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01. CZYM JEST MARKETING AUTOMATION?

Marketing automation to system, ktory gromadzi dane o odbiorcach i na tej
podstawie umozliwia prowadzenie zautomatyzowanej komunikacji w wielu
kanatach jednoczesnie. Narzedzia do automatyzacji marketingu pozwalaja
na dotarcie do uzytkownika ze spersonalizowanym komunikatem

w odpowiednim momencie. Jest to mozliwe dzieki monitorowaniu
zachowan i reakcji odbiorcéw, w stosunku do ktérych prowadzone sa
dziatania marketingowe. Technologia obejmuje szereg dziatan
automatyzujacych powtarzalne procesy w ramach marketingu
internetowego.

Prowadzac kampanie reklamowe, nie 2awsze jestesmy
w stanie trafi¢ 2 przekazem reklamowym do okreslone;
grupy oséb potencjalnie zainteresowanych zakupem.
Automatyzacja marketingu pomaga w ustaleniu
odpowiedniego targetu i skupieniu wszystkich dziatan

na wfasciwych odbiorcach. Dzieki niej firmy sq w stanie

znacznie zmniejszyé koszty prowadzonych kampanii,

czerpiac jednoczesnie wieksze 2yski w pordwnaniu do tych,

jakie mozna osiggnaé, realizujoc tradycyjune dziafania.

Korzystanie z narzedzia do marketing automation pozwala réwniez
zaoszczedzi¢ czas na obstudze systemu reklamowego w zakresie
powtarzalnych czynnosci.
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02. SEGMENTACJA - PODSTAWOWA FUNKCJA
AUTOMATYZACJI MARKETINGU

Przedsiebiorcy, ktdrzy funkcjonuja na rynku e-commerce, doskonale
wiedza, ze klienci przejawiaja rozne potrzeby, zachowania zakupowe
oraz oczekiwania wzgledem produktu lub samego sklepu. Dzielenie
uzytkownikéw na grupy o zblizonych preferencjach i zachowaniach
stwarza mozliwos¢ lepszego dopasowania oferty, a co za tym idzie

- zwiekszenia sprzedazy.

Segmentacja to podziof rynku na jednorodne grupy klientéw
wedfug przyjetych kryteriéw. Dzieki takim dziataniom mamy

mozliwosé trafnego dotarcia do konkretnej grupy odbiorcow

o podobnych preferencjach zakupowych, wieku, stylu 2ycia

czy zarobkach.

Segmentujac baze odbiorcow, rzadko kiedy korzysta sie z jedne;j
wyizolowanej zmiennej. Projektujac kampanie reklamowe, warto wiec
wzia¢ pod uwage wiele kryteridw, aby méc bardziej zawezi¢ komunikacje
i skierowa¢ przekaz reklamowy tylko do potencjalnie zainteresowanych
uzytkownikéw. Segmentacja bazy odbiorcow umozLliwia identyfikacje
wartosciowych kontaktdw na podstawie ich charakterystycznych cech,
zachowan czy aktywnosci.
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Narzedzie do marketing automation pozwala na segmentacje w oparciu o:

KRYTERIA DEMOGRAFICZNE

Segmentacja demograficzna jest podstawowa forma
podziatu bazy klientéw. Obejmuje miedzy innymi wiek i ptec.
Niektore grupy produktowe sa wyraznie ukierunkowane

na konkretna grupe demograficzna. Przyktadowo firma
moze produkowac dwa rodzaje dezodorantow - jeden
przeznaczony dla kobiet, drugi dla mezczyzn lub kremy

do twarzy tworzone z mysla o potrzebach mtodej lub
dojrzatej cery. Kryteria te sa silnie zwiazane z preferencjami
odbiorcow, jednak na tej podstawie trudno jest przewidzie¢
ich przyszte zachowania popytowe.

[ Komunikacja do okreslonego segmentu (na podstawie piei).
CASESTUDY  wysuietlanie zréznicowanych ofertowo banerdw reklamowych
skierowanych do kobiet...

