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Dziat marketingu w wigkszosci firm do tej pory postrzegany byt jako dziat kosztowy, ktory nie buduje trwatej i realnej wartosci w firmie.
Wedtug licznych badan przeprowadzonych miedzy innymi przez Adobe, IBM i Marketo sam marketing nie ma dobrych opinii nie tylko
wsrod szeféw firm i konsumentow ale rdwniez wsrod samych marketerow. Wdrozenie Marketing Automation pozwala zmieni¢ marketing
z dzialu ,nice to have” na dziat ,musthave”. Swiadomi marketerzy i dyrektorzy marketingu odwaznie wchodza w swiat cyfrowego mar-
ketingu i wdrazajg nowe zaawansowane technologie. Tylko takie dziatanie w miejscu gdzie obecnie znajduja sie konsumenci.

Dyrektorzy marketingu nareszcie mogg wigczy¢ sie w proces sprzedazowy nie tylko na etapie pozyskiwania nowych kontaktow ale takze
na etapie przy gotowania ich do kontaktu ze sprzedawca i pdzniejsze lojalizacji i retencji pozyskanych Klientow. Marketing staje sie
najwazniejszym partnerem procesu sprzedazowego, a zaawansowana analityka pozwala doktadnie sledzi¢ skutecznos¢ prowadzonych
dziatan oraz mierzy¢ wysokosc¢ przychodu generowanego przez dziatania marketingowe. Z tego opracowania dowiedza sie Paristwo
dlaczego tradycyjny marketing od dawna nie tworzy realnej wartosci firmy, jakie wyzwania stojg przed CMO w najblizszej przysztosci.

Opisalismy réwniez kilkka podstawowych dziatan, ktére wsparte systemem Marketing Automation zyskujg zupetie nowa jakosc.
To plus zupetie nowe mozliwosci oraz wiedza sprawiajg, ze bardzo mocno zmienia sie pozycja dyrektora marketingu w firmie.
Zapraszamy do lektury.

BRAMER vanaco . . Jak Marketing Automation zwigksza role
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Stabos¢ dzisiejszego marketingu

Do tej pory marketing stale postrzegany
jest bardziej jako dziedzina sztuki niz
nauki. Wiekszos¢ dziatan marketingowych
prowadzona jest ,,na wyczucie”. Jest to
zaskakujace, ze w dobie tak szybkiego
postepu techno-logicznego i przy tak duzej
liczbie dostepnych systemoéw wspieraja-
cych prace marketera, marketing nadal
dziata w oparciu o przeczucie.

Ponad sto lat temu jeden z prekursoréow
nowoczesnego marketingu — John Wanamaker,
zauwazyt ten problem i podsumowat go jednym
prostym zdaniem:

,Half the money | spend on
advertising is wasted. The trouble
is | do not know which half”.

Minat caty wiek i tak naprawde nie wiele
sie zmienito. W dalszym ciggu niewielka
czesci CMO jest w stanie okreslic
podstawowy wskaznik w marketingu —
ROMI.Nie wspominajac o bardziej
zaawansowanych wskaznikach takich jak
koszt pozyskania klienta, czy okres zwrotu
kosztu pozyskania nowego klienta.

Cytujac stynnego eksperta
ds. zarzadzana Petera Druckera:

“You cannot manage what you
cannot measure”

Jesli nie jestesmy w stanie skutecznie
mierzy¢ dziatan marketingowych, to jak
mozemy nimi Swiadomie zarzgdzac?

Stabosc tg potwierdzajg badania
przeprowadzone przez IBM
w 2012 roku:

ROMI
(Return on marketing investment)

zwrot z inwestycji marketingowej.
Wskazuje on rentownos¢ dziatan
marketingowych. To jeden z
najbardziej popularnych wskaznikow
efektywnosci w marketingu. Za jego
pomocg mozemy okreslic, ktore
dziatania marketingowe przynosza
dochdd lub strate. Obliczamy go za
pomMocag Wzoru:

Marketing ROI = [ ( Wartos¢ sprzedazy
- Koszt marketingu ) / Koszt
marketingu ] * 100%

" 63%

u

dyrektorow marketingu spodziewa sig, ze RO
stanie sie w ciggu najblizszych trzech do pieciu
lat najwazniejszym wskaznikiem pomiaru ich
dziatalnosci, a jedynie 44% z nich jest na to
przygotowanym

3%

dziatdw marketingu nie ma opracowanego
zadnego sposobu przekuwania leadow
i potencjalnych klientow w klientow ptacgcych

61%

marketingowcow wysyta kazdy, nawet staby
lead od razu do dziatu sprzedazy, podczas gdy
nadaje sie do tego maksymalnie 27% leadow

95%

wiascicieli i prezesow firm, jesli ma cig¢ koszty
state, najpierw obcina budzety marketingowe

Z tych statystyk rysuje sie pierwsza stabosc
marketingu. Nie mierzony nie moze byc¢
odpowiednio zarzadzany, na czym cierpi
skutecznos¢ prowadzonych dziatan i rosng
koszty pozyskiwania kontaktow.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Stabos¢ dzisiejszego marketingu

Druga stabos¢ dzisiejszego marketingu

Wiekszos¢ marketerow nie tylko nie mierzy
skutecznosci prowadzonych dziatan ale rowniez
nie monitoruje zachowania kontaktow.
Oczywiscie nie chodzi o stosowanie Google
Analytics, ktére owszem daje obraz tego co
dzieje sie na stronie ale sg dane ilosciowe.
Wspdtczesny marketer potrzebuje danych
jakosciowych, czyli kazde zachowanie powinno
by¢ przypisane do konkretnej osoby, dzieki
czemu mozemy unikng¢ drugiego najwiekszego
problemu marketingu.

Przez to, ze wiekszos¢ dziatdw marketingu nie
wie czego potrzebujg pozyskane kontakty

i potencjalni klienci, aby zostac¢ Klientami firmy.
Nie majg pomystu i wiedzy, aby poprowadzi¢
komunikacje i nawigzac relacje z osobami, ktére
moga zostac klientami firmy. Powoduje to, ze do
dziatu sprzedazy trafiajg wszystkie pozyskane
kontakty, bez zadnej kwalifikacji czy przygotowa-
nia na kontakt. W takim modelu dziat mar-
ketingu nie jest partnerem sprzedazy i nie
wiacza si¢ czynnie w proces sprzedazowy.

W efekcie podejscie marketerdw bardzo mocno
ogranicza wysokosc konwersji osigganej przez

firme. Najczesciej oscyluje ona wokdt poziomu 5%.
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Tradycyjne podejscie wtascicieli
firm do marketingu

Podczas badania przeprowadzonego przez IBM
dokona wifasnie w dziale marketingu. Inne badania
przeprowadzone przez Marketo, mowig ze dla
80% CEO praca marketingu jest mato wartoscio-
wa. Dzieje sie tak, poniewaz z perspektywy osoby
zarzadzajgcej firmag dziatania marketingowe nie
budujg trwatej wartosci firmy. Nie zostaje z nich
zaden realny produkt, a nie moznos¢ zmierzenia
ich skutecznosc tylko poteguje ten efekt.

Wiasnie dlatego, czesto marketing jest traktowany
jako ,nice to have”, a nie ,must to have”. Stabos¢
marketingu najczesciej wywodzi sie z stabosci
narzedzi i technik, ktorymi postuguja sie marketerzy
oraz ich przekonania do kultywowania wasnych

Pozycja marketingu w oczach CEO

Wedtug badania przeprowadzonego przez Adobe .
53% marketerow uwaza wiasng prace za mowigc
delikatnie mato wartosciowg (org. bunch of B.S).
Jaki wiec obraz marketingu majg wifasciciele firm,
dla ktorych najwazniejsze w efekcie sg wyniki
finansowe? Nie jest dobrze. Wedtug danych IBM
95% witascicieli i prezesow firmy w wypadku
koniecznosci ograniczenia kosztow statych ciec
dokona wiasnie w marketingu.

