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Wstep do Marketing Automation

Definitywny | ostateczny przewodnik
po Marketing Automation

Przygotowalismy specjalnie dla Panstwa kompleksowy przewodnik po swiecie
Marketing Automation z kilku powodow. Po pierwsze wraz z intensywnym
wzrostem globalnego rynku Marketing Automation pojawita sie potrzeba
usystematyzowania dostepnej, w tym temacie, wiedzy. Co wiecej coraz
wigkszy rynek, to rowniez coraz wiecej systemow klasy Marketing Automation.
Niestety coraz czesciej spotykamy sie z systemami jedynie przypominajgcymi
Marketing Automation lub tylko tak pozycjonowanymi. Opracowanie to
odpowiada na pytanie: jakie funkcjonalnosci powinien posiadac system
marketingowy i jakie mozliwosci dostarczac¢ jego uzytkownikom, aby

z czystym sumieniem mozna go byto zaliczy¢ do grupy Marketing Automation.
Dodatkowo znajdg Panstwo tutaj krétki poradnik prowadzgcy przez proces
wyboru i zakupu systemu [T dla firmy. Zapraszamy do lektury, ktéra przyblizy
Panstwu Swiat automatyzacji marketingu i sprzedazy.
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Wstep do Marketing Automation

Marketing Automation

Marketing Automation to ostatnio
jeden z najpopularniejszych
tematdw w swiecie marketingu.
Rynek systemow tej klasy rozrasta
sie w znacznym tempie. Tylko do
2015 roku rynek Marketing
Automation bedzie wart okoto

3,2 mid$.

Wraz z pojawieniem sie coraz
wiekszej liczby firm oferujgcych
systemy klasy Marketing
Automation oraz zajmujacych

sie automatyzacjg marketingu i
sprzedazy. Podjeto, réwniez proby
zdefiniowania Marketing
Automation. Konstruujac definicje
warto odpowiedzie¢ na kilka

pytan.
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Co to Marketing Automation?

To segment systemodw informatycznych
stuzgcych zarzagdzaniu marketingiem

i sprzedaza.

Jak dziata?

Usprawnia, automatyzuje i mierzy
wszystkie dziatania marketingowo-
sprzedazowe, rownoczesnie taczac

je z indywidualnym odbiorca i ich efektem.

Po co?

Gtownym celem automatyzacji
marketingu i sprzedazy jest zwiekszenie
wolumenu sprzedazy poprzez idealne
dopasowanie wysytanych komunikatéw
do potrzeb, zainteresowan i mozliwosci
potencijalnych klientdw.

Technologia
Marketing Automation

pozwala na:

Lead Nurturing;

utrzymanie klienta;

pomiar RO,

segmentacje behawioralng i transakcyjng kontaktow;
scoring kontaktow;

personalizacje komunikacii;

potgczenie dziatart marketingowych i sprzedazowych;

OO0V OO

okreslenie optymalnych sciezek konwersii;

£) integracje wielu réznych zrédet danych i obstuge Big Data.

"Marketing Automation solution delivers essentially all the benefits of an e-mail Marketing Solution along with
integrated capabilities they would otherwise need to be cobbled using various standalone technologies".

Gleanster Research
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Wstep do Marketing Automation

Marketing Automation

Marketing Automation to rodzina Z pomoca przychodza systemy klasy Marketing przestaje by¢ dziataniem
systemow stuzacych do automatyzacii Marketing Automation, ktére potrafig kojarzonym ze sztuka a zaczyna by¢
dziatann marketingowych i sprzedazowych. automatycznie potaczy¢ kazdy pozyskany forma nauki. Potrafi przedstawi¢ matem-
Potrzeba ich powstania moze siegac kontakt, z dziataniami marketingowymi atycznie poparte wyniki prowadzonych
stynnego juz zdania wypowiedzianego i ich efektem. Dzieki temu dokfadnie dziatan, co wiecej nareszcie jestesmy
przez Johna Wanamaker, jednego wiemy jak pozyskaliSmy kontakt, jak w stanie wykazac doktadny wptyw
Z pionierdw wspotczesnego marketingu. ~ zachowywat sie w catym procesie marketin- prowadzonych kampanii na wysokosc¢

\ gowo-sprzedazowym i kiedy zostat naszym przychodu w firmie. Jednym stowem
Problem dokfadnego okreslenia efektow \ klientem. tatwo wiec jest okresli¢ wskaznik tatwo dowies¢ jakg czesc przychodu
realizowanych dziatan. Chociazby pod | ROI, dla kazdego zrealizowanego dziatania. i w jakim stopniu generuje praca
postacig wskaznika ROl towarzyszy nam marketerow.
do dzisiaj. Wedtug badan IBM CMO Study Jesli jestesmy w stanie obliczy¢ ten e
2012 tylko 44% dyrektorow marketingu wskaznik dla kazdego dziatania, to fatwo P -
jest obecnie gotowych do przedstawienia jest nam odpowiedzie¢ na pytanie zadane _

|
I
I
I
wskaznikow ROI dla prowadzonych | przez John’a Wanamaker. s
I
|
|

dziatarh marketingowych. Brak mozliwosci Nagle zyskujemy holistyczny poglad na ) g
potwierdzenia efektow wtasnej pracy to wszystkie prowadzone przez nas dziatania 7
prawdziwa bolaczka marketingu i jeden marketingowo-sprzedazowe. Widzimy p 4
z gtéwnych powoddw, dla ktéorych 100% | co dziata dobrze, co Srednio a co musimy / )
prezeséw firm pierwszych cieé \ poprawi¢ lub zaniechad. / Half the money I 'spend
dokona wiasnie w dziale marketingu. \ / on advertising s wasted;
/ the trouble is | don't know
\ , which half.”
' ~ 1 John Wanamaker
~ _ o //

_— -
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Wstep do Marketing Automation

Marketing Automation

Marketing Automation, to odpowiedz na
zapotrzebowanie wspotczesnego marketingu

na technologie. Obecnie mamy do czynienia ze
sporg zmiang w zachowaniu konsumentow.
Konsumenci poszukujg informaciji wielokanatowo
korzystajgc z wielu urzadzen, Zrodet informacii
oraz kanatow komunikaciji.

Dlatego marketing potrzebuje technologii, ktdra
potrafi potaczy¢ komunikacje wielokanatowg

z konkretnym konsumentem i jego potrzebami.
Nastepnie zebrac i przeanalizowac dane oraz
odpowiednio na nie zareagowac. Systemy klasy
Marketing Automation stanowig naturalng
odpowiedz na realne potrzeby

wspotczesnego marketingu.

Ich najwazniejsza zdolnos¢ to umiejetnosc
potaczenie indywidualnej osoby z serig dziatan,
ktérym podlegata i ich efektem. Budujgc profil
kazdego pozyskanego kontaktu system
Marketing Automation taczy dane pochodzace
z wielu roznych zrédet.

B/ M =8 vanaco
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Marketing Automation

Monitorowanie

eMail
[ CRM
Izaohlowanlla + Marketing +
klientow online
Analityka + Scoring + Zarzgdzanie
marketingowa kontaktow kampniami
Landing _|_ Marketing
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Funkcjonalnosci dostepne w systemach Marketing Automation

Funkcjonalnosci

Wiekszos¢ systemow Marketing Automation posiada zblizone
funkcjonalnosci. Dlatego przygotowalismy zestawienie

najwazniejszych oraz okreslilismy jak czesto one wystepuja. Kazda z funkcjonalnosci otrzymata oznaczenie méwigce nam o jej

Dodatkowo lista zostata podzielona na kategorie tematyczne: popularnosci i dostepnosci w systemach Marketing Automation:
Funkcjonalnos¢ oznaczona w ten sposob jest powszechnie

£) Monitoring zachowania kontaktéw w Internecie dostepna w wiekszosci dostepnych systemow Marketing
Automation, w standardzie bez dodatkowych optat.

%) e-Mail Marketing

£) CRM i zarzadzanie kontaktami Funkcjonalnosci z tym oznaczeniem nie wystepujg we
wszystkich rozwigzaniach Marketing Automation, jednak sa

D) Automatyzacja marketingu i sprzedazy popularne i jesli dostepne to w standardzie.

&) Analityka i raporty

To oznaczenie otrzymata funkcjonalnosci rzadko spotykane,
czesto unikatowe dla poszczegolnych systemow. Czesto
stanowig dodatkowo ptatng opcje.

&) Zaawansowane funkcjonalnosci
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marketing automation



https://www.facebook.com/automatyzacjamarketingu
https://twitter.com/SALESmanago
http://www.linkedin.com/groups/Marketing-Sales-Automation-SALESmanago-4166381
https://plus.google.com/u/0/113774066485783399471
http://www.salesmanago.pl/

Funkcjonalnosci dostepne w systemach Marketing Automation (ﬁ)

Monitoring zachowania
kontaktow w Internecie

Funkcjonalnosci pozwalajgce na identyfikowanie
i monitorowanie zachowania kontaktow online.

Strona WWW - podstawowe
? Mozliwos¢ monitorowania czasu

spedzonego na stronie WWW,

odwiedzanych adresow url,

identyfikowania oséb wchodzgcych
na strone, frazy i zrédta wejsc.

Strona WWW - szczegétowe
Monitorowanie zachowania
w elementach Ajax, aplikacjach

mobilnych, dane wpisywane
w wyszukiwarkach, kalkulatorach itp.

—— _—

~
~
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Portale spotecznosciowe
Monitoring Like, Share, Comment
poszczegolnych kontaktow.
Segmentacja i scoring na podstawie
danych z Social Media

Aplikacje mobilne

llos¢ uzytkownikdw aplikacji
mobilnych stale rosnie. Monitorowanie
zachowania uzytkownikéw aplikacii
mobilnych dostarcza wielu nowych
wiadomosci.W wiekszosci wypadkdow
wiemy kiedy aplikacja jest uzywana,
przez kogo, co w niej robi i gdzie sie
znajduje.