‘ JEANSY

o\ DAMSKIE

4lS Jig Ed

KUP TERAZ

strona 8




v lub mezczyzn.

JEANSY
MESKIE

JEANSY
MESKIG

IS IINED §

KUP TERAZ

KUP TERAZ

KRYTERIA BEHAWIORALNE

Segmentacja behawioralna uzytkownikow dotyczy zachowan
takich jak klikniecie w link, wejscie na strone internetowa,
zakup ustugi, reakcja na reklamy czy przeczytane artykuty

blogowe. Uwzglednienie zachowan potencjalnych klientdw
zwieksza skuteczno$¢ kampanii, poniewaz obejmuje caty
kontekst komunikacji z odbiorcami, a nie jedynie pte¢

czy wiek.

| Personalizacja tresci na stronie WWW w oparciu o 2akupione
CASE STUDY wezesniej ustugi, c2yli bazujoca na przynaleznosei
uzytkownikéw do poszezegélnych segmentiw.
W zaleznosci od posiadanych produktéw ubezpieczeniowych uzytkownik widzi

na stronie WWW spersonalizowany baner, komunikujocy na przyktad
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zblizajocy sie termin:

® odnowienia polisy na dom

e komunikacyjnej.

N AVIVA

Odnowienie polisy - v h
komunikacyjnej 7 ’.)9’

q Mozesz to zrobic online w MojejAvivie
. I
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[ Wysytka powiadomien web push do okreslonych segmentdw,
CASE STUDY wyodrebnionych na podstawie 2achowai uzytkownikiw
na stronie WWW.,
Wybér konkretnego rozmiaru paczki lub sposobu jej dostarczenia definiuje
prayporzqdkowanie uzytkownikéw do poszczegélnych segmentiw.
DUUZE PACZKI

| PALETY

Wysyial 2 PACZKING.PL

i:mz i I: 2kodem XXL

KING

@ Google Chrome . X

B Twdj rabat na duze paczki
: Wysytaj 10% taniej z kodem XXL
PACZKA XXL S s adoom

Wyslij z PaczKING pl

.
NADAJ ONLINE

12902t

zkodem BEZ

@ Google Chrome X

B Wyslij juz od 12,90z} z kodem BEZ
Wpisz dane na PaczKING.pl a paczke
zostaw w DHL PCP np. Zabce, Shell lub

Lidlu
app.push-ad.com

Wyslij z PaczKING pl
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WYGODNA | BEZPIECZNA
PLATNOSC PRZY
ODBIORZE

pl a paczke

Zabce lub

app.push-ad.com

Wyslij z PaczKING.pl

KRYTERIA PSYCHOGRAFICZNE

Kryterium psychograficzne odnosi sie do zainteresowan,
stylu zycia, aktywnosci czy hobby potencjalnego klienta.
Dzieki badaniom marketingowym mozemy okresli¢ profil
psychologiczny odbiorcy, a co za tym idzie - lepiej dopasowac

oferte i sposdb komunikacji firmy. Poznanie osobowosci

potencjalnych klientow jest bardzo wazne dla realizacji celdw
sprzedazowych. Np. osoby zakwalifikowane jako sumienne

i Swiadome swoich potrzeb zwroca wieksza uwage

na przekaz reklamowy uwzgledniajacy parametry techniczne
danego urzadzenia. Z kolei bardziej kreatywny komunikat
trafi do odbiorcow o ekstrawertycznym i impulsywnym typie
osobowosci oraz tych, ktdrzy podejmuja decyzje zakupowe

W oparciu o emocje z nimi zwiazane.
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KRYTERIA GEOGRAFICZNE

Segmentacja geograficzna pozwala lepiej poznac potrzeby
klientow w zaleznosci od aktualnego miejsca ich pobytu.
Zgodnie z jej zatozeniami, ludzie zyjacy na danym obszarze
wykazuja podobne preferencje, cechy czy nawyki zakupowe.
W tym przypadku kluczowe dane o uzytkownikach to kod
pocztowy, miasto, region, wojewddztwo i kraj. Segment
warto uzupetnic¢ o kryteria demograficzne, uwzgledniajac
wysokos¢ zarobkow czy cechy socjoekonomiczne danego
terenu. Przyktadowo, osoby zamieszkujace obszary wiejskie
na wschodzie Polski maja zwykle inny status materialny niz
mieszkancy stolicy lub zwracaja uwage na inne aspekty
oferty, zanim podejma decyzje zakupowa. To oznacza,

ze i w tym przypadku przekaz reklamowy powinien
uwzgledniac te zmienne, aby skutecznie trafia¢ do kazdego
segmentu.