W podobnym tonie sformutowane sg wyniki
badan przeprowadzonych przez Marketo —
top 3 Marketing Automation na swiecie.
Mowig wprost 80% CEO uwaza prace
marketera za mato wartosciowa.

Oliwy do ognia dolewa opinia samych
konsumentow. Przytaczajgc wyniki wspomni-
anego wczesniej badania Adobe. Konsu-
menci stawiajg zawdd marketera na samym
dole listy wartosciowych zawoddw na
Swiecie na rowni z tancerzami i aktorami.

Co ciekawe praktycznie wszyscy konsumen-
Ci zgadzajg sie, ze dziatania marketingowe
nakrecajg sprzedaz w firmie. Skad sie biorg
takie rozbieznosci?

Odpowiedz jest bardzo prosta. Owszem
marketing nie watpliwie napedza sprzedaz
ale w tradycyjnym podejsciu, bez odpowied-
nich technologii nie jest wstanie wykazac

w jakim zakresie. Dziatania sg trudno
mierzalne. Przez co marketing wydaje sie
by¢ sztuka z pogranicza magii a nie
zdroworozsgdkowym dziataniem

w oparciu o realne dane.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Doswiadczamy zmiany modeli sprzedazowo - zakupowych

Problemy dzisiejszego marketera i CMO
to nie tylko stosowanie nie wtasciwych
technologii i brak wdrazania nowych.
To réwniez problem z adaptacja do
zmieniajacego sie konsumenta.

Kazda firma oferujgca swoje ustugi na rynku
ma do czynienia z dwoma procesami:
sprzedazowym i zakupowym. Proces
sprzedazowy, to wszystko to co lezy po
stronie firmy sprzedajgcej. Sktadajg sie na
niego wszelkie dziatania sprzedazowe
realizowane przez firme. Klasycznie proces
sprzedazowy zaczyna sie w momencie
pierwszego konktaktu handlowiec — potenc-
jalny Klient. Z drugiej strony mamy proces
zakupowy. To wszystko co lezy po stronie
Klienta. Opisuje on sposdb w jaki my
konsumenci dokonuje zakupu.

Kiedys oba procesy zaczynaty sie niemal
rownolegle. Jednym z najpopularniejszych
SpPosobow rozpoczynania procesu
zakupowego byt telefon do firm lub wizyta
w salonie sprzedazy, biurze albo sklepie.
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Dzisiaj wedtug najnowszych danych, az 50%
procesow zakupowych zaczyna sie od wizyty na
stronie WWW firmy lub sklepu. Konsumenci coraz
bardziej przesuwaja sie online, a kontakt
bezposredni spadt na 4 migjsce wsrod sposobow
rozpoczynania procesu zakupowego. Co wiecej,
az 90% z nas zanim dokona zakupu dokona
rozeznania online. W takiej sytuacji procesy, ktdre
niegdys szty rownolegle teraz bardzo mocno

sie ,rozjezdzaja”.

Konsumenci teraz chca kontaktu ze sprzedawcag
dopiero po uzyskaniu 70% informacji potrzebnych
im do podijecia decyzji 0 zakupie. Mowigc krotko
proces sprzedazowy zaczyna sie na 70 procencie
procesu zakupowego. W takim wypadku firma
traci wplyw na jego przebieg o ile nie wdrozy
odpowiednich dziatan marketin-gowych.

Jedynym sposobem na ponowne potgczenie
procesu sprzedazowych i zakupowych jest
aktywne wtgczenie sie CMO i dziatanh marketin-
gowych w proces sprzedazowy. Nalezy zacza¢ od
rozpozna-nia zainteresowania zakupowego osoby
pojawiajgcej sie na stronie WWW. Tutaj niezbedny
bedzie system Marketing Automation, ktory
identyfikuje i monitoruje zachowanie 0s6b na
stronie WWW — indywidualnie. Oznacz to, ze
rozpoznajemy zainteresowanie zakupem u konk-
retnych oséb, w danej chwili. Przez co mozliwe
jest wigczenie sie w proces zakupowy odpowied-
nimi dziataniami o charakterze ,DO NOT SELL”.

Dlaczego?

Skoro wychwycilismy sam poczatek procesu
zakupowego to mamy do czynienia z osobg, ktora
chce poznac oferowany produkt, a nie dokonac¢ jego
zakupu. Dlatego jedyne rozsgdne dziatanie powinno
polegac¢ na edukaciji. W ten sposob to od nas klient
otrzyma, te 70% wiedzy potrzebnej do dokonania

zakupu i to my bedziemy mieli wptyw na przebieg jego

procesu zakupowego.

Strategie komunikacji w kanatach marketin-
gowych przestaja dziata¢.

To kolejna stabos¢ dzisiejszego marketingu nadal
myslimy o kanat komunikacji jako o zupetnie
odrebnych miejscach. Takie myslenie, szczegdlnie w
marketingu, sprawia ze uktadamy komunikacje w
logicznym cigg ale jedynie w ramach danego kanatu.
Tymczasem sami zachowujg sie zupetnie inaczej. lle

Z nas czytajgcych to opracowanie korzysta z minimum

dwaoch urzadzen do odbierania poczty i przegladania
Internetu, ma co najmniej jeden profil na portalu
spotecznosciowym i czyta blogi lub portale branzowe.
Tak naprawde kazdy z nas pojawia sie na chwile

w roznych kanatach komunikaciji. | do tego korzystajgc

z kilku urzadzen. Oczywiste staje sie, ze strategia
komunikaciji tworzona per osobny kanat nie moze

zadziata¢, bo odbiorcy komunikatow skacza pomiedzy

kanatami. Dzisiaj nie mowimy o kanatach komu-
nikacji ale o punktach styku z klientem.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Nadchodzgce wyzwania dla dyrektorow marketingu

Wszystko co zostato opisane powyzej
sprawia, ze kazdy dyrektor marketingu,
dziat marketingu i marketer staja przed
zupetnie nowymi wyzwaniami.

Chief Marketing Officers, CMO’s czy po
prostu dyrektorzy marketingu beda
podmiotami najwiekszych zmian w przeciggu
zaledwie kilku lat. Juz dzisiaj marketerzy
stajg przed ogromem nowych mediow,
punktow styku z klientami i fragmentacjg
segmentow klientow. Rozprzestrzeniajgcy
sie coraz silniej marketing i rosngca jego rola
na kazdym etapie cyklu zycia klienta,
sprawia ze rola CMO réwniez sie zmieni.

Nadchodzgce zmiany redefiniujg nie tylko
sposob w jaki realizowane sg dziatania
marketingowe ale to wtasnie marketer, dzieki
bogatej wiedzy o zachowaniu i potrzebach
konsumentow ptyngcej z Marketing
Automation staje sie ,,glosem konsumentow”
wewnatrz wiasnej firmy.
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Najwieksze wyzwania dotyczg oczywiscie
szeroko rozumianego marketingu cyfrowego.
Co jest naturalnie zwigzane ze sposobem w jaki
konsumenci poszukuja i konsumuijg produkty.

Konsumenci zupetnie inaczej poszukuja i
kupuja produkty

Przyczyna najwiekszych i koniecznych zmian nie
jest trudna do zlokalizowania. To oczywiscie
coraz silniejszy i szybciej rosnacy Internet, ktdry
coraz mocniej wypiera tradycyjne kanaty komu-
nikacji takie jak telewizji czy reklama drukowana.
Przede wszystkim staje sie coraz naturalnie-
jszym sposobem pozyskiwania dobr i to wielu
kategoriach réwnie silnie. Za posrednictwem
Internetu sprzedajemy tak réznorodne rzeczy jak
elektronika, ustugi finansowe, opieke zdrowotng
czy artykuty spozywcze.

