Der CEO-Leitfaden zur generativen KI
Marketing

Fur Marketing steht jetzt
alles aut dem Spiel:
Sein oder Nichtsein

Generative KI ist mit keiner bisherigen Technologie vergleichbar. Sie fihrt

zu radikalen und schnellen Veranderungen in Wirtschaft und Gesellschaft
und zwingt Fihrungskrafte dazu, ihre Annahmen, Plane und Strategien in
Echtzeit zu (iberdenken. Um CEOs dabei zu unterstitzen, den Uberblick
Uber die rasanten Entwicklungen zu behalten, veréffentlicht das IBM
Institute for Business Value (IBM IBV) eine Reihe mafsgeschneiderter,
forschungsbasierter Leitfaden zu generativer KI, in denen Themen wie
Cyberdatensicherheit, Strategien fir Technologieinvestitionen und Customer
Experience behandelt werden.

Dies ist Teil 12: Marketing.

Generative KI ist eine Chance fur das Marketing.

Unternehmen verfligen seit langem Uber die Daten, die sie zur Erstellung hyper-
personalisierter Erlebnisse benotigen. Aber die Daten waren Uber verschiedene Abteilungen
verstreut und das Marketing hatte bisher keine Moglichkeit, sie zu nutzen.

Generative KI ermdglicht sowohl die Erstellung von Inhalten mit hoher Geschwindigkeit als
auch die Analyse von Daten in Echtzeit, so dass Marketingteams mafsgeschneiderte
Kundenkommunikation anbieten kdnnen. Dies kann sowohl die Marke des Unternehmens
starken als auch neue Risiken mit sich bringen. In diesem Zusammenhang sind 76 % der
CMOs der Ansicht, dass generative KI die Art und Weise, wie Marketing betrieben wird,
verandern wird —und ebenfalls 76 % sagen, dass eine zu langsame Einfihrung von
generativer KI ihre Fahigkeit, wettbewerbsfahig zu bleiben, erheblich beeintrachtigen wird.

Wahrend viele Marketing-Organisationen bereits generative KI nutzen, die auf 6ffentlichen
grofsen Sprachmodellen (LLMs) basiert, um Inhalte zu erstellen, verfligen nur wenige tber die
bahnbrechende Fahigkeit der extremen Anpassung, indem sie die Modelle mit ihren eigenen
Daten flttern. Dies wird sich jedoch bald &ndern, da mehr als die Halfte (51 %) der CMOs
angeben, dass sie bis Ende 2024 Foundation Models mit proprietaren Daten —dem
intellektuellen Kapital des Marketings (iber Kunden —erstellen wollen.

Generative KI bietet die Moglichkeit, Inhalte schneller und mit starker personalisierten
Botschaften zu erstellen, und gibt Marketingverantwortlichen mehr Kontrolle Uber die
Analyse, sodass es viel einfacher ist, schnell und gezielt Erkenntnisse aus Kundendaten im
grofsen Mafdstab zu gewinnen. Sie zeigt Muster auf, die Details der Kundenpraferenzen
hervorheben, so dass Marketingfachleute endlich tber die gezielte Segmentierung
hinausgehen und wirklich personalisierte Angebote und Interaktionen anbieten kdnnen.
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Anhand der Echtzeiteinblicke konnen Marketingfachleute auch beurteilen,
ob personalisierte Produkte, Dienstleistungen und Erlebnisse ins Schwarze treffen —
und schnell umschwenken, wenn dies nicht der Fall ist.

Das IBM Institute for Business Value hat drei Dinge benannt, die jede Fiihrungskraft wissen sollte:

1. Marketing spielt eine 2. Content Creators sind 3. Mit generativer KI ist
Vorreiterrolle bei der nicht mehr gezwungen, Hyperpersonalisierung
unternehmensweiten der standigen Nachfrage kein Wunschtraum
generativen KI. nach frischen Inhalten mehr.

nachzukommen.

N N N

Und drei weitere Dinge, die man als Fiihrungskraft tun sollte:

1. Machen Sie Marketing 2. Geben Sie kreativen 3. Erstellen Sie
zum Vorbild fur die Ideen und einem hohen 360-Grad-
Umgestaltung der Produktionswert bei Kundenprofile mit
Arbeitswelt durch Marketinginhalten den integrierten Daten.
generative KI. Vorrang.

N\ N\ %
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Marketing

1. Transformation + generative KI

Das sollten Sie
wissen

Wenn alle banalen und sich wiederholenden Aufgaben
automatisiert werden, wie sollen die Menschen dann ihre
Zeit verbringen? Mehr als jede vierte Fiihrungskraft (27 %)
erwartet, dass Marketingaufgaben durch generative KI
automatisiert werden. Fiir Marketingfachleute mag das
bedrohlich klingen, doch laut Mark Read, CEO von WPP,
dem grofsten Werbeunternehmen der Welt, liegt hier eine
riesige Chance, die es noch zu entdecken gilt.

