Wstep do narzedzi Marketing Automation

Na czym polega automatyzacja marketingu?

Efektywny marketing pocztowy (dzis wykonywany gtéwnie za posrednictwem emailingu) oraz
procesy generowania popytu i zarzgdzania potencjalnymi klientami sg oparte ha nhowoczesnej
strategii, ktéra jest dostosowana do potrzeb i oczekiwan klientdw na wszystkich etapach
procesu zakupu. Klienci wykorzystujg dzi$ wiele kanatéw cyfrowych, narzedzi i zasobow, aby
uzyskac¢ informacje, ktére pozwola im podejmowac Swiadome decyzje o zakupie.

W centralnym punkcie nowoczesnego marketingu znajduje sie klient, ktéry samodzielnie
zdobywa wiedze i informacje. Aby zaangazowac takiego klienta, trzeba zapewni¢ mu obstuge
dostosowang do jego wymagan i uwzgledniajacg oczekiwane przez niego korzysci. Specjalisci
ds. marketingu coraz czesciej zdajg sobie sprawe, ze o efektywnosci interakcji decyduje
dostep do danych. Gromadzenie duzych ilosci danych z wielu zrédet pozwala na doskonalenie
narzedzi marketingowych, nie moze jednak by¢ oparte na procesach wykonywanych recznie.

W kazdym punkcie zaangazowania klienci oczekujg dzi$ interakcji zorientowanych na korzysci.
Zastugujg na to. Ponadto w przypadku dostarczania tresci i angazowania klientéw bardzo
wazne sg takie czynniki, jak dostosowanie do sytuacji oraz czas. Dostosowanie tresci do
wymogow procesu zakupu jest juz koniecznoscig. Firma musi pokazac, w jaki sposéb jej
rozwigzanie lub ustuga pomoze potencjalnym klientom w rozwigzywaniu problemoéw i
osigganiu celdw. Nikt nie chce otrzymywac obszernych specyfikacji produktéw, ale kazdy
potrzebuje informaciji, ktére pomoga mu znalez¢ to, czego szuka.

Automatyzacja marketingu pomaga firmom w udoskonaleniu, lepszym ukierunkowaniu i
optymalizaciji realizowanych programow np. poprzez dostosowanie tresci do konkretnych
odbiorcow oraz zautomatyzowanie wysytania komunikatéw. Specjalisci ds. marketingu moga
w ten sposéb dowiedzieé sie wiecej o zachowaniach klientéw i wykorzysta¢ te wiedze w
kampaniach.

Technologia i wiedza specjalistyczna z zakresu automatyzacji marketingu umozliwia
zarzgdzanie ruchomymi czeSciami kampanii, ich automatyzacje oraz tworzenie raportow na
ich temat. Najbardziej efektywne przedsiebiorstwa koordynuja dziatania swoich dziatow
marketingu i sprzedazy, co utatwia im zwiekszenie przychodow i ogolny wzrost.

Jak wynika z danych opublikowanych przez firme Forrester
Research, specjalisci ds. marketingu, ktérzy wdrozyli
oprogramowanie do automatyzacji marketingu w srodowiskach
B2B, zwiekszyli efektywnos¢ swoich kanatéw sprzedazy srednio o
10%.

Automatyzacja
marketingu zwieksza
efektyw nosé kanatdw

sprzedazyo 10%

10%

Pie¢ zasad nhowoczesnhego marketingu

Biezgce zarzadzanie wydajnoscig operacyjng dziatdbw marketingu i sprzedazy jest raczej
ucigzliwe. Przedsiebiorstwa, niezaleznie od wielkosci i modelu biznesowego, modernizuja
wiec swoje strategie w tym zakresie, skupiajac sie na optymalizacji konkretnych obszaréw.
Firmy prewencyjnie tworza formalne procesy, ktére zwiekszajg ich wydajnos¢ i usprawniajg
realizacje najwazniejszych zadan marketingu.