[ ] Wysytka powiadomien web push do okreslonych segmentow,

CASESTUDY  \yodrebnionych na podstawie segmentacji geograficznej

(wg wojewddztw). Kampania 2wigzana ze zmiang standardu
nadawania telewizji naziemnej.
Harmonogram uzalezniony byt od wprowadzanych
etapowo zmian dla poszczegélnych wojewédztw.
Wysytka zrealizowana zostata dla wojewddztwa

(ubuskiego i dolnoslaskiego 28 marca 2022,
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03. PERSONALIZACJA KOMUNIKATOW
MARKETINGOWYCH

Dodanie imienia do oferty wysytanej odbiorcy to tylko wierzchotek gory
lodowej. Aby osiagna¢ pozadana konwersje, mozna zrobi¢ znacznie wiecej.
Kazdy odbiorca chce by¢ traktowany indywidualnie oraz miec¢ poczucie,

ze kupuje produkty lub ustugi najlepiej dopasowane do jego preferencji.
Personalizacja w marketingu pozwala na pogtebienie komunikatu

i zaprojektowaniu go w taki sposob, aby byt unikatowy. Marketing
automation oferuje wiele mozliwosci - nie tylko zwracanie sie do
uzytkownika po imieniu, ale takze nawiazywanie do podejmowanych przez
niego dziatan. To doskonaty sposdb, aby polecic odbiorcy tresci o tematyce
zblizonej do wpisu, jaki niedawno przeczytat, przypomnie¢ mu

o produktach, ktdre kilkakrotnie ogladat lub zarekomendowac akcesoria

i dodatki pasujace do tych, ktére w ostatnim czasie zakupit.

Przyktad: wiadomosé skierowana do uzytkownika
opuszczajaceqo sklep internetowy: ,,Czesé Agnieszko! Zobacz
produkty, ktdre ostatuio ogladatas, i wybierz, co cheesz
kupic”.

Takie dziafanie moze mie¢ wptyw na zwigkszenie

wspéfezynnika klikalnosci komunikatow marketingowych,

a co 2a tyw idzie — 2wickszenie liczby transakeji.
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i
CASE STUDY

Wysytka spersonalizowanych e-maili.
W momencie 2apisu do newslettera
uzytkownik udostepnia swoje imig oraz
adres e-mail. W dalszej komunikacji

2 uzytkownikiem wykorzystywane

s one do personalizacji przekazu.

[ | Wysytka powiadomien price alert.
CASE STUDY System marketing automation

monitoruje aktywnosé uzytkownika,

SPODNIE JEANS . . . .
DAMSKIE Z WYSOKIM W"deg nnymi ongda“e Przez niego
STANEM ADELA 489

199.99 Zt

produkty. W przypadku zmiany ceny

ogladanego produktu automatycznie

Ogladany przez Ciebie produkt jest

UM tariszy! o oo . .
SPOONIE FANS DAMEK Ejuz tylko lKlCJOWﬂKgJeSf scenanusz
199,99zt - zobacz!
Google Chrome « push.bigstarpl 2 pOWiadomieniem 0 Kiészej cente.

Z raportu opublikowanego przez Salesforce wynika,

2e 86% marketeréw zauwazyto bezposredni wptyw

personalizacji na liczbe generowanych leadow.

*.State of Marketing. Insights and trends from over 4,100 marketing leaders worldwide”
- raport Salesforce dostepny on-line tuta
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Obecnie koncentracje na produkcie zastapita koncentracja na kliencie,
jego intencjach i potrzebach. Personalizacja nadaje wiadomosciom ludzki
wymiar.