Sam ,internetowy konsument” tez sie zmienit.
Online zaczynamy ignorowac przychodzace
komunikaty, a skupiamy sie na wynikach
wiasnych poszukiwaniach i to na ich podstawie
dokonujemy zakupu.

Wedtug badan przeprowadzonych wsrdd
konsumentow ze standw zjednoczonych ponad
pofowa z nich polega na wynikach wtasnych
poszukiwan w procesie wyboru produktow

i rbwnoczesnie ignoruje porady otrzymywane od
sprzedawcow w sklepach fizycznych.

Marketing musi wspétpracowaé ze
wszystkimi dziatami w firmie

Rosnace uzaleznienie od technologii i danych
na temat klientdw w marketingu sprawia, ze
nowoczesny marketer musi wspotpracowac
praktycznie z kazdg jednostkg w firmie. Bez IT
nie jest w stanie wdrozy¢ odpowiednich
rozwigzan. Brak wspdtpracy z dziatem
sprzedazy wywota znaczny spadek konwersji

i efektywnosci realizowanych dziatan, a bez
informacji transakcyjnych traci sporo mozliwosci
kontaktu z klientami i dopasowania ofert

w komunikatach na podstawie historii
dokonywanych przez nich zakupow.

Jak Marketing Automation zwigksza role

dyrektora marketingu w firmie. |
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Nadchodzgce wyzwania dla dyrektorow marketingu

Portale branzowe i opiniotworcze -
zagrozenie czy szansa?

Obok zmiany sposobu dokonywania
zakupow mamy do czynienia z kolejng
zmiang. Coraz wiekszy wptyw na dokony-
wane zakupu majg wszelkie rodzaju blogi,
portale opiniotworcze i spotecznosciowe.
Istniaty od lat ale dopiero teraz wraz ze
wzrostem Internetu urosta ich rola. Wymien-
ione wyzej media nalezg do grupy mediow
generowanych przez ich uzytkownikow.

Co ciekawe tego typu miejsca odpowiadajg
za 33% ruchu i czasu spedzonego na 100
najczesciej odwiedzanych stronach WWW
w stanach zjednoczonych. Zaledwie 3 lata
temu ten udziat wynosit 3 procent!

Skad taki przyrost? Konsumenci zostali
przemeczeni wszedobylskimi reklamami

i uciekajg do miejsc, ktorym bardziej ufajg
tam gdzie majg wptyw na tresc i silne
poczucie, ze tres¢ tworza ludzie im podobni.
Marketerzy powinni opanowac prace z tymi
mediami, bo o ile wypadku dtugoterminowe-
go wptywu na wizerunek firmy moze to by¢
doskonate migjsce.

To dla codziennego PR jest to prawdziwy
dramat, gdyz kazda firma, instytucja

i osoba ktdra nie do konca zrozumiata
produkt lub jest niezadowolona moze
bardzo tatwo dotrze¢ do szerokiego grona
z negatywna opinig. Co wiecej osoby
zadowolone raczej nie dodajg takich opinii
online. Natomiast niezadowolona
mnigjszosc jest duzo aktywniejsza

w tej dziedzinie.

Marketer musi odpowiedzieé¢ na potr-
zeby indywidualnych konsumentéw

llos¢ wyzwan stojgcych przed
marketingiem caty czas rosnie.

Potrzeby klientdw ewoluujg i rosng coraz
szybciej, a marketing musi je na biezgco
rozumiec i potrafi¢ na nie odpowiedziec.
Szczegdlnie jesli chca odniesc sukces
na nowych, czesto stabiej rozwinietych
rynkach.

Rynki krajow rozwijajgcych sie stanowig coraz
wiekszg czes¢ globalnego PKB, a rynki
rozwiniete wpadajg w stagnacje.
Poszukujacy wzrostu marketerzy potrzebujg
zrozumie¢ wymagania nowych rynkow,
wykry¢ segmenty i potrzeby oraz mozliwosci
samych konsumentdw, ktdrzy operuja na
znacznie nizszych przychodach niz te do
ktorych przywyklismy. Marketing Automation
to prosta odpowiedz na tg potrzebe.
Niezaleznie od rynku, przychoddw czy
poziomu zycia zawsze identyfikuje

i monitoruje zachowanie prawdziwych osob.
Daje w ten sposob obiektywng wiedze na
temat ich potrzeb i przyzwyczajen, przez co
pozwala dziata¢ rownie skutecznie nawet na

jeszcze stabo znanych rynkach.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Nadchodzgce wyzwania dla dyrektorow marketingu

Small Data - jak wykorzystaé
dostepna wiedze

Wykorzystanie danych to jedno z wiekszych
wyzwan dla marketingu. Jednak praktycznie
zawsze pierwsze skojarzenie to Big Data.
Duze zbiory, szybko pojawiajgcych sie
niestandaryzowanych danych brzmig
kuszgco, a szczegolnie ich wykorzystanie

W czasie rzeczywistym do idealnie
dopasowanych dziatan. Zapedzajac sie
zapominamy o rzeczach prostych

i podstawowych. Kazda firma codziennie
zbiera mndstwo informacji o swoich klientow
z zakresu Small Data. ,Mate dane”

to ogromny potencijat ciekawych dziatan,
ktoérych nie wykorzystujemy.

90%

danych w firmach jest
niewykorzystywana”
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»~Small Data fgczy ludzi z aktualnymi, istotnymi spostrzezeniami (wynikajgcymi
z Big Data i/lub innych zrédet), ktdre sg zorganizowane i opakowane. Czesto
w wizualnej formie, tak aby byty fatwo dostepne, zrozumiate i gotowe do

wykorzystania w codziennym dziataniu.”
Small Data Group

Co to Small Data?

Sa to przede wszystkim informacje, ktdre jestesmy w stanie zgromadzi¢ bez wiekszego trudu w tabeli,
a takie ich zgromadzenie pozwala na odpowiednig analize i wykorzystanie w codziennej pracy.
Zaliczamy do nich proste informacie takie jak czy dana jest osoba potencjalny czy aktualnym klientem
firmy. Juz wykorzystanie tej podstawowej informacji duzo zmienia. Jak czesto dostajemy oferty dla
nowych klientow od operatorow komaorkowych, ktorych klientami jestesmy?

W moim przypadku raz w tygodniu. Czemu to jest szkodliwe? Przede wszystkim takie oferty sa
kierowane do 0sob, ktére moga zmieni¢ operatora. Kuszeni fajnymi rabatami i atrakcyjnymi telefonami
powinni szybciej zmieni¢ operatora. Tymczasem my aktualni klienci widzimy oferty, z ktérych nijak nie
mozemy skorzystac i rosnie w nas zdenerwowanie na widok utraconych okazji. Mimo, ze to tak
oczywiste to nadal zdarza sie, ze duze powazne firmy zaniedbuja tak podstawowe dziatanie.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Nadchodzgce wyzwania dla dyrektorow marketingu

Potencjat Small Data

Zostajemy przy operatorze komorkowym ale
tg sytuacje mozna odnies¢ do kazdej
instytucji finansowej lub po prostu
Swiadczgcej ustugi abonamentowe.
Operator dokfadnie wie (posiada dane) z
jakiego telefonu korzysta kazdy klient, jak
czesto i jakie wykonuje potgczenia. Jesli do
tego dotozy informacije ptyngce z zachowania
klienta na jego stronie WWW, to moze zrobic¢
naprawde duzo. Czy nie lepiej bedzie jak
aktualnemu klientowi podesle oferte zmiany
telefonu na lepszy? Taki, ktory klient ogladat
na stronie. Lub zaproponuje zmiane pakietu
na lepiej pasujgcy do potrzeb klienta?