Tematem niniejszego przewodnika sg najwazniejsze zadania marketingu, a takze korzysSci
wynikajace z wdrozenia technologii automatyzacji i wktaczenia jej w strukture przedsiebiorstwa.
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Omoéwimy rézne tematy zwigzane z nastepujgcymi piecioma zasadami nowoczesnego
marketingu:

1. Targetowanie. Pierwszy etap budowania kazdej trwatej i zrbwnowazonej struktury
polega na stworzeniu solidnej podstawy. Za taka podstawe mozna uzna¢ baze danych.
Bez odpowiedniego zarzadzania danymi i higieny danych dziatania marketingowe

nie przyniosg oczekiwanych rezultatow, poniewaz bardzo trudno bedzie dopracowac

i odpowiednio posegmentowac dane potencjalnych klientow.

2. Zaangazowanie. Efektywny marketing jest ukierunkowany na klienta. Podczas
kontaktow z klientami i potencjalnymi klientami specjalisci ds. marketingu

i przedstawiciele handlowi nie moga sie ogranicza¢ do opowiadania o swojej firmie.

Aby zaangazowac rozméwcéw, muszg opracowacé odpowiednig taktyke skoordynowana
we wszystkich kanatach cyfrowych. Wymaga to wczes$niejszego przygotowania strategii
marketingu tresci zawierajacej elementy edukacyjne.

3. Konwersja. Specjalisci ds. marketingu uzywajg technologii, ktéra reaguje na dziatania
klientéw w czasie rzeczywistym oraz dostarcza informacji profilowych dostosowanych

do etapu poszukiwan. Zautomatyzowane kampanie zapewniajg wyzsze wskazniki
konwersji i zatrzymania klientéw. Poprzez automatyzacje kampanii mozna zrobi¢ lepsze
wrazenie na potencjalnych klientach i zyskac ich lojalnos¢, a ponadto efektywniej Sledzic¢
dane dotyczace konwers;ji, ktore utatwiajg doskonalenie inicjatyw biznesowych w calej
strukturze organizacyjne;.

4. Analiza. Analiza danych utatwia $ledzenie zasobéw i dokonywanie pomiaréw,

co jest bardzo potrzebne dzis, gdy inwestycje w marketing sg szczeg6towo rozliczane.
Korzystajgc z systeméw raportowania i gromadzenia informaciji, firma moze lepiegj
zbadac¢ wplyw dziatan z zakresu marketingu, sprzedazy i innych dziedzin na wydajnosé
catej organizacji. Wiedza ta pomaga w udoskonaleniu strategii i opracowaniu
powtarzalnych proceséw zapewniajacych lepsze wyniki.

5. Technologie marketingowe. Organizacje, niezaleznie od wielkos$ci i branzy, korzystajg
z narzedzi upraszczajgcych procesy biznesowe. Doswiadczeni specjalisci ds. marketingu
wiedza, jak wazne jest wkasciwe potgczenie platform automatyzacji marketingu,
automatyzaciji sprzedazy (SFA) i zarzgdzania kontaktami z klientem (CRM) w chmurze.
Taka kombinacja pozwala na rozszerzenie mozliwosci systemu poprzez integracje aplikacji
w chmurze i innych waznych technologii oraz potaczenie najwazniejszych punktéw
decydujacych o efektywnosci. W rezultacie interakcje z klientami i potencjalnymi klientami
moga przynie$¢ znacznie lepsze rezultaty.

Wykorzystanie informacji behawioralnych

W $wiecie sprzedazy nastapity rewolucyjne zmiany. Bezposredni kontakt miedzy stronami
zostat zastgpiony przez transakcje online, co uniemozliwia sprzedawcy obserwowanie mowy
ciala klienta oraz dostosowanie do niej swoich dziatan. Dzi$ sprzedawcy kontaktujg sie z
klientami gtéwnie, a czasem wylgcznie, przez Internet, a atrybuty behawioralne sg okreslane
na podstawie zachowan online, ktére nazywamy ,cyfrowg mowa ciata” (ang. Digital Body
Language). Sledzac takie zachowania, jak odpowiedzi na wiadomosci e-mail czy sposoby
korzystania z serwisow WWW lub portali spotecznosciowych, specjalisci ds. marketingu moga
zgromadzi¢ duzg ilos¢ danych, ktére pomoga im w odpowiednim prowadzeniu potencjalnych
klientéw przez proces zakupu.