Funkcjonalnos¢
dostepna w wigkszosci
dostepnych systemdw Marketing
Automation, w standardzie
bez dodatkowych optat

Funkcjonalnosci nie wystepuja we
wszystkich rozwigzaniach
Marketing Automation, jednak sg
popularne i jesli dostepne
to w standardzie.

¥

"

Funkcjonalnosci rzadko
spotykane, czesto unikatowe
dla poszczegdlnych systemaow.
Czesto stanowig dodatkowo
ptatng opcje

Wizyty B2B

Odwiedzane podstrony i czas
spedzony. Zrédta i frazy wejsé na
strone www

Aplikacje konkursowe na FB
Integracja Marketing Automation
z aplikacjg konkursowa nie tylko
pozwala pozyskiwac kontakty
ale réwniez informacje o nich
pochodzace z profili FB i pozos-
tawione w samej aplikaciji.
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Funkcjonalnosci dostepne w systemach Marketing Automation (ﬁ}

e-Mail Marketing

Funkcjonalnos¢
dostepna w wigkszosci
dostepnych systemdw Marketing
Automation, w standardzie
bez dodatkowych optat

e-Mail Marketing to najpopularniejszy kanat marketingowej komunikacji. Staje sie on
naprawde skuteczny gdy potaczymy go z dedykowang strong docelowag oraz
formularzami kontaktowymi. Najczesciej systemy Marketing Automation zastepuja
tradycyjnych dostawcow systemow do e-mail marketingu. Jednakze zakres

funkcjonalnosci zalezy od wybranego systemu.

Kreator wiadomosci e-mail i
newsletterow

Prosty i intuicyjny kreator
pozwalajgcy przygotowac
wiadomos¢ e-mail nawet
poczatkujgcym uzytkownikom
Popularnym rozwigzaniem sg
edytory typu WYSIWYG.

Obstuga szablonéw html
Obstuga szablonéw html,
biblioteka szablondw,
mozliwos¢ importowania
szablondw z pliku .zip.

B/ M =8 vanaco
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Autorespondery

Automatyczne wysytki w reakcji na
zidentyfikowane zachowanie
kontaktu na stronie WWW, e-Malil
Marketingu, po uptywie danego
czasu, braku aktywnosci, etc.

Personalizacja tresci

Mozliwos¢ modyfikowania tresci

w zaleznosci od adresata.
Spersonalizowane zwroty grzec-
znosciowe: Drogi Janie, Szanowna
Pani. Mozliwos¢ dynamicznego
wstawiania imion, nazwisk, nazwy firmy,
adresu email, etc. Funkcja ta zwieksza
efektywnos¢ maili, dzieki wywotywaniu
wiekszego zaangazowania ze strony
odbiorcow.

"

Funkcjonalnosci nie wystepuja we Funkcjonalnosci rzadko
wszystkich rozwigzaniach spotykane, czesto unikatowe
Marketing Automation, jednak sg dla poszczegdlnych systemaow.
popularne i jesli dostepne Czesto stanowig dodatkowo
to w standardzie. ptatng opcje

Dynamiczna zawartos¢
Dynamiczne dopasowywanie
zawartosci wysytanych wiadomosci
e-mail i newsletterow pod katem
konkretnego klienta.

System poréwnuije profile klientdw

i dostepne tresci/oferty i dopasowuje
te najlepiej pasujgce do konkretnego
odbiorcy.
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Funkcjonalnosci dostepne w systemach Marketing Automation (ﬁ)

Funkcjonalnos¢

n | ]
— dostgpna w wigkszosci
dostepnych systeméw Marketing
Automation, w standardzie

. . . . . . . . o bez dodatkowych optat
e-Mail Marketing to najpopularniejszy kanat marketingowej komunikacji. Staje sie on

naprawde skuteczny gdy potaczymy go z dedykowang strong docelowg oraz
formularzami kontaktowymi. Najczesciej systemy Marketing Automation zastepuja
tradycyjnych dostawcow systemow do e-mail marketingu. Jednakze zakres
funkcjonalnosci zalezy od wybranego systemu.

Testy A/B Spam testy i dostarczalnosé
? Jedna z najlepszych metod * Marketing Automation czesto
testowania i optymalizacii zastepuje tradycyjny e-Mail
wysytek e-mail. Test utomatycznie Marketing. Dlatego oferuje spam
wybiera grupy odbiorcow, wysyta testy, monitorowanie otwarc
dwie wersje wiadomosci i podaje i kliknie¢, wskaznik
wyniki oraz umozliwia wystanie dostarczalnosci, obstuge zwrotek
finalnej wiadomosci do pozostatej twardych i miekkich.

grupy odbiorcow.

B\M=H wanaco ,
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"

Funkcjonalnosci nie wystepuja we Funkcjonalnosci rzadko
wszystkich rozwigzaniach spotykane, czesto unikatowe
Marketing Automation, jednak sg dla poszczegolnych systemow.
popularne i jesli dostepne Czesto stanowig dodatkowo
to w standardzie. ptatng opcje

¥

Auto opt-in, out, double in
Mechanizm automatycznego zapisu
na wysytki: opt-in; wypisu z wysyiki:
opt-out oraz podwajnej walidacii
zapisu: double opt-in.

10
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Funkcjonalnosci dostepne w systemach Marketing Automation

CRM

Podstawowe i bardzo wazne uzupetnienie do modutu e-Mail Marketingu. Mozliwos¢
pozyskiwania, zarzadzania i przechowywania kontaktow i ich profili jest kluczowa dla

efektywnosci dziatan marketingowych.

Zarzadzanie kontaktami
Mozliwos¢ zarzgdzania kontaktami,
tworzenia grup kontaktow,
przydzielania ich do handlowcow,
etc.

Notatki, zadania, alerty
Mozliwos¢ dodawania notatek do
karty kontaktu oraz indywidualnych
zadan wraz z automatycznym
przypomnieniem.

B/ M =8 vanaco
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Profile kontaktow

Budowany w ramach karty
kontaktu profil klienta zawierajacy
wszelkie zgromadzone o nim dane
Z wielu zrodet.

Lejki sprzedazowe
Wieloetapowe kampanie
sprzedazowe umozliwiajgce
zarzadzanie procesem
sprzedazowym oraz uporzad-
kowanie struktury kontaktow.

Dopasowanie kart kontaktu
Mozliwos¢ dopasowania ilosci
i rodzaju wyswietlanych danych na
karcie kontaktu do indywidualnych
potrzeb uzytkownika systemu.

¥

Funkcjonalnos¢
dostepna w wigkszosci
dostepnych systemdw Marketing
Automation, w standardzie
bez dodatkowych optat

Funkcjonalnosci nie wystepuja we Funkcjonalnosci rzadko
wszystkich rozwigzaniach spotykane, czesto unikatowe
Marketing Automation, jednak sg dla poszczegolnych systemow.
popularne i jesli dostepne Czesto stanowig dodatkowo
to w standardzie. ptatng opcje

"

Konta uzytkownikéw
Zrdznicowane konta w systemie ze
wzgledu na dostep do funkcjonal-
nosci przechowywanych danych
w systemie oraz mozliwosci
modyfikacji wszelkich parametrow.

Integracja z poczta e-mail
Mozliwos¢ potaczenia systemu

z indywidualnymi skrzynkami hand-
lowcow. Tak, aby rowniez indywidu-
alne korespondencja z potencjalnymi
klientami podlegata monitorowani

i automatyzaciji.
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Funkcjonalnosci dostepne w systemach Marketing Automation

Automatyzacja

marketingu | sprzedazy

Bardzo obszerna kategoria funkcjonalnosci dostepnych
jedynie w systemach Marketing Automation.

Podzielilismy jg na dodatkowe podkategorie:

¥

Lead Nurturing

Lead Generation

Automatyczna personalizacja ofert i tresci

Automatyczna segmentacja ?
Reguty automatyzacii

Scoring kontaktow

Powiadomienia i alerty

URUNOUNBUNBORCONBONCO

Zarzadzanie sprzedazg

B/ M =8 vanaco
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Lead Nurturing

Programy edukacyjne
Automatyczne programy
zwiekszajgce sprzedaz, dzieki
dostarczaniu do dziatu sprzedazy
wyedukowanych i gotowych do
zakupu kontaktow.

Drip marketing

Wiadomosci cykliczne wysytane
w statych cyklach lub po pojaw-
ieniu sie nowych tresci na blogu
do statej grupy odbiorcow lub
grupy spetniajgcej okreslone
kryteria.

"

Funkcjonalnosé
dostepna w wigkszosci
dostepnych systemdw Marketing
Automation, w standardzie
bez dodatkowych optat

¥

"

Funkcjonalnosci nie wystepuja we
wszystkich rozwigzaniach
Marketing Automation, jednak sg
popularne i jesli dostepne
to w standardzie.

Funkcjonalnosci rzadko
spotykane, czesto unikatowe
dla poszczegdlnych systemaow.
Czesto stanowig dodatkowo
ptatng opcje

Lead Generation

Generator Landing Page

Funkcjonalny generator stron
docelowych pod realizowane
wysytki e-mail marketingowe.

Podstawowe formularze
Prosty kreator formularzy kontak-
towych umieszczanych na stronie
WWW. Formularze wklejane na
state, jako sidebar lub pop-up.

Formularze progresywne
Mozliwos¢ dynamicznego
dopasowania wyswietlanego
formularza do profilu klienta.

12
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Funkcjonalnosci dostepne w systemach Marketing Automation

Automatyzacja

marketingu | sprzedazy

¥

Automatyczna
personalizacja ofert i tresci

Mail dynamiczny

Specjalny mechanizm automatycznie
pobierajgcy i umieszczajgcy w szablonie
wiadomosci oferty najlepiej dopaso-
wane do indywidualnego odbiorcy.