Takie wiadomosci sg ciekawe dla aktualnych
klientow i generujg dosprzedaz ustug i
produktéw. Lojalizujgc Klienta, pokazujac
mu ze firmie na nim zalezy zwigksza wtasny
przychod. Dlaczego rezygnowac z dziatan,
ktdre mozemy robi¢ bez dodatkowych
kosztow?
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Big Data Marketing - ogrom danych w czasie rzeczywistym

Dalszym krokiem po wykorzystaniu Small Data jest wejscie na poziom
wyzej. Kolejne wyzwanie to Big Data, a dokfadniej Big Data Marketing.
Czyli realizowanie dopasowanych indywidualnie dziatart na podstawie
analizy duzych zbiorow szybko generowanych danych w czasie rzeczy-
wistym. Marketing Automation z jednej strony pozwala dziata¢ na Small
Data, a z drugiej jego zaawansowane mozliwosci zbierania, analizy

i wykorzystania danych w czasie rzeczywistym sprawiajg, ze rownie
dobrze nadaje sie do Big Data Marketingu. Wyzwaniem dla CMO bedzie
wybranie odpowiedniego systemu, ktory w najlepszy sposob ,przekuje”
gromadzong wiedze na konkretne dziatania. Zgromadzenie danych ze
wszystkich dostepnych zrédet i kanatéw komunikacii i pdzniejsze ich
wykorzystanie w mocno spersonalizowanych dopasowanych pod
wzgledem tresci, czasu i sposobu komunikaciji dziataniach moze
wydawac sie wyjgtkowo trudne. Jednak po to powstata technologia
Marketing Automation i systemy takie jak SALESmanago sprawiaja,

ze takie wyzwania sg duzo blizsze realizaciji i fatwiejsze we wdrozeniu.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Nowa rola marketingu i jego dyrektora z Marketing Automation

Nowe wyzwania, to zarazem nowa rola
CMO i catego dziatu marketingu w firmie.
Swiadomi marketerzy, aby sprostaé
stawianym przed nimi wymaganiom
zaczynaja wdrazac¢ rozwigzania Marketing
Automation.

Wdrozenie Marketing Automation pozwala
marketerom aktywnie wtgczy¢ sie w proces
sprzedazowy realizowany w firmie. Zyskuje on
niedostepnag wczesniej mozliwos¢ uchwycenia
momentu zainteresowania potencjalnego klienta
zaraz na samym poczatku jego procesu
zakupowego. Dzieki zastosowaniu Marketing
Automation marketing staje sie aktywnym i
najwazniejszym uczestnikiem procesu
sprzedazowego firmie. Tak naprawde przejmuije
na siebie, az 70% jego przebiegu. Na poczatku
rozpoznaje moment, w ktérym zaczyna sie
proces zakupowy po stronie klienta. Nastepnie
monitorujgc jego zachowanie w odpowie

dni sposob dostosowuje spersonalizowang
komunikacje, aby skutecznie doprowadzi¢ go
do momentu, w ktérym bedzie gotowy podjac
decyzje o zakupie i przekazuje kontakt do dziatu
sprzedazy.
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Praktyczny wplyw Marketing Automation
na prace marketera

Zadania marketera wspartego systemem do
automatyzacji marketingu i sprzedazy staja sie
duzo istotniejsze i w duzej mierze bazuja na
realnych konkretnych danych. W praktyce
oznacz to, ze tgczac marketing i sprzedaz
nawigzuje prawdziwg wspotprace pomiedzy
tymi dwoma dziatami i:

u’ Przygotowuje potencjalnych klientow
do zakupu — LeadNurturing;

uf Alertuje dziat handlowy o nowych
klientach gotowych do zakupu;

u Edukuje potencjalnych klientdw
zwiekszajgc szanse na ,wygranie”
sprzedazy.

Kolejny obszar, ktéry zmienia sie po wdrozeniu
Marketing Automation to sama wartosc
marketingu dla firmy. Wszystkie dziatania

w systemach takich jak SALESmanago zapisy-
wane sg w formie procesow, statych
elementow, ktérych skutecznose i dziatania jest
monitorowane na kazdym etapie. Dzieki temu
w tych procesach kumulowana jest wiedza

i doswiadczenie marketingowe. Tworzy to
trwatg wartos¢ w firmie.

Przyktadami takich procesow sa:

..’ Procesy edukacyjne — L eadNurturing
— w formie zdefiniowanych wiadomosci,
zasad wysyiki i mierzonej skutecznosci;

ll’ Dynamiczna tresé na stronie WWW -
Automatyczne procesy dopasowywania
zawartosci strony i i jej elementow
w odniesieniu do zachowania
konkretnych osob iich
Zaawansowania w procesie sprzedazowym;

ll’ Lead Routing — automatyzacja

i opracowanie optymalnego procesu
przeptywu kontaktow wewnatrz firmy.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Nowa rola marketingu i jego dyrektora z Marketing Automation

Trzecia zmiana ale nie mniej wazna niz poprzed-
nie to uzyskanie petnego pogladu na efektywn-
08¢ prowadzonych dziatart marketingowych.
SALESmanago oferuje petnie mozliwosci

w analizie ROl prowadzonych dziatan, w tym:

ll§ Analiza skutecznosci i przebiegu poszczegol-
nych akgji i procesow marketingowych;
Analiza marketing mix w procesie
sprzedazowym;

u* ROI z dziatarh marketingowych;

u’ Rozpoznanie i analiza sciezek zakupowych;

ll’ Pomiar punktow konwersji i atrybuciji kanatow
marketingowych.

Automatyzacja podstawowych mechanicznych
dziatart wykonywanych przez marketing i ich
maksymalne uproszczenie dzieki wykorzystaniu
technologii pozwala marketerom skupic¢ sie na
kluczowych strategicznie dziataniach

i stymulowac realny wzrost.
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Transformacja marketingowa

Zmiana roli marketingowcow przy zastosowaniu Marketing Automation

Wspotpraca z dziatem
10-20% sprzedazy - taczenie pracy
marketingowcow

z handlowcami Lead Nurturing

— edukacja potencjalnych
klientéw i personalizacja

60-80% Brand building / Inbound Marketing
- Prowadzenie Social media,

Tworzenie strategii, Analiza ROI, Oszcz FanS(Cf

badanie skutecznosci

i efektywnosci i konwersiji,

Dostarczanie sprzedawcom
leadéw gotowych do zakupu

zarzadzanie PPC, SEO, Produkcja marketingowa

(broszury marketingowe, grafika etc)

10%

Marketing dzisiaj

Tradycyjny marketing

Zajecia administracyjne

optymalizacja procesow 35%  Tradycyjne zajecia marketingowca
2zwigzane z budowa marki

i pozyskiwaniem ruchu s3 zlecane
na zewnatrz do agencji
interaktywnych.

Dzigki zastosowaniu

Tworzenie programow Marketing Automation
automatyzacji marketingu

= ot marketingowiec przejmuje funkcje
i segmentacji klientéw 40% 9 A )

biznesowe, aktywnie uczestniczy
W procesie generowania
przychodu i buduje realng
wartos¢ firmy.