LWirwissen, welche Arbeitsplatze [generative KI]
vernichten wird, aber wir wissen noch nicht, welche
Arbeitsplatze KI schaffen wird. Und ich bin mir sicher,
dass sie sehrviele Arbeitsplatze schaffen wird. Wenn ich
mir WPP anschaue, dann gab es wahrscheinlich die Halfte
der Jobs im Unternehmen vor 20 Jahren noch gar nicht.
Wir hatten keine Social-Media-Manager. Wir hatten keine
Programmatic-Media-Manager. Wir hatten keine
Suchmaschinenoptimierer. Ich kdnnte so fortfahren.”

Um ihren vollen Wert auszuschdpfen, missen generative
KI-Modelle Uber die gesamte Interaktionskette hinweg
Zugang zu Kundendaten haben —vom Marketing Gber den

Marketing spielt eine Vorreiterrolle bei
der unternehmensweiten generativen KI

Vertrieb bis hin zum Service. Das bedeutet, dass
Marketingteams eine erstaunliche Wachstumschance
haben, aber auch ihren Blick auf Datenschutz

und Governance erweitern missen, um Markenrisiken
zu managen und das Kundenvertrauen zu sichern.
Allerdings geben nur 24 % der CMOs an, dass ihre
Marketingabteilung generative KIin Zusammenarbeit
mit Vertrieb und Kundenservice einsetzt.

Wenn das Marketing-Betriebsmodell Gberdacht wird,
um eine effektivere Partnerschaft zwischen Mensch

und Technologie zu ermdglichen, kdnnen Mitarbeiter

fur hoherwertige Aufgaben freigesetzt werden.

Die Forderung von Kreativitat und Innovation,
strategischem Denken und Entscheidungsfindung sowie
Produktpositionierung und Merchandising kann
Marketingteams dabei helfen, sich weiterzuentwickeln
und die Lernkurve zu beschleunigen. Und sobald diese
Teams ihren Rhythmus gefunden haben, konnen CEOs die
gewonnenen Erkenntnisse in eine Roadmap einfliefsen
lassen, die anderen Bereichen hilft, diese Technologie
effektiverin das gesamte Unternehmen zu integrieren.

der CMOs geben an,
dass generative KI
die Funktionsweise
des Marketings

verandern wird
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1. Transformation + generative KI

Das soltensie Machen Sie Marketing zum
o Vorbild fur die Umgestaltung der
Arbeitswelt durch generative KI

Fordern Sie Ihren CMO heraus, neu zu definieren,

was Marketingmitarbeiter tun. Und was sie nicht tun. Nutzen Sie die
gewonnenen Erkenntnisse fur die Transformation anderer Bereiche
im gesamten Unternehmen.

Machen Sie den CMO zum Kundenchampion. Positionieren Sie
Marketing als verantwortliche Instanz fir die Customer Experience
und den Lebenszyklus der Marke. Geben Sie ihm die Verantwortung
und die Befugnis, die Kundenwertschopfungskette im gesamten
Unternehmen zu beeinflussen. Erkennen und bewaltigen Sie
Markenrisiken und nutzen Sie gleichzeitig die neuen Moglichkeiten
der generativen KI fur die Kundeninteraktion.

Legen Sie den Schwerpunkt auf die Schaffung hoherwertiger
Rollen. Arbeiten Sie mit dem CMO zusammen, um Marketingteams
aufzubauen, die (iber die erforderlichen Fahigkeiten fir die Ara der
generativen KI verfiigen. Ubertragen Sie Erkenntnisse aus der
Neuerfindung des Marketings auf andere Bereiche wie den
Kundenservice.

Wandeln Sie Bedenken in Begeisterung um. Ermutigen Sie Ihren
CMO zu einem zielgerichteten, formalen Change-Management-
Ansatz, damit die Marketingfachleute die neuen Wertangebote
flrihre Rollen verstehen und annehmen kénnen. Flihren Sie mit
Offenheit, Transparenz und authentischer Kommunikation sowohl
von oben nach unten als auch von unten nach oben

IBM Institute for Business Value 4



Der CEO-Leitfaden zur generativen KI

2. Inhalt + generative KI

Das sollten Sie
wissen

Marketing

Content Creators sind nicht mehr
gezwungen, der standigen Nachfrage

nach frischen Inhalten nachzukommen

Die Produktion von Inhalten kann stressig sein. Wahrend
die Teams sich beeilen, unzahlige Fristen einzuhalten,
geht hochwertige, strategische Arbeit oft im Trubel unter.