Predefiniowane wiadomosci e-mail
Mozliwos¢ przygotowania i przechowy-
wania w systemie wiadomosci zawierajg-
cych wstepnie dopasowane oferty
najczesciej do segmentu
produktdw/ustug.

Repozytorium wysytek
Baza wszystkich realizowanych wysytek
z mozliwoscig ich duplikacji i edyciji.

B/ M =8 vanaco
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*

Funkcjonalnos¢
dostepna w wigkszosci
dostepnych systemdw Marketing
Automation, w standardzie
bez dodatkowych optat

Dynamiczna tres¢ na stronie
Mozliwos¢ wyswietlania dynamicznie
dopasowywanych tresci na stronie
WWW do profilu odwiedzajgcego.
Moga przybierac¢ forme systemu
rekomendacji.

Personalizacja SMS
Automatyczna personalizacja
tresci wiadomosci SMS.

Personalizacja VMS
Automatyczna personalizacja
tresci wiadomosci VMS.

Kryteria dopasowania ofert
Mozliwos¢ okreslenia parametrow
ofert, ktére zostang automatycznie
dodane do tresci wysytanego
newslettera.

Funkcjonalnosci nie wystepuja we
wszystkich rozwigzaniach
Marketing Automation, jednak sg
popularne i jesli dostepne
to w standardzie.

S

"

Funkcjonalnosci rzadko
spotykane, czesto unikatowe
dla poszczegdlnych systemaow.
Czesto stanowig dodatkowo
ptatng opcje

Segmentacja

Segmentacja behawioralna
Automatyczna segmentacja bazy
kontaktowej w oparciu 0 zachow-
anie kontaktow zmonitorowane
online.

I
Segmentacja transakcyjna |
Automatyczna segmentacja bazy |
kontaktowej w oparciu o dane |
transakcyjne. |

Segmentacja sprzetowa
Automatyczna segmentacja bazy \
kontaktowej w oparciu o urzadzenie, \
przegladarke i system operacyjny. \

Geosegmentacja

Automatyczna segmentacja w oparciu
o informacje o lokalizacji, z ktorej
nastgpito wejscie na strone WWW
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Funkcjonalnosci dostgpne w systemach Marketing Automation (ﬁ) %}

Funkcjonalnosé Funkcjonalnosci nie wystepuja we Funkcjonalnosci rzadko

dostepna w wigkszosci wszystkich rozwigzaniach spotykane, czesto unikatowe
dostepnych systemdw Marketing Marketing Automation, jednak sg dla poszczegolnych systemow.

Automation, w standardzie popularne i jesli dostepne Czesto stanowig dodatkowo

marketingu | sprzed azy

Reguty automatyzacii Scoring kontaktow

Reguty behawioralne Hot Leads Scoring zaawansowany
? Mozliwos$¢ automatycznego wyzwalania Modut pokazujacy najbardziej pers- Rozszerzenie podstawowe;

akcji na podstawie okreslonych zachowan pektywiczne sprzedazowo kontakty. punktacji typdw zachowan

0 mozliwos¢ przypisywania dane;

kontaktow online. Np. wizyty na
liczby punktdw za precyzyjnie

podstronie serwisu WWW.

Ranking punktowy okreslone zachowanie oraz
? Ranking kontaktéw w bazie utozony na w odniesieniu do etapu
Reguly transakcyjne podstawie ilosci posiadanych punktéw splrzedaZoweg.o lub segmentu
% Mozliwos¢ automatycznego wyzwalania scoringu. zainteresowania. .
akcji na podstawie danych transakcyjnych. p 7
Np. po dokonaniu transakcji na okreslong y
wysokosc. ? Scoring ogdlny p
System oceny punktowej kontaktow. /
Wszystkie zmonitorowane zachowania /
kontaktéw powoduija przypisanie okreslonej /
liczby punktéw scoringu do profilu. , /
/
/
/
/
/

B/ M =8 vanaco
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Funkcjonalnosci dostepne w systemach Marketing Automation (ﬁ)

Automatyzacja

Funkcjonalnos¢
dostepna w wigkszosci

dostepnych systemdw Marketing

Automation, w standardzie

marketingu | sprzedazy

Powiadomienia i alerty

Powiadomienia o aktywnosci
Mozliwos¢ ustawienia automatycznych
powiadomien dotyczacych kluczowych
zachowan potencjalnych klientow

Alerty sprzedazowe

Mozliwos¢ automatycznego powiadamiania
handlowcdw o koniecznosci kontaktu

z konkretnym kontaktem w oparciu o jego
zachowanie i zgromadzone dane.

Alerty wewnetrzne

Automatyczne alerty dotyczace przeptywu
leaddw wewnatrz firmy oraz aktywnosci
uzytkownikéw systemu.

B/ M =8 vanaco

marketing automation

Zarzgdzanie sprzedazg

Lejki sprzedazowe

Przejrzysta struktura etapdw w lejku
sprzedazowym pozwala w tatwy sposob
kontrolowac¢ oraz zarzadzac przeptywem
kontaktow w procesie sprzedazowym.

Lead Routing

Marketing Automation pozwala na
stworzenie automatycznych
procesow przekazywania i obstugi
kontaktow.

Aktywnosc¢ sprzedawcow

Mozliwe jest monitorowanie aktywnosci
samych pracownikow. Osoba zarzgdzajgca
uzyskuje dostep do kompletnego raportu
dotyczacego aktywnosci uzytkownikow
systemu i kontaktow im przypisanych.

"

Funkcjonalnosci nie wystepuja we Funkcjonalnosci rzadko
wszystkich rozwigzaniach spotykane, czesto unikatowe
Marketing Automation, jednak sg dla poszczegolnych systemow.
popularne i jesli dostepne Czesto stanowig dodatkowo
to w standardzie. ptatng opcje
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Funkcjonalnosci dostepne w systemach Marketing Automation

Analityka | raporty

Analityki i raporty to wyjatkowo istotna czesc¢ funkcjonalnosci systemow Marketing
Automation. Dzieki niej zyskujemy pewnosc, ze to co robimy przyniesie nam
oczekiwane rezultaty oraz zyskujemy mozliwos¢ znalezienia miejsc wymagajacych

udoskonalenia.

Analityka Marketing Mix
Analizy pokazujace w jaki sposob
zmienia sie marketing mix na
poziomie poszczegolnych etapow
lejka sprzedazowego. Pokazujg
gdzie w procesie sprzedazy
potrzebne jest Social Media.

Analityka automatyzaciji
Petna analiza dziatania oraz
skutecznosci akcji uruchamianych

w automatycznej reakcji na zach-
owanie i informacje o kontaktach.

B/ M =8 vanaco

marketing automation

#

Aktywnosé sprzedawcow
Mozliwos¢ generowania raportow
dotyczacych aktywnosci
sprzedawcow, realizowanych
przez nich zadan oraz postepow
W procesie sprzedazowym przyp-
isanych im kontaktow.

Analityka e-Mail Marketingu
Petna analityka dziatari e-mail
Marketingowych obejmujacy
raporty kliknie¢ i otwarc i wptywu
wysytki na zachowanie kontaktow

¥

Funkcjonalnos¢
dostepna w wigkszosci
dostepnych systemdw Marketing
Automation, w standardzie
bez dodatkowych optat

"

Funkcjonalnosci nie wystepuja we
wszystkich rozwigzaniach
Marketing Automation, jednak sg dla poszczegolnych systemow.
popularne i jesli dostepne

to w standardzie. ptatng opcje.

Funkcjonalnosci rzadko
spotykane, czesto unikatowe

Czgsto stanowig dodatkowo

Analityka sprzedazowa
Analiza i okreslenie najlepszych
zrodet konwersji sprzedazows.

Raport odwiedzin B2B
Cykliczny raport zawierajgcy
zestawienie firm, ktére odwiedzit
strone WWW firmy w danym
okresie czasu.

Analityka sciezek konwersji
Analiza wskazujgca optymalne
Sciezki konwersiji Swiezo pozys-
kanych kontaktdw na klientow.
Wskazuje najskuteczniejsze
dziatania marketingowe

i sprzedazowe.
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Funkcjonalnosci dostepne w systemach Marketing Automation

/aawansowane moduty

| funkcjonalnosci

Specjalistyczne moduty i funkcjonalnosci uruchamiane najczesciej na zyczenie klienta.

Revenue Performance Management
Automatyczna segmentacja kontaktow
na grupy w zaleznosci od tego czy ich
wydatki rosng lub malejg w okreslonym
czasie. Modut korzysta z danych
transakcyjnych.

Wsparcie Call Center
Automatyczne rekomendacije
tematyki rozmoéw i udostepnianie
profili kontaktow telemarketerom
i Call Center. Automatyczne
powiadomienia i alerty o koniec-
znosci kontaktu z konkretnymi
osobami.

B/ M =8 vanaco

marketing automation

Marketing predyktywny
Analiza okresowosci w zakupach
oraz gorek i dotkow
sprzedazowych oraz odpowiednie
dopasowanie dziatarh marketin-
gowych do tych danych.

Integracja z sieciami
reklamowymi RTB

Mozliwos¢ wyswietlania w sieciach
RTB reklam dopasowanych do
profili uzytkownikow, ktérym
reklama jest wyswietlana.

*

Funkcjonalnos¢
dostepna w wigkszosci
dostepnych systeméw Marketing
Automation, w standardzie
bez dodatkowych optat

"

Funkcjonalnosci nie wystepuja we Funkcjonalnosci rzadko
wszystkich rozwigzaniach spotykane, czesto unikatowe
Marketing Automation, jednak sg dla poszczegdlnych systemaow.
popularne i jesli dostepne Czesto stanowig dodatkowo
to w standardzie. ptatng opcje

Real Time Tracking

Mozliwos¢ monitorowania
zachowania kontaktow w czasie
rzeczywistym oraz reakcji na ich
zachowanie w czasie rzeczywistym,
réwniez w oparciu o budowane na
zywo profile kontaktow anonimowych.