15%

10%

Praysaiose

benhauer

marketing technologies

> Nowa Szkota Marketingu

BIAMEHE vanaco

marketing automation

design by apayo.pl

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Nowa rola marketingu i jego dyrektora z Marketing Automation

CMO zaczyna odpowiada¢ z technologie

Technologia warunkuje dobre

Do tej pory za zakup nowego oprogramowa- Jgj .zaollan?a najczesciej dotyczg obszardw wyniki w marketingu

nia dla firmy odpowiadat CTO lub CIO takich jak:

;?52:2‘;22%;25 -Trjfnh:gzgé?ggvev:;d?hief u  systemy marketingowe; Wylniki marketingowe sa jgz bezpoére(ljnio
czamy duzej zmiar.1y w podejsciu do zakupu "’ pozyskiwanie i analiza danych; ivwliﬁiinv(\a/a(jziyx{wkgt;zsij?an;i :teChnOlogla
nowych rozwigzan. Coraz wigcej firm ma ud  media spotecznosciowe;

CMT, czyli Chief Marketing Technologist.
Czasami jest to zupetnie oddzielne stanow-
isko lub CMO sprawuije jego obowiazki jako ud  sieci reklamowe i strona www.
dodatkowa czesc¢ dziatan.

u’ platformy mobilne; ll§ userexperience w kanatach —social media,
platformy mobilne, commerce i strona WWW;

u* integracja danych pochodzacych z wielu
réznych zrodet;

70% firm posiada Chief Marketing W 80% wypadkow osoby
Technologist te raportuja, czyli podlegaja . .
lub petnia role dyrektoréw ||’ wykorzystanie dynamicznych danych
W praktyce jest to osoba o kompetencjach marketingu. z wielu Zrédet w dopasowaniu marketingu;

lokowanych gdzies na pograniczu dyrektora
marketingu i dyrektora IT. Taka osoba musi
orientowac sie doskonale w technikach i
technologiach marketingowych oraz w ich
pratkycznym wykorzystaniu do:

u‘ wsparcia kampanii marketingowych
aplikacjami mobilnym, social media itd.

"’ Zdefiniowania rynkow;
u Rozpoznania zainteresowania zakupem;

ll’ Pozyskania i utrzymania klienta.

Jak Marketing Automation zwigksza role
Etoﬁmag HARAES dyrektora marketingu w firmie.
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Nowa rola marketingu i jego dyrektora z Marketing Automation

Nowa strukura wydatkéw na IT

Zaledwie w perspektywie 4 lat to dyrektorzy
marketingu zaczng wydawac na IT wiecej niz
dyrektorzy dziatow czysto technicznych CTO
i ClO. Wystarczy podac¢ 3 powody w pemi
wyjasniajgce tg zmiane:

Y Marketing coraz silniej bazuje
1
-+ na technologii

‘: Pozyskiwanie i obstuga Big Data oraz
- Small Data wymaga odpowiednich
narzedzi i pozwala osiggnac¢ wyrazng
przewage konkurencyjnag

Juz teraz wiele budzetéw marketin-
=" gowych jest wyzszych od budzetow IT i
duzo szybciej rosnie

NS =

Dzisiaj to marketerzy zaczynajg dyktowac
zakup systemow informatycznych

w przedsiebiorstwach. Obecnie 30%
technologii powigzanych z marketingiem
kupuje bezposrednio marketing, a sam ma
wptyw na ponad 50% dokonywanych
zakupow.

Wspdlna strategia marketingu i IT

Nowe realia prowadzenia biznesu,

w ktdrych to nie marketing, a dopiero
marketing cyfrowy generuje wzrost
wymagajg wypracowania wspolnej
strategii z dziatem IT. Marketerom
potrzebna jest technologia i jej sprawne
wdrozenia rzecz, w ktdrej pomdoc moze
tylko IT. wspdtpraca i potgczenie
wysitkdw obu struktur poprzez
odpowiednie narzedzia pozwala
stworzy¢ wspdine srodowisko pracy
dla wszystkich struktur w firmie.

|dealnym przyktadem takiego srodowis-
ka w firmie jest system Marketing
Automation. Wspdlne srodowisko pracy
to przede wszystkim lepszy przeptyw

i wykorzystanie posiadanej wiedzy.
Skutkiem tego jest ograniczenie
kosztow, zwiekszenie efektywnosci

i wydajnosci firmy. Méwiac krdtko
likwidujac bariery w firmie stwarzamy
warunku do wiekszego zaangazowania
pomiedzy marka i konsumentem.

Marketing skupiony na potrzebach
konsumenta

Sukces w marketingu dzisiaj oznacza
skupienie sie na konsumencie i
dostarczenie mu tresci przekonywujg-
cych, spersonalizowanych i spojnych
w kazdym punkcie styku z firma.
Osiagniecie takich rezultatow mozliwe
jest tylko z wykorzystaniem odpowied-
nich narzedzi informatycznych.
Marketing potrzebuje systemu, ktory
pozwoli identyfikowac konsumentow

i zbiera¢ o nich informacje, w kazdym
Z punktow i na biezgco wykorzystywac
do komunikacji w pozostatych.

W czasach kiedy kampanie marketin-
gowe coraz mocniej bazuja na informac-
jach o indywidualnym kliencie oraz
analizie i wykorzystaniu ich w czasie
rzeczywistym potrzebna jest wspdtpraca
pomiedzy IT i marketingiem oraz
wdrozenie odpowiednich narzedzi.
CMO staje sie najbardziej kompetentg
osobg w tym zakresie. Dokfadnie zna
potrzeby nie tylko aktualnych

i potencjalnych klientow ale réwniez
anonimowych uzytkownikow strony
WWW — konsumentow.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Trwata wspotpraca pomiedzy marketingiem i sprzedazg

Trwafa wspotpraca pomiedzy
marketingiem i sprzedazg

Jednym z najwiekszych wyzwan i
koniecznosci stojacych przed CMO,
szczegolnie w Polsce, jest wypracowan-
ie trwatej i silnej wspétpracy pomiedzy
marketingiem i sprzedaza. Dziatami,
ktére tak czesto pracuja jakby zam-
kniete w oddzielnych silosach i rownie
czesto dochodzi miedzy nimi do taré.

Problem ten wynika przede wszystkim

z braku komunikacji pomiedzy nimi.
Najczesciej pracujg oni na oddzielnych
systemach, bazach kontaktéw i klientow i nie
wymieniaja sie informaciji o klientach i od nich
ptyngcymi. W takim ukfadzie CMO nie ma
wystarczajgcej wiedzy, aby optymalnie
dopasowac tresci marketingowe

i przygotowac skutecznie potencjalnego
klienta do zakupu. Sytuacja zmienia sie po
wdrozeniu systemu Marketing Automation.

Marketing przygotowuje potencjalnego
klienta na kontakt ze sprzedawcg

Skoro to marketer pierwszy wie o zaintereso-
waniu zakupem i poznaje profil potencjalne-
go klienta, to z SALESmanago moze ptynnie
komunikowac sie z klientem dostarczajgc
mu informacji niezbednych do dokonania
zakupu. Wedtug badania przeprowadzonych
przez Holger Schulze, pt. ,B2B Content
Marketing Trends”. Dziaty marketingu wyko-
rzystujg Marketing Automation przede
wszystkim do pozyskiwania nowych kontak-
tow i pdzniejszego przygotowania do doko-
nania zakupu w ramach procesow
LeadNurturing. W ten sposob pracuje 73%
dziatdw marketingu. Obstuguja proces
sprzedazowy od pozyskania kontaktu,
poprzez jego edukacje i na przekazaniu do
dziatu sprzedazy konczac.

W bardzo prosty sposob zwigksza sie wptyw
dziatan marketingowych na wielkosc
generowanego przychodu. Sprzedaz
zaczyna rozmawiac gtownie z kontaktami
przekazanymi przez dziat marketingu po
dwczesnym przygotowaniu.