Die generative KI verspricht, das alles zu andern. Sie kann
den Lowenanteil der Arbeit bei der Erstellung von Inhalten
Ubernehmen, indem sie Teams dabei unterstitzt,
Botschaften zusammenzufassen, einpragsame Slogans
zu entwerfen und Inhalte fr verschiedene Zielgruppen
zu optimieren.

Drei von vier CMOs gehen davon aus, dass ihr
Unternehmen bis 2025 generative KI fur die
Inhaltserstellung nutzen wird. Und mehr als die Halfte
(51 %) geben an, dass sie sie fir die Transkreation von
Inhalten nutzen werden. Dies geht Gber eine einfache
Ubersetzung hinaus und stellt sicher, dass der Ton und die
Bedeutung des Originalinhalts fiir eine bestimmte Region
oder Kultur angemessen lokalisiert werden.

Da generative KI eine grofsere
Rolle bei der Erstellung
von Inhalten spielt,

werden Marketing-Teams

in der Lage sein, mehr Zeit
damit zu verbringen, strategisch
dartber nachzudenken,

wie Messaging sowohl Geschafts-
als auch Kundenanforderungen
erfullen kann.

Dadie generative K1 eine grofsere Rolle bei der Erstellung
von Inhalten spielt, konnen die Teams mehr Zeit damit
verbringen, strategisch dartber nachzudenken,

wie Botschaften sowohl die Unternehmensziele als auch
die Kundenbedirfnisse unterstitzen konnen — und mit
innovativen Marketingansatzen zu experimentieren.

Sie kdnnen dynamische Journey Maps erstellen,

die auf den Aktivitaten der Kaufer basieren.

Anstatt hektisch die Veroffentlichungspipeline zu fillen,
konnen sie auf der Grundlage von Dateneingaben dariber
nachdenken, wo hochwertige Inhalte erstellt werden
sollten und welche Bereitstellungsmethoden fir jeden
Kunden am effektivsten sind. Diese Richtlinien kdnnen
auch als Grundlage fur Produkt- und Merchandising-
Entscheidungen im gesamten Unternehmen dienen.
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2. Inhalt + generative KI

Das soltensie Geben Sie kreativen Ideen
tun und einem hohen Produktionswert
bei Marketinginhalten den Vorrang

Legen Sie die Messlatte fur Marketingmaterialien hoher, indem
Sie sie mit Touchpoints und Moments of Truth entlang der
Customer Journey verknUpfen. Steigern Sie die Produktivitat,
indem Sie die Erstellung von Inhalten rationalisieren und

die Energie Ihrer Mitarbeiter auf hoherwertige Aufgaben lenken.

Schluss mit der Schreibblockade! Zeigen Sie Thren Teams,
wie generative KI den Prozess der Inhaltserstellung
beschleunigen kann. Nutzen Sie LLMs, die auf die Daten Thres
Unternehmens zugeschnitten sind, um Themen, Schlagzeilen,
Social-Media-Posts und Variationen von Botschaften zu
entwickeln, die fir verschiedene Zielgruppen geeignet sind.
FUhren Sie dreifache Prifungen durch, um Verzerrungen
beiallen Inhalten auszuschliefsen, die von generativer KI -
oder von Menschen — erstellt wurden.

Schliefden Sie die Liicke zwischen Kundenbediirfnissen und
Marketinginhalten. Ermitteln Sie, wo Inhalte benétigt werden,
um die gewlinschten Kundenaktionen und -ergebnisse
auszuldsen, und nutzen Sie generative KI, um Inhalte zu
erstellen, die bestimmte Problembereiche in der Customer
Journey l8sen.

Identifizieren Sie die Menschen, die heute die Jobs von
morgen erledigen. Entdecken Sie die neuen Rollen, die
generative KI ermaoglicht, indem Sie Thre Aufmerksamkeit auf
die Menschen an der Front richten. Diejenigen, die generative KI
von Anfang an einbeziehen, werden Einblicke, Best Practices
und Erfahrungen sammeln, die IThnen helfen,

das MarOps-Modell der Zukunft zu definieren.
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Marketing

3. Hyperpersonalisierung + generative Kl

Das sollten Sie
wissen

Mit generativer KI ist
Hyperpersonalisierung kein

Wunschtraum mehr

Jeder Kunde ist einzigartig —aber auf einem
herkdmmlichen Marketing-Dashboard geht erin einem
Meervon aggregierten Daten unter. Die fir personliche
Verbindungen notwendigen Details gehen verloren.

Mehr als zwei von finf CMOs (42 %) geben an,

dass die Entwicklung von Hyperpersonalisierung eine
Marketingprioritat ist. 64 % erwarten, dass sie in den
nachsten ein bis zwei Jahren generative KI zur
Personalisierung von Inhalten einsetzen werden.