Analiza zachowan kupujacych nie jest juz oparta wylgcznie na danych, ktére sprzedawcy
wprowadzajg do systemu automatyzacji sprzedazy (ang. Sales Force Automation — SFA),
lecz réwniez na informacjach zgromadzonych w trakcie wszystkich interakcji z kupujacymi.
Interakcje te maja miejsce w r6znych punktach kontaktu, takich jak imprezy branzowe,
seminaria internetowe, media spotecznosciowe i nagrania wideo. W ten sposéb sprzedawcy
moga poznac cyfrowg mowe ciata potencjalnych klientow i wyciagna¢ z niej wiecej
praktycznych wnioskéw niz na podstawie samych danych SFA.
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Automatyzacja marketingu w potgczeniu z
/ mozliwoscig Sledzenia cyfrowej mowy ciata

. . umozliwia realizacje takich waznych zadan, jak:
: e zwiekszenie przychoddéw dzieki
e iEEE wykorzystaniu danych potencjalnych klientéw
' zakwalifikowanych przez dziat marketingu;
e dostosowanie proceséw i systeméw dziatu
marketingu do procesow i systeméw dziatu
_ sprzedazy;
. e zwiekszenie efektywnosci generowania
\ popytu;
e —— e wykazanie korzysci z marketingu i jego
ot T wptywu na wyniki finansowe firmy;

e utworzenie systemu ewidencji nowoczesnhego
marketingu.

Portale spotecznosciowe, oparte na zaufanych sieciach i spotecznos$ciach, sg waznymi
weztami gromadzenia i dystrybuowania informacji. Uzytkownicy $ledzg ciggly strumien
informacji od krewnych i znajomych — oceniajgc przy tym, czy sg one interesujace lub godne
zaufania. Media spotecznosciowe dodaly do procesu zakupu jeszcze jeden element.

Analizowanie zachowan klientéw na podstawie serwiséw spotecznosciowych ma dzis
ogromne znaczenie.

Informacje zamieszczane w takich serwisach sg uwazane przez ich uzytkownikéw za bardziej
godne zaufania niz inne, dlatego moga mie¢ wiekszy wptyw na opinie klientéw o firmie lub jej
ustugach. System automatyzacji marketingu umozliwia segmentacje potencjalnych klientéw
na podstawie zgromadzonych w ten sposéb danych i atrybutéw behawioralnych.

Dyskusje na temat firmy i jej marki w mediach spotecznosciowych moga wskazywac na
zainteresowanie jej produktami, a nawet che¢ zakupu. Jesli kto$ prosi osoby, ktore Sledzg
firme w mediach spotecznosciowych, o informacje na jej temat, moze by¢ potencjalnym
klientem. Gdy dzial sprzedazy zaobserwuje, ze nowy potencjalny klient udostepnia na portalu
spotecznosciowym tresci dotyczace firmy, moze doktadniej okresli¢, jakie tematy i informacje
sg dla niego wazne. Media spotecznosciowe, ktore umozliwiajg $ledzenie najwazniejszych
atrybutow behawioralnych, stanowig dodatkowy kanat pozyskiwania potencjalnych klientéw i
budowania marki.

Za posrednictwem mediéw spotecznosciowych dziat marketingu moze gromadzié¢ nastepujace
informacje:

e profile spotecznosciowe i dane behawioralne klientéw i potencjalnych klientéw

e wspdlne atrybuty, powiazania lub zachowania dotyczgce udostepniania informacji,
bedace podstawa segmentac;ji

e odpowiednie monitorowanie dyskusji w celu udoskonalenia taktyki udostepniania
informacji

Maksymalizacja wartosci danych

Sukces kampanii zalezy od wielu czynnikéw, za ktére odpowiedzialne sa dzialy sprzedazy i
marketingu. Jednym z nich jest efektywna strategia zarzgadzania danymi, umozliwiajaca
dostosowanie komunikatéw do oczekiwan potencjalnych klientéw we wszystkich mozliwych
punktach kontaktu.