Integracja poprzez API
Dostepnosc¢ interfejsu progra-
mistycznego API, ktéry umozliwia
bezobstugowa wymiane

i synchronizacje danych pomiedzy
systemami zewnetrznymi

i Marketing Automation,

W Obie strony.
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Potgczenie CRM
| Marketing Automation

Potencjalny klient firmy zanim pojawi sie

w CRM, najpierw pojawia sie w systemie
Marketing Automation. Gdzie budowany jest
jego profil, w oparciu o Digital Body
Language, zawierajgcy wiele istotnych
danych. Natomiast system CRM jest tak
dobry jak dane, ktdre sie w nim znajduja

i na ktérych pracujemy. Mamy dostep do
informagcji statycznej i zbieranej od momentu
kiedy kontakt trafia do CRM. Klasyka jest
dostep do informaciji takich jak imie,
nazwisko, firma, stanowiska, stopien
decyzyjnosci, wielkos¢ budzetu, branza,
sektor, rozmiar firmy. Informacje bardzo
wazne i pozwalajgce okresli¢ szanse na
dokonanie sprzedazy z danym klientem.

B/ M =8 manaco

marketing automation

Systemy CRM powstajg i sg rozwijane z myslg o obstudze pojedynczych
kontaktow. Dodatkowo ich zadaniem jest czysto sprzedazowa obstuga relacji
z potencjalnymi klientami. Potgczenie Marketing Automation i CRM pozwala

Dodatkowo okazuije sig, ze system
CRM pozwala nam obstuzy¢ okoto 30%
procent realnego procesu sprzedazy,
czyli od momentu kiedy nastgpi kontakt
pomiedzy sprzedawcg i konsumentem.
Pozostate 70% najczesciej odbywa sie
online, czyli tam gdzie informacje zbiera
Marketing Automation. Integracja obu
rozwigzan pozwala da¢ handlowcom
dostep do informaciji zbieranych na
poczatku procesu zakupowego.

Marketing Automation wspiera CRM

Marketing Automation pozwala dostarczac
wiecej i lepiej zakwalifikowanych kontaktow
do CRM. Zapewnia o nich informacje
gromadzone w czasie rzeczywistym, pomaga
sprzedawcg zwieksza¢ konwersje
sprzedazowa, dzieki czemu pozwala
generowac wiekszy, stabilniejszy i tatwiejszy
w zaplanowaniu przychdd. Statystycznie
CRM wraz z Marketing Automation to ROI
wieksze 0 14,5 %, a 10 % poprawa
dostepnosci danych to okoto 14 % wyzszy
przychod.

Marketing Automation i CRM to:

ujednolici¢ dziatania marketingowe i sprzedazowe oraz wesprze¢ CRM
dodatkowymi informacjami o potencjalnym kliencie.

0 Krotszy proces sprzedazowy

9 Wyzsza konwersja sprzedazowa
e Lepsza jakos¢ danych w firmie

e Nizsze koszty sprzedazy
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Monitorowanie | identyfikowanie

zachowania kontaktow online

Mozliwos¢ identyfikowania i monitorowania zachowania osdb w Internecie jest jednym z fundamentow

systemdw Marketing Automation. W oparciu o informacje ptyngce z tego modutu mozliwa jest

automatyczne reakcja systemu i profilowanie klienta.

Monitorowanie zachowania w Internecie to oczywiscie
strasznie szerokie pojecie. Tak naprawde monitorujac
zachowanie 0sob skupiamy sie na:

&) odwiedzinach na stronie WWW
D) reakcji na wiadomosci e-Mail
&) social mediach

&) kanale mobilnym

&) sieciach afiliacyjnych, RTB, Adwords, etc.

Wszystkie te informacje mozna okresli¢ jako Digital Body
Language. Profil kontaktu zbudowany w ten sposob
pozwala fatwo okreslic na jakim etapie jest kazdy
potencjalny klient. Dodatkowo informacje w nim zawarte
mowig nam czym jest on zainteresowany i jak bardzo.
Dowiemy sie rowniez, w ktdre metody kontaktu preferuje
konsument i kiedy nalezy sie do niego odezwac.

B/ M =8 vanaco
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Frazy na ktére
wchodzi kontakt
na strone WWW

Zrédta wejsé na strone

Kampanie,
ktore sprowadzity
uzytkownika na strone

Zachowanie kontaktu
na stronie WWW

benhauer

marketing technologies

Digital Body Language

Ogolne wyszukiwania
np. kredyt hipoteczny

Wejscia z wyszukiwarki
(SEO, Adwords, reklam)

Potozenie/Lokalizacja

Urzadzenie

Reklama w Google,
sieci afiliacyjne

Szczegotowe wyszukiwania:
np.: kredyt hipoteczny getin bank

Wzrost interakcji przez Social Media,
wejscia bezposrednie

Y‘ System, przegladarka
%\

e Jozyk, Ple¢, Wiek
Remarketing, Lead Nurturing,
e-Mail Marketing

Plytkie, krotkie wizyty Glebokie wizyty w poszukiwaniu
na stronie www szczegotowych informaciji
Potrzeba Zainteresowanie Zakup
BNM=H manaco

marketing automation

design by apayo.pl
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4
Lead Nurturing

Lead Nurturing to temat czesto poruszany we wszel- Lead Nurturing

kich opracowaniach dotyczgcych Marketing Automa- to nowe pojecie

tion. Nic dziwnego, gdyz jest to jedna z kluczowych marketingowe zwigzane
funkcjonalnosci tych systemow. z prowadzeniem programow

marketingowych, ktérych
zadaniem jest przygotowanie
potencjalnego klienta do
dokonania zakupu.

Lead Nurturing to program majgcy na celu zwiekszenie
sprzedazy w firmie. Jego gtéwnym zadanie jest zatem
edukacja potencjalnych klientdw oraz dostarczenie do
dziatu sprzedazy klienta gotowego na kontakt ze

sprzedawca.

Dlaczego programy tego typu sa wazne dla firm? Utrzymanie kontaktu z potencjalnym klientem — pozornie banalne stwierdzenie ale bez utrzy-
W obecnym modelu sprzedazowym okoto 80% pozys- mania kontaktu z klientem nie mamy mozliwosci sprzedazy produktu lub ustugi. Jesli potenc-
kanych kontaktéw nie jest gotowych aby dokonac jalny klient nie bedzie zainteresowany relacjg z nami najpewniej wypisze sie z listy subskry-
zakupu, to znaczy, ze wiekszos¢ klientow nie jest bentdw, lub co najmniej nie wyrazi zainteresowania poprzez nieklikanie w emaile lub linki co
wyposazona w wystarczajgca wiedze, aby dokonac spowoduje, ze system Marketing Automation nie zakwalifikuje go do grupy potencjalnych
zakupu. Co wiecej nie jest gotowa rowniez na to, zeby klientow z ktorymi powinien sie skontaktowac dziat sprzedazy.

kontaktowat sie z nig dziat sprzedazy. Programy tego

typu najczesciej realizowane sa poprzez wysylke Przekazanie kluczowych idei potencjalnemu klientowi — program Lead Nurturing daje mozli-
wiadomosci email. Lead Nurturing pozwala realizowad woSC nieinwazyjnego przekazania klientowi kluczowych informaciji, porownan i konceptow co
3 podstawowe zadania (patrz. ramka). Nalezy do nich pozwala na ukierunkowanie myslenia potencjalnego klienta, co moze mie¢ kluczowe znaczenie
utrzymanie relacji z klientami, przekazanie informacji i w dokoriczeniu procesu sprzedazowego.

wskazanie momentu na sprzedaz. . , . . o —
Wskazanie najlepszego momentu do sprzedazy — analiza zachowania klienta w odpowiedzi na

skierowane programu lead Nurturing pozwala na wskazanie tzw. Trigger Points czyli
momentow, kiedy najlepiej skontaktowac sie z klientem.

B/ M =8 vanaco
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Scoring kontaktow

Modut scoringowy to bardzo ciekawa funkcja

w systemach Marketing Automation. Mechanizm jej

dziatania jest niezwykle prosty. Kazda aktywnosc¢
kontaktu powoduje przypisanie do jego karty
kontaktu okreslonej liczby punktéw scoringu.

Powstaje bardzo prosty mechanizm, ktory
jednoczesnie bardzo doktadnie wskazuje
najbardziej aktywnych lub najlepiej przygot-
owanych potencjalnych kontaktow. Po prostu
maja najwiecej punktoéw, a dziat sprzedazy
dostaje jasny sygnat: z tymi klientami powin-
nismy skontaktowac sie w pierwszej kolejnosci.
Scoring kontaktow to nie tylko ranking dla
sprzedawcow, a rowniez bardzo wazne
narzedzie w pracy marketera. Dla marketera
najwazniejsze powinno by¢ czy jego dziatania
angazujg odbiorcow ale jak zmierzy¢ to zaan-
gazowanie kiedy wiekszos¢ interakcji i dziatan
dokonuie sie online bez rzeczywistego kontaktu.
Dodatkowo postepujgca fragmentacja metod
kontaktu nie utatwia zadania.
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-

SCORING

System Marketing Automation
moze nalicza¢ punkty scoringu za:

£) odwiedziny na stronie WWW

&) otwarcia i Kliknigcia w maile

&) interakcje z social media

£) otrzymanie i odpowiedz na wiadomo$é SMS
£) Reakcje na wiadomosé VMS

£) rozmowe z Call Center

£) wizyte w sklepie stacjonarnym

£) dokonanie zakupu

£) interakcje ze sprzedawca

Kazda z tych interakcji moze wywotywac
przypisanie odpowiedniej liczby punktdw
konsumentowi. Same punkty moga by¢
przypisywane w 3 niezaleznych wymiarach.
Pierwszy, czyli globalnie do karty kontaktu
to sumaryczny scoringu za wszystkie
zachowania kontaktu. Oprocz tego
mozemy mierzy¢ scoring na Tagu lub etapie
kampanii sprzedazowej. Pozwala to
doktadnie mierzy¢ zaangazowanie kontak-
tow w ofercie firmy i w konkretnych produk-
tach oraz na danym etapie sprzedazy.
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Segmentacja kontaktow

Segmentacja kontaktow to jedno z podstawowych zadan systemow Marketing Automation. Podziat na
grupy jest tym dokfadniejszy im wiecej informacji zgromadzimy o kontaktach. W wyniku segmentaciji
kontaktow tatwiej jest zarzadza¢ danymi i rosnie skutecznos¢ samych dziatan marketingowych.