Ways that B2B Marketers* Worldwide Use Marketing

Automation, June 2013
% of respondents

Generate leads

MNurture leads

36.7%

Actively create content to feed automated campaigns

I -+

Engage with customers

26.0%

15.1%
We don't use marketing automation

Sporadically use content for marketing automation campaigns

Note: 'WG belong to the B2B Technology Marketing Community

on Link
%e: Holger Schuize, "B28 Content Marketing Trends 2013," June 27,
161179 wirw eMarketer com

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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8 podstawowych obszarow dziatan ktore zmienia Marketing Automation

8 podstawowych ObSZ&féW dzi aJ{ar'] Nie zawsze wprowadzenie czegos nowego da wiecej niz poprawa tego co juz robimy, a mozemy
kt , — M k t A | t robi¢ lepiej. Wdrozenie Marketing Automation pozwala na prace u podstaw marketingu. Tylko
Oré Zzmienia viarke Iﬂg utomation solidne fundamenty pozwalaja zbudowaé zdrowy i skuteczny marketingu w firmie.

d_ Kanat mobilny }L Social media

Zabierajgc sie za wykorzystanie kanatu Te quStaWOWGIi“.formaCjel Ud_a . Dwie rzeczy powinny zadecydowaé o naszej
mobilnego w marketingu firmy. Musimy nam sig z fatwoscia zeprac d2|§k| obecnosci na portalach spotecznosciowych.
pomysleé o kilku najistotniejszych rzeczach: automatycznemu przypisywaniu
tagow sprzetowych do kontaktow o ] N ] )
. ) B _ w SALESmanago Marketing C : Czy do tej pory pozyskaliSmy klienta, ktory
"4 1 czy lub jak czes¢ naszych potencjal- Automation. '.-_+ trafit do nas przez social media?

-+ nych i aktualnych klientéw korzysta

System przypisuje tagi
z telefonéw typu smartphone; Y przypisuje tag

oznaczajgce: system operacyjny
i przegladarke internetowa, dzieki -
czemu dowiadujemy

z jakiego sprzetu i w jak im celu,
korzystajg nasi potencjalni klienci.
Ta podstawowa wiedza to filar do
dalszych dziatari mobilnych.

Jedli klienci majg urzadzenia

z systemami I0S, Android,
Windows Phone to mozemy
pomysle¢ o aplikacji mobilne;j.
Jesli odwiedzajg WWW przy ich
uzyciu to potrzebny bedzie
responsywny design, podobnie
w wypadku wiadomosci e-mail.

Czy i w ktérym portalu znajduja sie nasi

potencjalni klienci?
v czy wykorzystuja je do kontaktu z

-+ naszg firma online i w jaki sposéb;
Jesli mamy wejs¢ na powazanie do social media, to tylko jesli sg tam
konsumenci, ktdorzy moga zostac naszymi klientami. Jak to sprawdzi¢?
Napewno przyda sie analiza danych o pozyskanych klientach. Szczegol-
nie interesujace bedzie zrédto pozyskania kontaktu do osoby, ktéra stata
sie naszym klientem. Po drugie, czy w trakcie procesu zakupowego
dokonywata interakcji przez social media. Nie tylko czy pozyskujemy tam
kontakty jest wazne, poniewaz obecnosc¢ w portalach spotecznoscio-
wych moze wptywac pozytywnie na podejmowanie decyzji zakupowych
przez klientow. Jesli dowiemy jaka role odgrywa obecnos¢ w social
media, to bedziemy mogli odpowiednio dopasowac ich wykorzystanie to
faktycznych potrzeb.

~~-=+ wreszcie jakie rodzaju to urzadzenia,
Y _, zjakim systemem operacyjnym.

Jak Marketing Automation zwigksza role
EEEE RARESS dyrektora marketingu w firmie.
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- Real Time Marketing tresci w marketingu

@ Czas rzeczywisty @ Personalizacja i dopasowanie ‘MI Analityka

Najwazniejsze pytanie. Czy w naszym Nie jest tajemnicg, ze konsumenci ocze- Dzisiaj kazdy marketer moze skorzystad
procesie sprzedazowym uda nam sie kuja indywidualnego podejscia i tresci, z praktycznie nieograniczonej oferty
wykorzysta¢ modut czasu ktdre sg dla nich interesujgce. Dlatego narzedzi pozwalajacych na analize
rzeczywistego. Odpowiedzig jest to, odpowiednie podejscie do tego tematu praktycznie wszystkiego co dotyczy
czy konsumenci wymagajg dostepu wymaga skoncentrowania sie na konsu- klientéw i ich zachowania. Na pewno
do danych w czasie rzeczywistym, mencie. Im lepiej uda nam sie poznac znajdziemy co$ dla siebie i dlatego
czyli do najlepiej dopasowanej konsumenta i proces w jaki podejmuje powinnismy wykorzysta¢ dostepne
oferty/tresci do ich potrzeb decyzje zakupowa, tym lepiej informacije. Analizujac procesy
i zainteresowan? zrozumiemy jakich tresci potrzebuje na sprzedazowe | marketingowe w firmie,
poszczegdlnych etapach. Od tego lepiej zrozumiemy co i jak dziata, gdzie
powinnismy zaczac¢. Nastepnie potrzebna jest zmiana.

pozostanie nam wybrac najlepsze
metody przekazywania dopasowane;j

i personalizowanej tresci. Niezaleznie od
sytuaciji bedziemy potrzebowac 3 rzeczy:
informac;ji o odbiorcach, tresci i kanatu
komunikaciji. Kazdy z tych elementéw
moze zabezpieczy¢ system Marketing
Automation.

Jak Marketing Automation zwigksza role
SIAILIE|S FUUECS dyrektora marketingu w firmie. g

marketing automation
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O Technologia chmury

* Marketing przygotowuje potencjalnego klienta na kontakt ze sprzedawcg

Wykorzystanie rozwigzan opartych na Wedtug badania B2B Content Marketing Trends 2013, dziaty marketingu B2B wykorzystujg Marketing Automation
technologii chmury staje sie coraz gtownie do pozyskiwania nowych kontaktow i przygotowania ich w procesach LeadNurturing. Odpowiednio
bardziej powszechne. Przeniesienie 36,7% i 36,1%. Podsumowujac prawie 73% dziatdow marketingu wykorzystuje Marketing Automation do obstugi
cigzaru dokonywania obliczen na procesu sprzedazowego od pozyskania nowego kontaktu do przekazania do dziatu sprzedazy. W jasny sposob
danych i ich przechowywania na zwieksza sie wptyw dziatart marketingowych na wielkos¢ generowanego przychodu. Sprzedaz zaczyna
zewnetrzne serwery przynosi wiele rozmawiacé gtownie z kontaktami przekazanymi przez dziat marketingu po éwczesnym przygotowaniu.

korzysci. Przede wszystkim dane sg

dobrze zabezpieczone, przed innymi i . .
dzieki szyfrowaniu i przed nami Jak dziata system Marketing Automation

samymi w formie kopii zapasowych.

Dziat Marketingu Dziat sprzedazy
PO drugle UZySkuJemy duzo Szybszy Problem 1. Problem 2. Problem 3.
H H=Y] H Marketi i bi ni Koni S¢ ia koszti S| daz obsh je tylko 20% kliento
dostep do informadiji i tatwiejsze ich budowa brand, o nteroetio Ponownogo pazyekanis 100 ¥ Ktérzy tok czy Inaczel dokonallby
WSpé’deielen ie WeWﬂatrZ fl m go co si¢ dzieje z leadami samego leadu zakupu, a 80% jest porzucanych

Statystycznie 10% tatwiejszy
dostep do informaciji to 14%
wyzszy przychoéd w firmie.

Ta technologia faktycznie utatwia
wdrozenie nowych rozwigzan

LEAD GAP

' LUKA W PROCESIE SPRZEDAZY

Konwertowanie
leadow na klientow,
doprzedaz ustug i

1

I
Budowanie marki i Bude

1

i usprawnienie procesow w firmie. i eV v — e =l:)
W chmurze zalanie, kradziez czy ey -
awaria dysku twardego komputera nie
grozi utratg cennych danych.
Zmieniamy urzgdzenie i mozemy
pracowac dalej.

