispiel Manchester United.

Beispiel Das gemeinsame Muster
Manchester United

Reichweite vorhanden,

& oSy g “r
§

"v x
Toyn F

Ubergreifend Beziehung
UNITEDVWDLVES
+78% s Daten vorhanden - aber
= : ungenutzt
Ve SRRRLzEoS M f H Ob Sport, Retail oder
+228°% (;\/Ied;]eg.— EtrfoEI%g e_ntr?teht
Mehr Video-Views AR e .e ezlenung, Integratic.)n.+
Datenhoheit und echtes Personalisierung durch
+61%%6 Nutzerverstandnis Daten, Kontextund K
Hoheres Engagement
Direkte Aktivierung
+=360° Uber eigene Kanéle und
Fan-Sicht aufgebaut Plattformen

‘ Wertschopfung entstenht dort, wo Beziehung, Daten und Aktivierung zusammenkommen.



Konstantin Teepe, DXC

VERLAGE HABEN DIE RICHTIGEN ASSETS
ABER SIE WERDEN NICHT SYSTEMATISCH GENUTZT

WAS VERLAGE
BEREITS HABEN

Vertrauen & starke Marke

AN

Redaktionelle Kompetenz

Direkter Zugang zu relevanten

<

Zielgruppen
v/ RegelmaBige Kontaktpunkte mit

Nutzern

~

Hohe Relevanz und Nahe

\.

zur Zielgruppe

W,

&

Warum das

wertvoll ist

Einzigartige Nahe und
Glaubwaurdigkeit
schaffen die ideale
Basis fur nachhaltige

Kundenbeziehungen.

/ WO HEUTE DIE
LUCKE ENTSTEHT
A Daten sind vorhanden,

aber nicht integriert

operationalisiert
A Personalisierung ist punktuell,

nicht skalierbar

A Relevanz bleibt redaktionell, nicht

~

Relevanz wird nicht in

Beziehung ubersetzt

/




Konstantin Teepe, DXC

STRATEGISCHE HANDLUNGSFELDER
FUR VERLAGE

1. FIRST-PARTY-DATEN AUFBAUEN

ENBANETZEN
Datenhoheit sichern, Nutzer verstehen und
relevante Insights gewinnen.

Nutzer wiedererkennen, Beziehungen
aufbauen und Nutzung verbinden.

@

Direkte Von kanalbasiert zu nutzenzentriert —
2 PERSGNALISIERUNG Kundenbeziehung Produkte und Inhalte vernetzen.
®

als Wettbewerbs-

SKALIEREN vorteil
Relevante Inhalte, Angebote und
Kommunikation individuell ausspielen.

Datengetriebene Entscheidungen
und experimentelle Denkweise
fordern.

5. ORGANISATION UND PROZESSE

VERZAHNEN
Daten, Reaktionen, Produkt und Marketing
arbeiten entlang gemeinsamer Ziele.

Strategie wird wirksam, wenn Daten, Plattform und Organisation

zusammenwirken.




Konstantin Teepe, DXC

BEZIEHUNG WIRD ZUM WETTBEWERBSFAKTOR

Die Frage ist :
ob sich das Geschaftsmodell verandert.

Die Frage ist,
ob -
o oder ob lhre Systeme das heute verhindern.

' Die Zukunft gehort denen, die Beziehung, Daten und Technologie zusammenbringen.



DANKE!

) >}<C

IMPOSSIBLE. DELIVERED.

TEASERTAG?Z2

@‘ Integrierte

Daten
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