Segmentacja kontaktow polega na automatycznym
przypisywaniu kontaktow do okreslenych
grup-segementow. Kontakty mozemy dzieli¢ na

grupy na podstawie: 45,00% Segmentacja bazy wysytkowej

50,00%

40,00% zwieksza aktywnosc

©) danych behawioralnych 35,00% kontaktow na stronie

® danyeh transakeyjnych 000% w ciagu miesigca po wysyice
&) geolokalizagji 2500%

£) uzywanego urzadzenia, systemu 20,00% -

' I I Ki
operacyjnego lub przegladarki o

Segmentujgc kontakty mozemy zdecydowac sie na
jeden podziat lub dowolnie potgczy¢ sposoby segmen- 5,00%

tacji, tak aby w efekcie uzyskac grupy potencjalnych 000% , o ,
Klientow odpowiadajgce sytuacii faktycznej. W wyniku Do 100 Do 1000 Do 10k Do 100k Do 500k Wigcej niz 500k
poprawnej segmentacji otrzymamy grupy 0sob kontaktow kontaktow kontaktow kontaktow kontaktow kontaktow
faktyczne zainteresowanych danymi produktami, przez

co fatwigj jest adresowad wysyitki do osdb faktycznie benhauer Zrédto: Analiza zachowania kontaktéw na stronach www klientow SALESmanago. llosé kontaktow B MEH vanaco

wykonujacych co najmniej 3 odstony na stronie klienta w ciagu miesiaca po wysytce newslettera.

marketing technologies marketing automation

oczekujacych na dane informacie.
design by apayo.pl
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Big Data Marketing

Sprobujmy na poczatek zdefiniowac, czym wtasciwie jest Big Data. Najprostsza (acz btedna) definicja
mowi, ze Big Data to wszystko to, co liczymy w petabajtach. McKinsey definiuje ,Big Data" jako zbior
danych ktorych rozmiar przekracza mozliwosci klasycznych narzedzi do sktadowania, analizy i

zarzgdzania danymi.

Robert Klopp z EMC mdwi o danych nie struktury-
zowanych i przechowywanych w réznych bazach
danych. Definicja IBM dokfada jeszcze warunek
rédznorodnosci danych i szybkosci ich zbierania

i przetwarzania. Musza one pochodzi¢ z roznych
zrédet i by¢ generowane w czasie rzeczywistym lub
zblizonym do rzeczywistego. Wedtug firmy Forrester
,Big Data" to koncepcja rozwazania problemow
danych w czterech wymiarach, zwanych 4V:

& volume —ilosé danych

D) variety — réznorodnos¢ danych

£) velocity — szybkos$¢ pojawiania sig nowych danych
i ich analizy w czasie rzeczywistym

£) value — wartos¢ danych

( niektore zrodta podajg zamiast
tego variancy — wariancje danych)

B/ M =8 vanaco
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Koncepcja ta wydaje sie najlepiej oddawac
sens tego, co nazywamy ,Big Data”.
Forrester uwaza (stusznie), ze sama nazwa
Big Data jest mylaca, bo sugeruje tylko
wielko$¢ pomijajac pozostate trzy aspekty.
(Czesto rownolegle uzywa sie mniej popu-
larnego u nas terminu High Performance
Analytics). Nie mniej istotna jest roznorod-
nosc¢, wynikajgca z natury zbierania
danych we wspotczesnej organizacii Big
Data tgczy dane z réznych kanatow (dane
behawioralne, statystyczne, geograficzne,
transakcyjne) i formatéw danych (ruch na
stronie, social media, video, muzyka,
dokumenty, aktywnos¢ na forach, formu-
larze, ankiety, rozmowy telefoniczne, dane
offline), co odbiega od dotychczas znane-
go relacyjnego tgczenia danych pochodza-
cych z takich samych zZrodet.

W standardowych narzedziach do przet-
warzania danych réwniez jest mozliwosc
obstuzenia danych réznorodnych, jednak
wymaga to jednego podstawowego
czynnika — odpowiedniej ilosci czasu.

A tego niestety nie mamy w nadmiarze

— z definicji Big Data to dane pojawiajgce
sie w duzej ilosci bardzo szybko, a co
wazniejsze, czesto wymagajgce analizy

i reakcji w czasie zblizonym do
rzeczywistego.
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Big Data Marketing

Reakcja w czasie rzeczywistym jest
konieczna przy tak szybko zmieniajgcych sie
warunkach. Aby obstuzy¢ Big Data potrzeba
narzedzi mogacych poradzi¢ sobie z takg
analizg. Ostatnim czynnikiem jest wartos¢
danych — nie dlatego jednak, ze sg to dane
istotne, ale wrecz odwrotnie — ogromna
czes¢ informacji wechodzgeych w sktad

Big Data jest totalnie nieprzydatna.

Kolejnym problemem jest wiec
odfiltrowanie tylko danych
wartosciowych.

B/ M =8 vanaco
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Podsumowujac, Big Data to cos wiecej, niz
tylko duza ilos¢ informacji. Gdybysmy mieli
sformutowac definicje z biznesowego punktu
widzenia, brzmiataby ona tak:

‘o

Big data
zbior réznorodnych ze
wzgledu na rozmiar,
pochodzenie, format
i istotnosé, szybko
pojawiajacych sie
i wymagajacych obrdébki
w czasie rzeczywistym danych

w duzej ilosci
i o duzej wariancji.

Wspaniatym przyktadem dla struktury
Big Data moze by¢ nowoczesny
samolot pasazerski, ktory czerpie
informacje z tysiecy czujnikow
nadzorujgcych wszelkie mozliwe
parametry kilka razy w kazdej
sekundzie lotu oraz pobiera dane
ptyngce z zewnatrz, w celu ich analizy
i zapewnienia bezpieczenstwa swoich
pasazerow lub powiadomienia pilota
0 mozliwosci wystgpienia problemdw
zanim sie wydarza.
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Big Data Marketing

Big Data Marketing

Posiadanie danych to jedno, zupetnie inng
sprawa jest ich wykorzystanie. Powali
mozemy zaczg¢ mowic 0 nowym sposobie
prowadzenia marketingu — Big Data Market-
ing. Rozmiar dostepnych i potencjalnie
uzytecznych danych obecnie rosnie w
zastraszajgcym tempie. Tylko Facebook
generuje olbrzymie ich ilosci. Wedtug infor-
macji podanych przez IBM, codziennie
uzytkownicy tego portalu klikajg ,,share”
blisko 650 tysiecy razy na minute oraz
dodajg 100 TB danych dziennie. Jesli
wezmiemy dodatkowo pod uwage aktywn-
08¢ uzytkownikéw Tweeter'a, ktdrzy tworzg
230 miliondw ,tweetdw” dziennie. Okaze
sie, ze osoby zajmujace sie marketingiem
zostang przyttoczone ogromem nie zwery-
fikowanych informaciji. Dane te uzupetniaja
informacje przechowywane w systemach
CRM/ERP, a takze dane behawioralne
dotyczace zachowania konsumentow na
stronie WWW.
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marketing automation

Szacuije sie, ze kiepskiej jakosci dane moga
kosztowac firme, az do 35% dochodow
operacyjnych. Z drugiej strony ogrom danych
generuje niewyobrazalne mozliwosci ich
wykorzystania. Wedtug ankiety przeprow-
adzonej na liscie Fortune 1000 juz 10%
poprawa uzytecznosci oraz dostepnosci
danych zwigkszyta sprzedaz srednio 0 14% na
kazdego pracownika. Nie nalezy zastanawiac
sie czy Big Data Marketing jest nam potrzeb-
ny, lecz jakie kroki podja¢ aby wykorzystac
jego mozliwosci!

Marketing Automation i Big Data

Big data Marketing

wykorzystanie réznorodnych
informacji o kontakcie
w czasie rzeczywistym
w celu zwiekszenia
skutecznosci dziatan
marketingowych poprzez
spersonalizowana
komunikacje one - to — one.

System Marketing Automation pozyskuje, gromadzi oraz analizuje dane pochodzace

z wielu niezaleznych zrédet. Pozwala to na petne wykorzystanie informacji mozliwych do
uzyskania dzieki Big Data Marketingowi. Najwiekszym atutem jest mozliwos¢
zautomatyzowania reakcji na zachowanie pojedynczego klienta oraz docierania do niego
Z spersonalizowang oferta w najbardziej dogodnym momencie. Waznym, w przypadku
wdrazania tego typu rozwigzan, jest brak koniecznosci inwestowania w nowy hardware.
Dzieki korzystaniu z chmury obliczeniowej catos¢ operacji wymaganych do obrobki Big
Data wykonywana jest bez obcigzania firmowej sieci komputerdw. W efekcie otrzymujemy
zZaawansowane, nowoczesne narzedzie klasy Marketing Automation w pemi

przystosowane do realizowania zadan Big Data Marketingu.
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e-Mail Marketing

e-Mail Marketing w systemach Marketing Automation staje sie integralng czescia wszystkich dziatan
marketingowych. Oznacza to, ze informacje zbierane o klientach za jego pomoca wptywajg na przebieg
innych dziatarh marketingowych, a z drugiej strony dane o klientach z innych dziatan i zrodet wptywaja na
ksztatt kampanii e-Mail Marketingowych.