Um dieses Ziel zu erreichen, bendtigen Unternehmen
jedoch einen konsolidierten und detaillierten Uberblick
Uber das Verhalten und die Vorlieben ihrer Kunden.
Dies erfordert eine nahtlose Datenintegration

und -verwaltung, die seit langem die Achillesferse
des Marketings ist.

Aus diesem Grund wiinschen sich CMOs mehr Befugnisse
bei der Datenerfassung und den daraus gewonnenen
Erkenntnissen. Auf die Frage, welche Aspekte des
Marketings sie starker kontrollieren mochten, stand die
Analyse an erster Stelle.

78 % der CMOs gehen davon aus,
dass sie bis Ende 2024
generative KI nutzen werden,

um Datenanalysen

durchzufihren und Erkenntnisse
aus digitalen/sozialen

Kanalen zu erfassen —

das sind 36 % mehr als heute.

Generative KI konnte die Komplexitat von
Kundenpraferenzen und -verhalten in verwertbare
Erkenntnisse umwandeln, die Marketingexperten
bendtigen. Durch eine schnellere und dynamischere
Analyse von Kundendaten aus einer Vielzahl von Quellen
konnen Teams erkennen, was bei bestimmten Kunden
am besten funktioniert, und die Kundenansprache
entsprechend anpassen. Von personalisierten Inhalten
und Erfahrungen bis hin zu mafsgeschneidertem Chatbot-
Support kann generative KI Teams dabei unterstiitzen,
in Echtzeit auf Kundenbeddrfnisse zu reagieren.

Die Liste potenzieller Anwendungen wird immer langer,
und CMOs konzentrieren sich darauf, eine solide
analytische Grundlage zu schaffen, mit der sie mit den
Veranderungen Schritt halten kdnnen. Beispielsweise
gehen 78 % der CMOs davon aus, dass sie bis Ende 2024
generative KI nutzen werden, um Datenanalysen
durchzufihren und Erkenntnisse aus digitalen/sozialen
Kanalen zu erfassen —das sind 36 % mehr als heute.
Und 86 % der CMOs geben an, dass sie generative KI
bis 2025 fir die Analyse der Erkenntnisse Gber Kunden
einsetzen wollen.

IBM Institute for Business Value
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3. Hyperpersonalisierung + generative Kl

Das sollten Sie Erstellen Sie 360-Grad-Kundenprofile
tun - L .
mit Integrierten Daten

Einheitliche Daten machen den Unterschied im hyper-
personalisierten Marketing. Geben Sie CMOs Autonomie Uber den
Marketing Tech Stack an allen Touchpoints, einschliefslich Vertrieb
und Service.

Stellen Sie multidisziplinare Marketing- und IT-Teams
zusammen. Koordinieren Sie die Prioritaten von CMO und CIO
und férdern Sie die Partnerschaft zwischen den beiden. Schaffen
Sie die Infrastruktur, Systeme und Datenintegration, die fur echtes
One-to-One-Marketing mit generativer KI erforderlich sind.

Verschaffen Sie sich einen umfassenden Uberblick {iber die
Bediirfnisse Ihrer Kunden. Brechen Sie funktionale Silos auf,
um Daten aus Marketing, Vertrieb und Kundenservice zu
konsolidieren und so ein vollstandiges Bild der individuellen
Kundenerfahrung mit Ihrem Unternehmen zu erhalten.

Optimieren Sie offene Modelle mit Kundendaten.

Positionieren Sie Ihre Kundendaten als Ihr bestes
Markendifferenzierungsmerkmal und als Schutz vor
Fehlinformationen. Nutzen Sie gleichzeitig die Geschwindigkeit
und Skalierbarkeit offener und 6ffentlicher Modelle,

um Erfahrungen und Angebote zu personalisieren —und schitzen
Sie vertrauliche Daten bei jedem Schritt.
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Leitfaden fur CEOs zu generativer KI

Marketing

Die Zahlen, auf die sich die Erkenntnisse aus diesem
Bericht stlitzen, stammen aus zwei Umfragen, die von
IBM selbst Giber das IBM Institute for Business Value
in Zusammenarbeit mit Oxford Economics
durchgefiihrt wurden. Im Rahmen der ersten Umfrage
wurden im September und Oktober 2023 110 in den
USA ansassige Chief Marketing Officers zu den
Auswirkungen der generativen KI auf die
Marketingfunktion befragt. Die zweite Umfrage wurde
im Mai 2023 unter 300 in den USA ansassigen
Flhrungskraften zu den Auswirkungen der
generativen KI auf die Arbeitswelt durchgefihrt.

ibm.co/ceo-generative-ai-marketing
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