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THE POWER TO KNOW.

Was koche ich heute? Die Frage war 1956, dem Griindungsjahr der Betty Bossi AG,

so aktuell wie heute. Verdndert hat sich bei der Schweizer Institution seither dennoch
einiges: Dank Big Data Analytics werden die Kunden heute on- und offline nur noch
gerzielt und entsprechend ihren Interessen informiert.

Als die Zurcher Werberin Emmi Creola-Maag die kochléffelschwingende Kunstfigur
Betty Bossi ersann, war ihr der Begriff des Content Marketing mit Sicherheit fremd.
Dennoch passierte nichts anderes: Anhand von Rezepten, veréffentlicht in der ,Betty
Bossi Post”, sollten die Produkte des Speisefettherstellers Sais/Astra unter die Leute
gebracht werden.

Es funktionierte: Mitte der 1960er Jahre erschien die Zeitschrift bereits alle sechs
Wochen. Mittlerweile ist Betty Bossi eine 100-Prozent-Tochter des Coop-Konzerns und
ein Synonym fur kulinarische Kompetenz. Die Marke ist eine der bekanntesten des
Landes und die ,Betty Bossi Zeitung” ist mit rund 700.000 Abonnenten die meistver-
kaufte Kochzeitschrift der Schweiz.

Die Kuichenfee Betty Bossi hat trotz ihrer 60 Jahre wéhrenden Karriere nichts an
Beliebtheit eingebuBt - auch wenn die Kommunikationsmittel sich gewandelt haben:
Denn neben der bewahrten Zeitung abonnieren bereits mehr als eine halbe Million
Menschen den elektronischen Betty Bossi Newsletter. Zudem unterstiitzen Suchma-
schinen-Marketing und Online-Werbung die Kampagnen.

Vermarktet werden dabei nicht nur Kochbtcher und kulinarische Tipps & Tricks,
sondern jedes Jahr zudem etwa 80 neue Eigenentwicklungen an Kichenhelfern -
nicht wenige von ihnen schafften es bereits zu unverzichtbaren Haushaltsklassikern.
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SAS® Marketing Automation

Nutzen

Automatisierung der Kampagnen:
zentralisierte und integrierte Steue-
rung von Print- und Online-Kampag-
nen sowie die damit verbundenen
Analysemdglichkeiten des Response

Herausforderung

¢ das Kundenerlebnis zu verbessern
und persoénlicher auf Kunden
einzugehen

* Analysen sollen die Kundenan-
sprache des Marketings, aber auch
die Sortimentsentwicklung
unterstiitzen
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Frihjahrsputz oder Rosti-Blitz?

Dass Kommunikation tber relevante Inhalte funktioniert, weil3 niemand besser als
Betty Bossi. In Anbetracht der Fille an Kampagnen, Medien und Kommunikations-
kanalen stand das Unternehmen aber vor einer wesentlichen Frage: Wie bekomme
ich die richtigen Inhalte zum richtigen Zeitpunkt und tber den am besten geeigneten
Kanal an meine Kunden? Bislang erhielt jeder Abonnent alle Informationen des
Hauses - vom Frihlingsputz Gber den Rdsti-Blitz bis hin zum ,Gesund und Schlank
Kochbuch” - unabhangig von Vorlieben, Lebenssituation oder Kommunikationskanal.

Die Nachteile fir den Kunden liegen auf der Hand: uninteressante Angebote und im
schlimmsten Fall zu viele davon. Dies sollte sich andern. ,\Wir haben es uns zur Auf-
gabe gemacht, das Kundenerlebnis zu verbessern und personlicher auf den Kunden
einzugehen. Deshalb nitzen wir die Kundendaten, um individuell und gezielt relevante
Angebote und Information anzubieten”, erklart Julia Dimmler. Sie leitet die zu Beginn
des Jahres geschaffene Abteilung fiir Customer Relationship Management (CRM)
und verantwortet ein Projekt, das nun in mehreren Stufen umgesetzt wird: ,Ganz oben
auf der Liste steht die Automatisierung unserer Kampagnen, also die zentralisierte
und integrierte Steuerung unserer Print- und Online- Kampagnen sowie die damit
verbundenen Analyseméglichkeiten des Response.” Die Erkenntnisse aus diesen
Analysen sollen die Kundenansprache des Marketings, aber auch die Sortimentsent-
wicklung von Betty Bossi untersttitzen.

Ist die Kanalanbindung von Print und Online geschafft, steht die néchste Ausbaustufe
an. Auch im Online-Angebot von Betty Bossi stehen die Zeichen auf Wachstum: Das
Angebots-Sortiment wird ausgebaut und soll fir Bestands- wie auch fir Neukunden
immer attraktiver werden. ,Wir sind bereits dabei, das Empfehlungsmarketing aufzu-
bauen. Personliche Produktempfehlungen sind im Online Store, aber auch im News-
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letter ein wesentlicher Hebel” weil3 Dimmler.

Konsistent Uber alle Kanale

Fur die Kommunikationsexpertin stand von Beginn an fest, dass dieses Projekt analy-
tischer Unterstitzung bedurfte. In Anbetracht von jahrlich tiber 100 Kommunikationen
und mehr als einer Million Kunden sind individualisierte Selektionen und Kontaktsteu-
erung nur mithilfe von analytischen Systemen sinnvoll durchzufiihren. Zudem sollen
nach und nach zuséatzliche Kanéle angebunden werden, um so eine zentrale Entschei-
dungsinstanz zu schaffen, die kanallbergreifend eine konsistente Kommunikation
erlaubt. Die Wahl fiel schlieBlich auf SAS Marketing Automation. Dimmler: ,Wir sind
mit SAS véllig frei und konnten problemlos an das existierende Data Warehouse
andocken. AuBerdem ist die Software einfach und intuitiv zu bedienen.”

Individueller und gezielter Kommunikation steht bei Betty Bossi also nichts mehrim
Wege. ,Unser Ziel ist es, insgesamt effizienter zu werden und Doppelspurigkeiten
komplett auszuschlieBen”, so Dimmler. Als ndchsten Schritt wollen sie und ihr Team nun
dynamische Inhalte erstellen, um einen noch héheren Grad der Flexibilitat und Indi-
vidualisierung - etwa fur ereignisgesteuerte Kampagnen - zu erreichen. ,Das sind
anspruchsvolle Prozesse. Und obwohl die SAS Software so einfach in der Anwendung
ist, steckt doch ein hohes Maf an analytischer Komplexitat dahinter. Wir sind also auf
einem guten Weg."
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