Wiekszos¢ systemow Marketing
Automation posiada modut e-Malil
Marketingowy. Zestawienie funkcji

Jak przenosimy e-Mail Marketing na nowy poziom w Marketing Automation

| , . . -Mail Marketin I I
takich modutow dostepne jest wyzej. Enarvanetng Marketmg AUtomatlon
Natomiast w sytuaciji kiedy taczymy Problem 1.
Mail Marketi i Marketi Aut fi Czas wysytania bardzorzadk_otraﬁa . .
e-Mail lviarketing 1 lviarketing Automation w moment zakupowy u klienta dzigkiﬁ,‘v’izeggzgggknent SEGMENTACJA AUTOMATYZACJA
omijamy dwa g’févvne problemy Problem 2. wchodzi na strong i czego szuka
klasveznveh wysviek. Wiadomosci Zawarto$c o_fertywe- mailingu bardzo WYSY\*,;i;ZégFPa;Ogﬁ’%eeHg;m we
\ Y/ ySYyteK. o rzadko trafia w potrzebg zakupowa Wy CemeiE Automatyczna oferta email
wysytane masowo bardzo rzadko trafiajg osoby, kidre interesujasip —>  2Poszerzonym opisem
. ) oferta handlowa: Produkt X produktu X wysytana do
w indywidualne potrzeby , . . Kontakil
potencjalnych klientow i rownie rzadko Wysvika I_denty_ftlka_CJa
L . . , I monitorin
docierajg do adresata w odpowiednim ysysa ; onitonng Segment2: sl o
: B d 2 . 2 A NEWSlettera / ZaChowanla > OSObe'ek;Zr:rggiLiE%Q e = wysylar‘l,; zo kontaktu orag
momencie. Bgdzmy szczerzy najczesciej ‘e-Mailingu kontakith e o i @1k ereailaly
wiadomosci wysytamy do dos¢ duzej . ___ a
. y y. y, J. , . stronie www
grupy odbiorcow i z gory ustalony dzien Powiadomienie / Alert
. . . 5 sprzedazowy przesytany
i godzine. Tego typu wysyiki traca na osoby it wedzly  —>  do diak sprzedazy
skutecznosci, a zyska¢ mogag dzieki Informacje, ktore dostajesz: Informacje, ktore dostajesz: podstrong cennik z'"f‘:‘m‘;?z:‘g;:&"‘m
Marketing Automation. o ol e S H e i

odwiedza, oraz kiedy na Twoja

klikaty w poszczegdlne linki strong powraca

benhauer S| H manaco

marketing technologies marketing automation

design by apayo.pl

S H manaAGo

marketing automation
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e-Mail Marketing

Najbardziej zaawansowanym wykorzystaniem
wiadomosci e-mail w Marketing Automation jest
mail dynamiczny.. Do szablonu wiadomosci e-mail
trafiajg produkty dopasowane do indywidualnego
odbiorcy na podstawie wczesniej okreslonych
parametrow. Mechanizm korzysta z profili kontak-
tow przechowywanych i budowanych przez system
Marketing Automation. Do informacji zawartych w
profilu (np. Srednia wartos¢ zakupow i przegladane
produkty) dobierane sg najlepsze produkty z bazy
xml i umieszczane w mailu. Produkty lub oferty
moga by¢ dopasowywane do:

D, ostatniej wizyty kontaktu na stronie WWW
£) pelngj historii wizyt
%) nhistorii transakcji

£) catego profilu klienta

B/ M =8 vanaco
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Mozliwe jest rowniez pomieszanie metod dopasowania zaleznie od tego co chcemy uzyskac. Dopa-
sowanie odbywa sie catkowicie automatycznie. Otrzymujemy wiadomosc e-mail zawierajgcg zestaw
ofert/produktoéw, ktdra jest doktadnym odpowiedzig na potrzebe zakupowa klienta wynikajgca z jego
zachowania, a sama wysytka nastepuje najczesciej krotko po wizycie kontaktu w e-sklepie.

Skutecznos¢ e-Maili z Personalizowang oferta One-to-One

E-maile Dynamiczne e-Mailingi
One to One segmentowane

Newsletter
do catej bazy

44,32%

7

28,24%

Srednia:
7

18,01%

9,75% 8,93%

316,05% 529,07%

benhauer HAMEE manaco
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Statystyki na podstawie danych z wysytek ok 500 klientéw systemu SALESmanago (taczna suma kontaktéw w bazach ok. 15 min) design by apayo.pl

27



https://www.facebook.com/automatyzacjamarketingu
https://twitter.com/SALESmanago
http://www.linkedin.com/groups/Marketing-Sales-Automation-SALESmanago-4166381
https://plus.google.com/u/0/113774066485783399471
http://www.salesmanago.pl/

Nowa Szkota Marketingu

Wyniki przeprowadzonych przez Adobe w 2012 roku badan umieszczajg marketingowcow na liscie
najmniej wartosciowych zawoddw na swiecie obok tancerzy i aktordow. Co ciekawe, w tym badaniu
rowniez sami marketingowcy nie majg o sobie dobrego zdania.

Tak niska ocena pracy marketingu wynika
gtownie z bardzo wolnego tempa
wdrazania technologii w marketingu.
Marketingowcy czesto dziatajg tak jakby
uprawiali dziedzine sztuki. Tymczasem
marketing obecnie potrzebuje solidne
okreslenia efektywnosci prowadzonych
dziatan i jednoznacznego przedstawienia
ich wptywu na wielko$¢ generowanego
przychodu. Mimo znacznego tempa
rozwoju technologicznego innowacje
dosc¢ skutecznie omijaty dziatania
marketingowe.

B =R manaco
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Marketing zaczyna by¢ nauka

Najwiekszym wyzwaniem stojacym przed
marketingiem jest transformacja z dziedziny
kojarzonej dotychczas ze sztukg , do takiej,
ktéra swoje dziatania bedzie opierac na
rzetelnej analizie danych i osigganych
efektow. Zmieniajac podejscie i sposob
dziatania marketing zaczyna tworzy¢ trwatg
wartos¢ w firmie, a z drugiej strony efekty
jego dziatan sg bardziej wymierne. Wszystko
to mozliwe jest jedynie, dzieki zastosowaniu
technologii. Trend wdrazania technologii do
pracy dziatu marketingu uwidacznia badanie
firmy Gartner.

Wydatki CMO przekrocza wydatki CTO
na rozwigzania informatyczne do 2017 r.

Wedtug jego wynikow do 2017 roku staty-
styczny dyrektor marketingu bedzie wydawac
wiecej ha nowe technologie niz dyrektor IT.

Tempo wprowadzania technologii do mar-
ketingu przyspiesza i bedzie przyspieszac,
gdyz dziedzina ta wyjatkowo dtugo opierata
sie innowacjg. Wedtug tego samego badania
firmy Gartner naktady na innowacyjne
rozwigzania w zakresie marketingu bedag rosty
0 200-300% szybciej niz na pozostate dziata-
nia IT. Tempo to widoczne jest rowniez wsrod
systemoéw Marketing Automation. Dziedzina,
ktora powstata relatywnie niedawno, jest
obecnie dynamicznie rozwijajacym sie
segmentem systemow stuzacych do
zarzadzania sprzedazg i marketingiem.
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Transformacja marketingowa

Zmiana roli marketingowcow przy zastosowaniu Marketing Automation

N4
: . Tworzenie strategii, Analiza ROI, Oszczednosci
i Eeirca Z dzialom badanie skutecznosci
i i T i efektywnosci i konwersiji
marketingowcéw /

optymalizacja procesow 35% Tradycyjne zajecia marketingowca

zwigzane z budowa marki
i pozyskiwaniem ruchu sa zlecane
na zewnatrz do agencji

Z handlowcami Lead Nurturing

- edukacja potencjalnych
klientéw i personalizacja

Dostarczanie sprzedawcom

foiid t fid K interaktywnych.
N oW ) i Dzigki zastosowaniu
Tworzenie programéw Marketing Automation
a_uiomatyzac!_l m_arketlngu marketingowiec przejmuje funkcje
i segmentacji klientow 40% bi K : <
60-80% Brand building / Inbound Marketing iznesowe, tywnie Uf:zestmczy
- Prowadzenie Social media, W procesie generowania
zarzadzanie PPC, SEO, Produkcja marketingowa przychodu i buduje realna
(broszury marketingowe, grafika etc) wartosc¢ firmy.
15%
10% Zajecia administracyjne 10%
Marketing dzisiaj Przysziost

Tradycyjny marketing

> Nowa Szkota Marketingu

benhauer B/ \MI=EH manaco

marketing technologies marketing automation

design by apayo.pl
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Zakupowa Podroz Klienta

Dotychczas procesu podejmowania
decyzji zakupowej przez konsumenta
opisywany byt za pomoca Sciezek
konwersiji, lejkow zakupowych i
sprzedazowych.