Spojrzmy na to z perspektywy konsumentow. Lubimy otrzymywac oferty
dopasowane do naszych oczekiwan, poniewaz pozwala nam

to zaoszczedzi¢ czas. Jezeli konsument czuje sie niezrozumiany przez
marke, wybierze inna, potrafiaca zarekomendowaé pozadane produkty

i ustugi w sposdb, z ktorym bedzie maogt sie utozsamiac.

Wedtug badaw przeprowadzonych przez firme Accenture

N% konsumentow twierdzi, 2e jest bardziej skfonna

do zakupu produktéw marek, ktére prezentujo oferty

i rekomendacje dostosowane do ich potrzeb.”

PEF

Co wazne - aby komunikat mdgt zosta¢ uznany za spersonalizowany,
nalezy wzia¢ pod uwage dane demograficzne, behawioralne,

psychograficzne czy demograficzne. Ich umiejetna analiza i wykorzystanie
pozwola na efektywne dotarcie do odbiorcy.
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04. JAK WYKORZYSTAC
AUTOMATYZACJE MARKETINGU?

Dzieki marketing automation mozemy towarzyszy¢ uzytkownikom

na roznych etapach sciezki zakupowej. Wykorzystujac zaawansowane

i intuicyjne systemy, zaoszczedzimy czas oraz budzet, a takze poprawimy
efektywnosc dziatan w sieci. Marketing automation doskonale wspiera
e-commerce - umozliwia pozyskiwanie wartosciowych leaddw,
monetyzuje dziatania content marketingowe prowadzone na stronie WWW,
pomaga osiagac wyzsze wskazniki konwersji oraz wptywa na jeszcze
lepsza obstuge klientow.

Jak w praktyce wykorzystac narzedzie do marketing automation?

%@ GENEROWANIE LEADOW
cd Lead sprzedazowy to potencjalny klient, ktory w jakims

stopniu wykazat zainteresowanie oferta. Wyrdznia sie leady:

* zimne, czyli grupy odbiorcow, ktdrzy jeszcze nie sa zainteresowani
produktami ani ustugami firmy
ciepte, ktdre Sledza dziatania firmy, zaznajamiaja sie z oferta,
przegladaja produkty, jednak nie podejmuja decyzji zakupowych.
Jest to najbardziej niezdecydowana grupa docelowa, wymagajaca
duzej uwagi
gorace - osoby najbardziej zainteresowane oferta, ktdre reaguja
na wysytane przez marke komunikaty.

Odpowiednio pielegnowane leady mozna zmieni¢ w klientéw, w oparciu
o strategie komunikacji dopasowana do ich oczekiwan.
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Wzbudzenie zainteresowania oferta odbywa sie w procesie generowania

leadéw (lead generation). Dzieje sie to poprzez pozyskiwanie danych

kontaktowych klientéw oraz informacji na temat ich preferenciji
zakupowych, zainteresowan czy danych demograficznych. Lead generation
realizuje sie w celu zbudowania list odbiorcéw, np. poprzez pozyskiwanie
subskrybentdw newslettera. Celem procesu jest zbudowanie zaufania

i relacji z potencjalnymi klientami oraz wptyniecie na ich decyzje zakupowe.
Dzieki systemom klasy marketing automation jest mozliwos¢
zidentyfikowania leaddw, ktére moga by¢ zainteresowane zakupem.

Generowanie leaddw to dopiero poczatek drogi prowadzacej do zakupu.
Potencjalny klient zostaje uwzgledniony w wieloetapowym procesie,
zadaniem ktorego jest utrzymanie zainteresowania i zaangazowania,

czyli lead nurturing. W tym celu odbiorca moze otrzymywad wartosciowe
tresci, ktdre rozwiaza jego problemy i rozwieja watpliwosci. To pierwszy
krok, ktory sprawi, ze lead bedzie przesuwat sie w gtab lejka zakupowego.
Dostarczane materiaty edukacyjne czy poradnikowe petnia jeszcze jedna
funkcje — wptywaja pozytywnie na wizerunek marki. Potencjalny klient

nie tylko czuje, ze marka o niego dba, ale takze zaczyna jej ufaé

i postrzegac jako eksperta w swojej branzy.