Marketing Automation pozwala automatycznie
obstuzy¢ leady zanim trafia do dzialu

V(AT N)[s] /M sprzedazy. Lead Nurturing zapobiega
wyciekowi leadow i moze miec postac:

\I’ ‘I’ ‘I/ - kampanii e-mail marketing

- personalizowanej tresci na stronie www
- kampanii mobilnych i sms

- marketingu w Google, Facebook

/N

BIIMI=ZH manaco

marketing automation

Jak Marketing Automation zwigksza role
EtoEmaE HARAES dyrektora marketingu w firmie.
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l = Dane behawioralne Pozwalajg one zrozumie¢ potrzeby potencjalnego klienta i poznac jego reakcje na nasze komunikaty.

= pozwalaj a marketerom Klasycznie, zeby dopasowac wiadomosci do odbiorcy musielibySmy pozna¢ mndstwo informaciji o nim.

zrozumieé konsumentow Teraz wystarczy nam tylko jego adres e-mail i technologia cookie, co pozwoli zidentyfikowac¢ osoby na

stronie WWW, poznac ich potrzeby i przestac im tylko to czego naprawde szukaja.

Jednym z najwazniejszych zastosowan
Marketing Automation personalizacja,

a doktadniej dostarczenie informaciji D igital BOdy La ng uage

istotnych dla odbiorcy. Jako marketerzy

mozemy tworzyC bardzo dobre tresci, Frazy na ktére
. . P wchodzi kontakt Ogolne wyszukiwania Szczegotowe wyszukiwania:
jednak to kontekst w komunikaciji jest na strone WWW np. kredyt hipoteczny np.: kredyt hipoteczny getin bank

kluczowy dla efektu. Analogia dla komu-
nikacji marketingowej powinna by¢ rozmo-
wa. Prawdziwa polega na wzajemnym
zrozumieniu i wymianie istotnych dla obu

Zrédia wejS€ na strong Wejscia z wyszukiwarki > Wozrost interakcji przez Social Media,

(SEO, Adwords, reklam) wejscia bezposrednie

. . ) . Polozenie/Lokalizacj System, przegladarka
stron informaciji. Jednak ztapanie odpowied- 2 r
niego kontekstu moze by¢ trudne. Wedtug Urzadzenie ¢ “ Jezyk, Pleé, Wiek
ankiety przeprowadzonej przez BtoB . _ i
. . . . ampanie, . /
Magazine zdolnos¢ dotarcia do odpowied- ktore sprowadzity Rekiamafv:r Google, > Remarke:;!ngl, l\l;ie-:‘ll((j Nurturing,
niego konsumenta w odpowiednim czasie cvow s v o -
jest 2 naliscie naJWIQkSZ'yChIWyZ\Nan stoja- Zachowanie kontaktu Plytkie, krotkie wizyty Giebokie wizyty w poszukiwaniu
cych przed marketerami, ktorzy chcg na stronie WWW na stronie www szczegdtowych informacii
nadazy¢ za zmieniajgcym sie konsument-
em. Wedtug tego samego badania wyko- >
rzystanie Marketing Automation do ptynne- ) )
L . . , Potrzeba Zainteresowanie Zakup
go przejscia od komunikacji masowej na
'rzecz spersonallzowanych, dopasowapych benhauer BOMEE wanaco
i efektywnych programow LeadNurturing P AR eitiiny chionatcs
wymaga jednej podstawowej rzeczy: design by apayo.pl
Danych Behawioralnych.
Jak Marketing Automation zwigksza role
HIWERE wanaco

marketing automation dyrektora marketingu w firmie.
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Nowa pozycja CMO w firmie

Wsréd wszystkich dyrektorow i
menadzeréw najsilniejsza i najbezpiec-
zniejsza pozycje zaczynaja zdobywad
wiasnie CMO - dyrektorzy marketingu.
llosé obowiazkéw jaka zaczyna na nich
spoczywacé w zwiazku z czekajacymi
ich wyzwaniami i coraz wigkszym
znaczeniu marketingu dla
funkcjonowania firmy.

Wraz z adaptacja takich technologii jak
Marketing Automation dyrektorzy
marketingu coraz silniej widzg swoj wptyw
na osigganie celow wyznaczanych przez
prezesow i wiascicieli firm. Mimo, ze caty
czas walczg z adaptowaniem i odpowied-
nim wykorzystanie dostepnej wiedzy,
kanatow cyfrowych, zaangazowanie
klientow to automatyzacja procesdw
marketingowych pozwala coraz kompletnie]
realizowac dziatania w tych obszarach.
CMO Council w 6smej edycji corocznego
badania pt. "State of Marketing” potwierdza
rosngca role CMO w firmie.

81% marketerow wierzy, ze jeszcze w 2014
roku bedzie miato realny wptyw na wzrost
przychodu i udziatu w rynku oraz ze bedzie
w stanie to wykazac.

S|A|L|E|S ANl

marketing automation

Sytuacja marketingu, réwniez staje
Sie coraz lepsza, az 54% dziatow
marketingu spodziewa sig wzrostu
dostepnego budzetu, a jedynie

w 22% przypadkéw moze nastgpic
jego ograniczenie. Wzrost budzetéw
marketingowych wynika bezposrednio
z realizowanego bezposrednio lub
posrednio wzrostu przychoddw

z optymalizowanych dziatan
marketingowych.

We wczesniejszych rozdziat pisalismy
o kiepskiej ocenie marketerdw i ich
pracy. Wedtug wspomnianego
badania z 2014 roku, az 30%
respondentdw przyznato, ze teraz
CMO ma réwno pozycje w firmie co
pozostali dyrektorzy dziatdw.
Szczegolnie w obszarze wptywu na
funkcjonowanie firmy. Kolejne 20%
wskazato, ze CMO sg bliscy takigj
pozycji. Jedynie 10% CMO przyznato,
z€ czujg zagrozenie dla swojej pozycji
i zachowania pracy.

Relacje pomiedzy dyrektorami
dziatéw w firmie

Wdrozenie Marketing Automation i uzyskanie
zupetnie innego poziomu wiedzy i wptywu na
dziatania marketingowo-sprzedazowe i
zarzadzanie danym w firmie zupetnie zmienia
relacje pomiedzy dyrektorami poszczegolnych
dziatow w firmie. Juz teraz 58% CMO
uwazanych jest za partnerow scisle
wspotpracujacych dyrektorami finan-sowymi.
W dalszej kolejnosci 53% Scisle wspdtpracuje
z ClIO i 51% z dyrektorami handlowymi.
Ogdlnie, az 69% dyrektoréw marketingu
uwazanych jest za zaufanych i strategicznych
cztonkdw najwyzszych struktur w firmie.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Nowa pozycja CMO w firmie

CMO zarzadza ztozonoscia

Coraz wiecej krajow, klientéw, segmentow
produktow, wiecej kanatdw komunikacji

i firm. To wszystko sprawia, ze sposob
pracy i zarzgdzania marketingiem staje sie
bardzo ztozony. Wiasciwie dyrektorzy
marketingu zaczynaja tg zZtozonoscig
zarzgdzac. Wezmy pod uwage dane
transakcyjne. W kazdym kraju a nawet
rejonie, czy chocdby kanale sprzedazy
produkty mogg miec i najczesciej maja
odmienng cenne. Tymczasem marketer
musi odpowiednio dobrac oferte w
kazdym z tych kanatdéw do preferenciji
indywidualnego odbiorcy i tak wykorzys-
ta¢ dane transakcyjne i aktualng oferte,
aby dotrze¢ do odpowiedniej osoby

z odpowiednim produktem i cena.
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Marketing Automation skutecznie
pomaga obstuzy¢ ten proces dzieki
rozwinietej analityce transakcyjne;
takiej jak chociazby Revenue Perfor-
mance Management. Dane transak-
cyjne moga by¢ zbierane z dowolne-
go kanatu i przypisywane do konkret-
nego klienta. Na ich podstawie
mozliwa jest segmentacja klientow na
grupy o rosngcych, malejgcych lub
statych wydatkach.