Po raz pierwszy o lejkach zakupowych
ustyszelismy w 1898. Wtedy E. St. EImo
Lewis opracowat model, ktdry teoretycznie
opisywat podroz klienta w strone dokona-
nia zakupu. Zaréwno $ciezka zakupowa,
jak i lejek sprzedazowy to modele liniowe,
€O 0znacza, ze moga dotyczyc¢ jedynie
liniowych procesow. Oba modele
sprawdzaty sie catkiem niezle do momen-
tu, w ktérym ilos¢ kanatdw komunikacii
klient-firma byta ograniczona. Dla market-
era najwiekszym wyzwaniem jest dotarcie
do klienta w momencie, w ktorym ma
najwiekszy wpltyw na podejmowang przez
niego decyzje. Od lat marketerzy poszuku-
ja wiasnie tych okazji, w ktorych najtatwiej
wptynaé na konsumentow.
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Lejek zakupowy

Klasycznie lejek zakupowy odzwierciedlat
proces, w ktorym mato swiadomy
konsument zaczynat od kilku potencjalnych
sprzedawcow i stopniowo w trakcie
podejmowania decyzji ograniczat ich ilosc,
az do wytonienia zwyciezcy, czyli dokonania
zakupu u jednego z nich.

Lejek sprzedazowy

Z drugiej strony firmy, réwniez patrzyty

W Sposob liniowy na proces sprzedazowy.
Typowy lejek sprzedazowy zaczyna sie od
duzej liczby potencjalnych klientow na
bardzo wczesnym etapie procesu
zakupowego i stopniowo zwezajac sie
(coraz mniejsza liczba kontaktow na
etapach blizszych sprzedazy) konczy na
finalizacji transakcji. Jesli dodamy to tego
pojecie sciezki konwersiji, to réwniez
spotykamy sie z liniowym podejsciem do
procesu sprzedazy. Takie myslenie narzuca
ograniczenia na marketing, ktory zamyka sie
w swoich dziataniach na stopniowe
przepychanie kontaktow przez
poszczegolne etapy, az do sprzedazy.

Dlaczego koncepcija lejka jest
niedopasowana do obecnego rynku?

Gtéwnie ze wzgledu na liniowy charakter
stafa sie ona zbyt waska i nie obejmuje
wszystkich punktow styku i najwazniejszych
czynnikow zakupowych. Po drugie zmienita
sie technologia, zmienit sie konsument

i jedynie marketing pozostat z tytu.

Obecny konsument ma wyjatkowo bogaty
wybor produktow i ustug, a przede wszyst-
kim kanatow komunikacji, w ktorych moze
szukac ich, poznawac i poréwnywac.
Marketing ma do czynienia z duzo bardziej
samodzielnym, lepiej poinformowanym

i bardziej wymagajacym konsumentem.
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Zakupowa Podroz Klienta

W rzeczywistosci proces podejmowania
decyzji zakupowej jest znacznie bardziej
skomplikowany i wielowatkowy niz suge-
rowatby to lejek. Sprawne dziatanie w
takiej sytuacji wymaga innego bardziej
wyszukanego podejscia. Dopiero w 2009
roku, czyliaz 111 lat po lejku zakupowym
McKinsey&Company zaczat przekonywac,
ze migjsce lejka zajmuje obecnie Consum-
er Decision Journey, co mozemy przettu-
maczy¢ na Zakupowa Podroz Klienta.

Jak konsument podejmuje decyzje
zakupowa?

Aktywna czes¢ poszukiwania produktu
zaczyna sie online, az w 50% przypadkdw
konsumenci swojg podrdz zaczynajg
szukajgc produktdéw i ustug w Internecie.
Natomiast 95% konsumentéw dokonuije
rozeznania online przed podjeciem decyzji
0 zakupie. W efekcie bezposredni kontakt
ze sprzedawcg spada na 4 migjsce.
Wazne jest samo podejscie kupujgcych,
ktoérzy chcg kontrolowac okoto 70%
procesu zakupowego i samodzielnie
decydowac¢ o momencie kontaktu ze
sprzedawca.
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Poczatek zakupowej
podrozy konsumenta

Wedtug nowej koncepcji proces podejmowa-
nia decyzji zakupowej zaczyna sie na dtugo
przed trafieniem kontaktu do firmy i lejka
sprzedazowego. W pierwszym etapie konsu-
ment zaczyna rozwazac¢ zakup sposrod kilku
marek. Etap ten mozemy nazwac¢ podswi-
adomym wyborem marek. W drugim etapie,
klient poszukujgc informacji online o wstepnie
wybranych produktach trafia na produkty od
innych dostawcow i pula rozwazanych marek
rosnie. Trzeci etap polega na podjeciu decyzji
i sfinalizowaniu zakupu. Klasycznie bytby to
koniec procesu sprzedazowego. Jednak
istnieje 4 etap. Zaktada on nastepujaca po
transakciji lokalizacje klienta i dziatania prow-
adzgce go do kolejnych zakupow.

m Podswiadomy wyboér marek

Proces podejmowania decyzji zakupowej zaczyna
sie w swiadomosci konsumentow. Zatozmy, ze
chcemy kupi¢ nowy telefon komaorkowy, telewizor
czy nawet samochdd. Niezaleznie od produktu
czy ustugi, gdy zaczniemy mysle¢ o zakupie, to
momentalnie nasunie sie nam kilka marek,
sposrod ktorych zaczniemy wybierac. Wedtug
badan firmy McKinsey& Company postepujaca
frag-mentacja mediow oraz coraz wigksza
dostepnosc¢ produktdw sprawita, ze konsumenci
ograniczajg liczbe marek, od ktérych zaczynajg
proces zakupowy. Dlatego, aby znalez¢ sie w tym
pierwszym zestawie marek musimy zadbac

0 rozpoznawalnos¢ marki oraz umiejetnosc
przebicia sie przez nattok komunikatow marketin-
gowych do swiadomosci klienta. Okazuije sie, ze
marki ktore znalazty sie w pierwszej grupie majg
300% wieksze szanse na sprzedaz, niz pozos-
tate. Z drugiej strony jesli nie znajdziemy sie w tej
grupie to nic straconego. W przeciwienstwie do
koncepcji lejka zakupowego, w ktorej liczba
rozwazanych marek systematycznie malata,

w rzeczywistosci na nastepnym etapie liczba
marek rosnie. Jest to zwigzane z poszukiwaniem
informacji o produktach online, gdzie czesto
konsumenci moga je porownywac z innymi
podobnymi.
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Zakupowa Podroz Klienta

m Dodanie nowych marek

do zakupowej podrézy klienta

To jest wtasnie moment, gdy marketerzy
moga wigczyC¢ sie w caty proces,
wykorzystujgc odpowiednie dziatania.
Otwiera sie mozliwos¢ dodania wtasnej
marki do juz rozpoczetego procesu
podejmowania decyzji zakupowej przez
konsumenta. Nie tylko mozliwe jest
wigczenie sie w proces decyzji ale nawet
wypchniecie z niego konkurentdw.
Srednia liczba nowych marek w procesie
zalezy od branzy, jednakze srednio wynosi
1.7 — 2.2. Ta zmiana zachowania
konsumentow pozwala marketerom
tworzy¢ nowe punkty styku, w migjscach
gdzie mogag mie¢ wptyw na konsumenta.
Z drugiej strony marki brane pod uwage
nie moga traktowac tego statusu jako
pewnika.

B/ M =8 vanaco

marketing automation

Zakup -5 1R} FTo)

Do tej pory zakup konczyt proces
zakupowy/sprzedazowy. Najczescigj lejki
sprzedazowy i zakupowy koriczg sie na etapie
zakup/sprzedaz.

Zarowno i lejek sprzedazowy i zakupowy
konczg sie etapem zakup/sprzedaz.
Podejscie delikatnie méwigc mylne. Wiasnie
po dokonaniu zakupu nastepuije jeden

Z najwazniejszych momentow, okazja na
lokalizacje pozyskanego klienta.

Moment, w ktorym konsument staje sie
klientem nie oznacza konca pracy marketera,
lecz rzuca przed nim nowe wyzwania.
Doswiadczenie posprzedazowe ksztattuje
opinie klienta o produkcie, marce i firmie.

Co wazniejsze ma ogromny wptyw na decyzje
zakupowe w przysztosci. Wielu klientow po
zakupie produktu szuka dodatkowych
informacji online o zasadach uzytkowania,
nieznanych mu funkcjach lub doswiadczeniach
innych uzytkownikdw. Chyba oczywistym jest,
jak wazny jest wptyw marketera na to co teraz
dowie sie obecny i zarazem potencjalnie
przyszty Klient. Punkt styku i mozliwos¢
ksztattowania opinii niewyobrazalny

w klasycznym lejku koriczgcym sie na zakupie.
Dlatego tez Zakupowa Podréz Konsumenta
to trwajgcy cykl nie majgcy wiele wspolnego
liniowym procesem.

Lojalny klient moze by¢
aktywny lub bierny

Koniecznos¢ wsparcia po sprzedazowego

i zachecenia do ponownych zakupdw to
oczywiscie nic nowego. Jednakze spotykamy
sie z réznymi postawami lojalnych klientow.
Wyrdzniajgc dwie podstawowe mozemy mowic
0 aktywnych i biernych. Tutaj kolejna zmiana.
Klienci, ktorzy sa bierni najczesciej pozostaja
przy marce, poniewaz nie chce im sie zmieniac
dostawcy lub zagubieni w ggszczu mozliwosci
wybierajg tatwiejsze rozwigzanie pozostajgc

z markg ale bez przywigzania. Teoretycznie
lojalny klient jest jednak podatny na wiesci
ptynace od konkurencji. Czasem wystarczy
odpowiedni bodziec lub powdd, aby taki klient
szybko zmienit swoje preferencje. Inacze;
wyglada sytuacja z lojalnymi i aktywnymi
klientami. Mowimy o osobach, ktére ufajg
naszej marce, przywigzuja sie do niej i polecaja
ja innym osobom. Ta grupa adwokatow marki
jest bardzo waznym kapitatem kazdej firmy,
gdyz stanowi zrodto najskuteczniejszej reklamy.
Dlatego wysitki marketingu powinny skupic sie
takze na powiekszaniu tej grupy.