Najwazniejszym elementem, ktory decyduje o udanej automatyzacji marketingu, jest baza
danych. Dobra jako$¢ danych umozliwia generowanie odpowiednich komunikatéw w czasie
rzeczywistym. Jesli grupa docelowa ma by¢ oparta ha danych demograficznych, trzeba mieé
pewnos¢, ze dane te sg zgodne z prawdg, doktadne i aktualne.
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Brak takiej pewnosci wplywa niekorzystnie na efektywno$¢ kampanii. Dysponujac danymi
kontaktowymi, demograficznymi, spotecznosciowymi i firmowymi klientéw i potencjalnych
klientéw, dziat marketingu moze generowac informacje potrzebne na kolejnych etapach cyklu
zakupu. Czesto zdarza sie jednak, ze brak niektérych danych, np. dotyczacych stanowiska
stuzbowego, uniemozliwia utworzenie warto$ciowego rekordu potencjalnego klienta i jego
przekazanie do dziatu sprzedazy. Nawet jesli sprzedawca otrzyma taki rekord, to nie
skontaktuje sie z potencjalnym klientem, co zmniejszy ogélne wskaZzniki konwersji.

Zarzadzanie danymi nalezy traktowac jako podstawowy element kazdego programu. Je$li
informacje sa zdecentralizowane i niedostosowane do procesow biznesowych, nie mozna
zoptymalizowa¢ widocznosci danych w systemie ani procesu generowania na ich podstawie
wartosciowych informacji. Dlatego odpowiednie strategie w zakresie gromadzenia danych i
zarzgdzania nimi pomagaja w prowadzeniu kampanii oraz tworzeniu odpowiednich ofert dla
klientéw i potencjalnych klientéw.

Innym problemem, oprécz brakujgcych atrybutéw, jest dezaktualizacja danych. Jak informuje
firma SiriusDecisions, w relacjach B2B dane kontaktowe szybko stajg sie przestarzate,
poniewaz Srednio 2-3% pracownikdw miesiecznie zmienia stanowisko pracy lub miejsce
zatrudnienia.

Sledzenie Dane sa obechie najwazniejszym obszarem, ktéry kazda
' g firma powinna uwzgledniaé¢ w swojej dziatalnosci. Sciste

kierownictwo nie zawsze jednak zdaje sobie z tego
sprawe. Bez dobrej jakosci danych dziat marketingu traci
czas i pieniadze, i odwrotnie — dzieki doktadnym i
aktualnym danym rosna wskazniki, w tym otyczace
konwersji, oraz przychody firmy.

Aby zoptymalizowaé automatyzacje marketingu i zwiekszy¢
wydajnosé kampanii, specjalisci ds. marketingu integruja
Nt b platformy automatyz_acji z bazami danych. Zintegrovyany
ot o e proces przetwarzania danych pomaga w polepszeniu

wskaznikéw KPI dotyczgcych kampanii, takich jak liczba
odston i kliknie¢, a takze wskaznikdw konwersji

potencjalnych klientéw.

AUTOMATYZACJA MARKETINGU KROK PO KROKU

Automatyzacja marketingu utatwia wspotprace miedzy dziatami sprzedazy i marketingu dzieki
zintegrowanym technologiom, ktére odgrywajg najwieksza role w zarzadzaniu danymi, takim
jak systemy zarzadzania kontaktami z klientem (CRM). Polgczenie miedzy tymi dwoma
dziatami utatwia wykrywanie brakujgcych lub nieaktualnych danych. Pracownicy dziatu
marketingu moga wiec tworzy¢ standardowe listy korzysci, normalizowaé dane oraz zapewni¢
doktadnosé i wiarygodnos¢ nowych zrodet danych. Zarzgdzanie danymi i dbanie o ich stan
ma duze znaczenie dla efektywnosci lejka sprzedazy i marketingu, poniewaz usprawnia
generowanie popytu, jak rowniez na jakos¢ danych potencjalnych klientéw zaakceptowanych
przez dzialy marketingu i sprzedazy. Automatyzacja marketingu pomaga w efektywnym
zarzadzaniu danymi, co z kolei utatwia realizacje nastepujgcych zadan:

Usprawnienie targetowania Koordynacja tworzenia ofert w calej Usuwanie z systemdw CRM danych
i segmentacji w ramach kampanii organizagi, na obszarach generowania nieaktualnych lub zduplikowanych
popytu, marketingu, sprzedazy itp.

Zwiegkszenie wydajnosci kampanii dzigki
efektywniejszemu angazowaniu klientow
poprzez marketing pocztowy
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