Dalsze dziatanie to automatyczny
dobor ofert pasujgcych do doko-
nanych zakupdéw. Wykorzystanie
takich danych to nie tylko dopaso-
wanie ofert, to takze mozliwos¢
wykrycia trendow rynkdw panujacych
wsrod klientow. Na podstawie, czego
mozna odpowiednio zaplanowacd
polityke cenowa firmy.

CMO zaczyna kontrolowaé
polityke cenowa firmy

Dzisiaj CMO zaczyna petni¢ coraz
wiekszg role w rozwoju narzedzi do
zarzadzania danymi i procesami
wykorzystujgcymi dane do utrzymania
spojnego wizerunku marki i firmy,
mimo rosngcej ztozonosci procesow

i danych. Przyktadem takiej pracy
CMO jest jeden z producentéw
samochodow elektrycznych w USA.
Realizuje on swojg sprzedaz przez
sie¢ réznych kanatéw. Od naro-
dowych, poprzez regionalne salony
samochodowe, masowe dyskonty
samochodowe i mate salony — czesto
rodzinne. Dyrektor marketingu w tej
firmie wykorzystat analize danych
transakcyjnych i raportowanie aktual-
nych cen w poszczegolnych region-
ach, kanatach i nawet w pojedynczych
punktach, aby utrzymac odpowiedni
poziom cen i zachowac proporcje
pomiedzy nimi w roznych kanatach.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Nowa pozycja CMO w firmie

Dyrektor marketingu tworzy nowe mozliwosci

Zmieniajace sie Srodowisko funkcjonowania firm
wymusza pojawienie sie nowych mozliwosci nie
tylko w marketingu ale i catej firmie. CMO jako jeden
Z najbardziej zaznajomionych z technologig i
zachowaniem potencjalnych i aktualnych klientow
staje sie bardzo waznym czynnikiem w wyborze
nowych rozwigzan i w tworzeniu nowych mozliwosci
oraz wyznaczaniu kierunku rozwoju. Wszystko
dzieki wiedzy ptyngcej z zaadaptowania i stworzenia
zunifikowanego srodowiska marketingowe

z systemem Marketing Automation.

Wiele z tych umigjetnosci, takich jak
doswiadczenie w stosowaniu biznesowych sieci
spotecznosciowych w marketingu cyfrowym,
lub na rynkach wschodzgcych, wymagaja
pewnego stopnia specjalizacji, ktore uzupetiaja
uniwersalne mozliwosci jak tradycyjnych
menedzerow marketingu.

W rezultacie, wiele firm bedzie zmuszonych do
restrukturyzaciji ich marketingu i organizaciji
sprzedazy poprzez tworzenie centrow doskonatosci
w zakresie kluczowych zdolnosci marketingowych

i, by¢ moze, przez outsourcing dziatan
marketingowych, ktore wymagajg specjalistycznych
umiejetnosci, tak jak niektorzy CIO polegac na
zewnetrznych zasobow [T-rozwojowych.
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Nic dziwnego, ze prawie 75 procent ankie-
towanych gtéwnych sprzedawcow na ostatnim
szczycie CMO (zorganizowanego przez Instytut
Nauk Marketingu i McKinsey) uzgodniono, ze
umiejetnosci sg potrzebne byty coraz tak
wyspecijalizowane, ze ich organizacje musiatyby
dziata¢ zupetnie inaczej w przysztosci.

Wyzwania, umiejetnos¢ budowania CMOS
prawdopodobnie nie zatrzyma w swoich
dziatach-daleko idgce zmiany zorientowane na
klienta zachodzgce dzisiaj sg zbyt wazne. Jak
poruszac sie w kierunku swiata, w ktérym 80
procent nabywcow ubezpieczen na zycie
przedmiotem badania on-line, na przykfad
przedstawiciele handlowi staraja sie zrozumie¢
swoich klientéw, musi nauczy¢ sie je zadac
nowe pytania: Czy sg badane w trybie online?
Jakie strony oni odwiedzi¢? Jakie wrazenia

z roznych marek majg one? Public relations,

a nawet dyrektorzy muszg zrozumiec, ktdre
wptywajg na osoby trzecie i ich klientdw, co
najbardziej dziata, jesli odpowiedzi Zle poinfor-
mowany dyskusje rozpoczac¢ tam.CMO i organ-
izacja marketingu maja najlepsza pozycje, aby
zapewni¢ badania i szkolenia w rynku i pomaoc
w stworzeniu odpowiednich reakcji oraz
wymagane kwalifikacje. Nic dziwnego zatem, ze
niektore firmy prosza ich WOR do ustanowienia
“rad handlowych" we wszystkich jednostkach
biznesowych, aby koordynowac swoje wysitki
marketingowe i klientéw.

Najwieksze osiagniecie CMO
w 2013 roku

Sami dyrektorzy marketingu za najwiekszy
sukces ostatnich 12 miesiecy wymieniajg
znaczny wzrost adaptaciji i efektywnosci
w zakresie cyfrowego marketingu i
zwiekszania zaangazowania konsu-
mentow online. Nie udatoby sie tego
osiggna¢ bez Marketing Automation,

ktore pozwala nie tylko sprawnie
zarzadzad i automatyzowac procesy
marketingowe w firmie ale rowniez tgczy
w jednym miejscu wszelkie dostepne dane
0 kazdym kliencie i integruje ze sobg rézne
systemy i platformy.Mimo to srednia
alokacja budzetdéw marketingowych

w marketing cyfrowy waha sie od 10 do
30% procent wsrod 70% badanych.

Daje to szalenie duze pola do popisu i
rozwoju dziatan dopasowanych,
spersonalizowanych i skupionych na
potrzebach klienta w miejscu gdzie

on czuje sie najlepiej — online.

Jak Marketing Automation zwigksza role
dyrektora marketingu w firmie.
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Niezbyt chlubne wyniki badania przeprowadzone przez firme Adobe
umiescito zawdd marketera na rowni z aktorami i tancerzami. Oczywiscie
nie wzieto sie to znikad. Tradycyjny marketing ma problem z udowod-
nieniem swojego wptywu na wyniki firmy i kojarzy sie z mato produkty-
wnymi dziataniami. Sytuacje zmienia Marketing Automation. Pozwala
marketerom rozpoznac potencjalnych klientéw na duzo wczesniejszym
etapie procesu sprzedazowego. Rownoczesnie, dzieki temu marketerzy
zyskujg wiedze o potrzebach odbiorcow wczesniej i moga skutecznie;
dociera¢ do nich za pomoca wielu kanatow komunikacji marketingowe;.
W ten sposob realniej wptywajg i uczestniczg w procesie sprzedazowym.
Zaczynaja:

Podsumowanie

r ;". budowacé wartosé firmy w formie proceséw
'--- marketingowych prowadzacych do sprzedazy;
-~y wspolpracowac z dziatem sprzedazy zwigkszajac jego
L?_,' efektywnosé poprzez dostarczanie kontaktéw wyzszej jakosci;
~~7y miec poglad na cato$¢ proceséw marketingowo-sprzedazowych
:-?’_:' od pierwszego kontaktu z potencjalnym klientem, przez
sprzedaz, az do retenc;ji i lojalizacji.
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