32



https://www.facebook.com/automatyzacjamarketingu
https://twitter.com/SALESmanago
http://www.linkedin.com/groups/Marketing-Sales-Automation-SALESmanago-4166381
https://plus.google.com/u/0/113774066485783399471
http://www.salesmanago.pl/

Wybieramy system Marketing Automation

Rynek systemow Marketing Automation oferuje bardzo bogaty wybdr. 15 lat istnienia Marketing Automation zaowocowato
powstaniem dojrzatych narzedzi istniejacych praktycznie od poczatku, jak i takich, ktdre prezentuja zupemie swieze podejscie
do tematu. Niezaleznie od rozmiaru przedsigbiorstwa kazdy znajdzie cos dla siebie.

Miedzynarodowe korporacje zatrudniajace
wysoko wykwalifikowanych pracownikow,
posiadajgce duze bazy danych i bardzo
skomplikowane procesy marketingowe
moga wybiera¢ sposrod platform
przeznaczonych dla nich z wieloma
modutami pozwalajgcymi doktadnie dopaso-
wac funkcjonalnosci do potrzeb. Z drugie;
strony sektor matych i Srednich przedsigbi-
orstw, réwniez moze wybrac¢ sposrod
platform skupionych na uzytkownikow
koncowym, ktére dzieki przyjaznemu interfe-
jsowi i prostej implementaciji mogg zostac
wdrozone w firmie zaledwie w kilka dni.
Jednakze niezaleznie od rozmiaru mogag
liczy¢ na nastepujgce korzysci.
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Wieksza efektywnosé marketingu

Automatyzacja czasochtonnych, recznych
zadan dotyczgcych tworzenia, zarzgdzania

i personalizacji tresci, przygotowywania

i ustawiania kampanii, higieny bazy danych,
pielegnacji leadéw czy komunikaciji z dziatem
sprzedazy ogranicza koszty prowadzonych
dziatan i zwieksza produktywnosg.

Wiecej leadéw wysokiej jakosci

Marketing Automation na podstawie danych
demograficznych, behawioralnych (zachowanie
online) oraz scoringu pozwala skuteczniej
generowac lead’y oraz dostarczac je do dziatu
sprzedazy w momencie, ktorym sg gotowe na
kontakt z handlowcem.

Kompleksowy monitoring zachowania
klientow

Systemy Marketing Automation sg obecnie
zintegrowane z wieloma kanatami komunikacii
Z klientami. Rozwigzanie to pozwala uzyskac
holistyczny profil kazdego klienta i lepigj
poznac jego potrzeby.

Lepsza wspétpraca dziatéw marketingu i
sprzedazy

Zastosowanie Marketing Automation pozwala
pofgczy¢ prace obu dziatdw w spdjng catosc.
Dzieki czemu caty proces marketingowo —
sprzedazowy zyskuje na doswiadczeniu

i wiedzy obu zespotow.

Wyzsze ROI i stopa konwersji Lead’6w

Wedtug badan Abeerden Group z maja 2012
firmy wykorzystujgce automatyzacje marketin-
gu i sprzedazy majg 53% lepszg konwersje
oraz roczny wzrost przychodu wyzszy

0 3,1%.

Wiemy juz co moze przynies¢ wdrozenie
Marketing Automation teraz przedstawimy
4 kroki, ktore pozwolg podja¢ decyzje czy
i jaki system nalezy wdrozyc.
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Wybieramy system Marketing Automation

Krok 1:
Czy potrzebuje systemu
Marketing Automation?

Bardzo wazne pytanie, ktore warto zadac
sobie zaraz na samym poczatku. Paradoksal-
nie, zeby uzyskac odpowiedz na to pytanie,
powinnismy odpowiedzie¢ na 3 kolgjne.

Po pierwsze, czy nasze wymagania prze-
kraczajg mozliwosci juz zakupionych
rozwigzan. Jesli firma zaczyna sie szybko
rozwija¢ czesto pojawia sie problem.
Posiadane dotychczas systemy nie sg
wstanie skonsolidowac przechowywanych
danych a narzedzia analityczne nie
dostarczajg wszystkich potrzebnych
informaciji. To jest jeden z sygnatow do
zainteresowania sie systemem Marketing
Automation.

Po drugie, zastandwmy sie jakich funkcjonal-
nosci bedziemy potrzebowac. Czy dziat
sprzedazy powinnien mie¢ szybki dostep do
danych marketingowych? Czy mamy rozwin-
ieta obecnos¢ w portalach spotecznoscio-
wych? Poznajgc potrzeby firmy tatwiej bedzie
decyzje.
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marketing automation

Nastepnie jakie cele chcesz osiagnac?

Planujac wdrozenie kazdego nowego systemu
w firmie warto okresli¢ cele jakie chcemy,
dzieki temu osiggnac¢. W wypadku systemow
Marketing Automation naszymi celami moze
byc:

&) Zwiekszenie jakosci generowanych leadéw

&) Skrocenie czasu konwersji
pozyskanego kontaktu w klienta

£) Maksymalizacja wskaznika ROI
z dziatan marketingowych

) Uzyskacd lepsze mozliwosci analityczne
i holistyczny obraz prowadzonych dziatan

Krok 2:

Rozpoznanie i kontakt z odpowiednimi
dostawcami systeméw Marketing
Automation

Zaktadajac, ze Marketing Automation jest tym
czego potrzebujesz w pracy. Czeka Cie
nastepny etap, czyli sprawdzenie dostepnej
oferty i poréwnanie systemow. Dzigki poprzed-
niemu krokowi znasz juz swoje potrzeby i cele
jakie chcesz osiggngc. Na podstawie tych
informacji nalezy sporzadzi¢ liste obowigz-
kowych oraz dodatkowych funkcjonalnosci.
Nastepnie korzystajgc ze stron internetowych,
dostepdw demo i innych materiatow nalezy
poréwnac to czego wymagamy od systemu

od dostepnych funkcjonalnosci w konkretnych
narzedziach. Ten krok jest o tyle wazny, ze
pozwoli nam wybrac grupe systemow do
przetestowania. Tutaj moze sie, rowniez przydac
poréwnanie oraz opis roznych narzedzi zawarty
w tym opracowaniu. Dodatkowym czynnikiem,
ktory nalezy wzig¢ pod uwage jest cena narzed-
zia oraz jego mozliwosci integracji z innymi
systemami oraz zrodtami danych.

Z catg pewnoscig tatwo dostepny interfejs API
lub zestaw gotowych integracji to wazny atut
kazdego systemu.
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Wybieramy system Marketing Automation

Krok 3:
Testy wybranych rozwiazan

Lista systemow wartych przetestowania
powinna zawiera¢ okoto 3-4 systemdw, ktore
najlepiej odpowiadaja naszym potrzebom.
Wiekszos¢ dostawcow oferuje okres testowy,
ktory najczesciej trwa okoto 30 dni. W trakcie
pracy z systemem nalezy zwrdcic¢ uwage na
kilka kwestii:

9) tatwosc¢ kontaktu z dostawcg
&) tatwosc¢ obstugi interfejsu aplikacii
&) czas potrzebny na wdrozenie

&) dostep do szkolen
i materiatdw dodatkowych

B/ M =8 vanaco

marketing automation

Decydujac sie na konkretne rozwigzanie
warto mie¢ pewnosc, ze firma udostepniajgca
narzedzie rozumie potrzeby Twojej firmy i jest
wstanie pokazac kluczowe dla Ciebie
funkcjonalnosci oraz wskazac¢ sposoby

ich wykorzystania. Optymalny test powinien
zawiera¢ dziatania wymienione ponize;.

Stworz od podstaw nowg
wiadomos¢ email

Zaimportuj baze kontaktow
z pliku Excel lub csv

Przygotuj nowy Landing Page

Na tej podstawie zrealizuj prosta
kampanie e-Mail Marketingowa

Przejrzyj raport wysytki e-mail.
Sprawdz jakie parametry oferuje

Zapoznaj sie z raportem zachowania
kontaktow na stronie WWW
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Wybieramy system Marketing Automation

Krok 4:
Decyzja

Po przeprowadzeniu testow powinnismy
miec juz dos¢ jasng sytuacie i jeden lub
dwa systemy do wyboru. Nastepne co
powinnismy zrobi¢ to zasiegniecie opinii
0 wybranych narzedziach wsrod ich
uzytkownikow oraz w odpowiednich
forach, grupach dyskusyjnych i portalach
spotecznosciowych. Rozmawiajgc z
aktualnymi uzytkownikami systemow lub
zapoznawajac sie z dostepnymi case
study powinnismy zwrdci¢ uwage na
efekty jakie osiggneli dzieki wdrozeniu, czy
$3 z niego zadowoleni oraz czy majg dla
nas jakies dobre porady na start pracy

Z nowym narzedziem w firmie.
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Ostatnia kwestia i przy okazji jedna z najwazniejszych,
czyli cena, sposob ptatnosci oraz warunki umowy.
Tutaj mamy do czynienia z catkiem duzg liczbg
roznorodnych rozwigzan. Jesli chodzi o cene systemu,
to w wiekszosci wypadkow zalezy ona od wielkosci
bazy kontaktowej oraz ilosci stanowisk.

Nie bez znaczenia jest rowniez kraj pochodzenia
systemu. Sondujac rynek zauwazymy, ze rozwigzania
zza oceanu sg drozsze niz rodzimie europejskie.

Czas na jaki zawieramy umowe waha sie od
rocznego do nieokreslonego z jednomiesiecznym
okresem wypowiedzenia co z oczywistych przyczyn
jest rozwigzaniem najbardziej elastycznym.

Bardzo wazne sg rowniez wszelkie dodatkowe optaty,
dlatego warto doktadnie zapoznac sie

Z petnym cennikiem zanim podpisze sie umowe.
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Odwiedz

www.salesmanago.pl
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