RATOWANIE PORZUCONYCH KOSZYKOW

Porzuconym koszykiem mozna nazwaé przerwanie przez
uzytkownika procesu zakupowego w sklepie internetowym.
Najczesciej dochodzi do tej sytuacji, kiedy potencjalny klient
dodaje produkt do koszyka i nie finalizuje transakcji.
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Wedtug raportu Cart Abandonment Rate Statistics
Instytutu Baymarda, prawie 70% odwiedzin sklepu
on-line nie kowczy sie dokonaniem transakeji.*

* Raport dostepny on-line tutaj

Powodem porzucania koszyka moga by¢:

* brak gotowosci do zakupu w danym momencie
* wysokie koszty dostawy

* koniecznosc¢ zatozenia konta

e dtugi czas oczekiwania na dostawe.

g Nawet 63% koszykéw da sie odzyskaé!

Dzieki automatyzacji marketingu mozemy wystac¢ do potencjalnego klienta
powiadomienie web push lub wiadomosc¢ e-mail o niedokonczonych
zakupach. Dobra praktyka jest tworzenie komunikatéw dynamicznych,
czyli przedstawienie przedmiotéw pozostawionych w koszyku. Content
dynamiczny zmienia sie na podstawie zachowan uzytkownika w oparciu
o zestaw regut. Przyktadowo, jesli potencjalny klient zostawit w koszyku
dany produkt i zamknat strone, po wyznaczonym czasie otrzyma
wiadomos¢ z informacja o produkcie dodanym do koszyka.

Jednoczesne wykorzystanie personalizacji i dynamicznej tresci zwieksza
szanse na finalizacje transakcji. Mozna rowniez zaproponowac
potencjalnemu klientowi jakas zachete, np. w postaci darmowej dostawy
lub rabatu na kolejna transakcje.
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i
CASE STUDY

w

Odzyskiwanie porzuconego koszyka < e ZAsTANAIA SIE OB S

LN

na stronie WWW.

Po dodaniu produktiw do koszyka
oraz probie opuszczenia strony,
aktywowany jest website layer

2 zawartoscig koszyka oraz

produktami rekomendowanymi.

[ Odzyskiwanie porzuconego koszyka 2a pomocq powiadomien
CASESTUDY yeb push.
Po dodaniu produktiw do koszyka oraz opuszczeniu strony,
automatycznie inicjowany jest scenariusz wysytki

przypomnienia o niedokonczonych 2akupach.
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OBSLUGA KLIENTA NA KAZDYM ETAPIE

PROCESU ZAKUPOWEGO

Marketing automation nie tylko automatyzuje dziatania
marketingowe i wpiera proces sprzedazy, ale rowniez
pomaga budowac zaufanie i pozytywne relacje z klientami.
Dzieki automatyzacji mozemy towarzyszy¢ uzytkownikowi
na kazdym etapie procesu zakupowego.

Wedfug badania Salesforce ,State of Marketing 2019”
0z 80% klientow twierdzi, 2e poziom obstugi Swiadczonej
przez firme jest dla nich rownie istotny, co oferowane

przez nig produkty i ustugi. Tyle samo klientdw chee byé

traktowanych w sposéb indywidualny.”

* .State of Marketing. Insights and trends from over 4,100 marketing
leaders worldwide” - raport Salesforce dostepny on-line tutaj.

Potencjalni klienci chca czué sie wyjatkowi, dlatego tak wazna jest jakosé
obstugi, bezproblemowy kontakt z konsultantem, szybka reakcja

na zapytania czy sprawne rozwiazywanie ewentualnych problemaéw.

Te wszystkie niepozorne elementy maja ogromny wptyw na doswiadczenia
zakupowe klientow, czyli Customer Experience. Potaczenie systemu
marketing automation z narzedziami stuzacymi do obstugi klienta pozwala
budowad zaufanie do marki i moze zwiekszy¢ szanse na to, ze zadowolony
z zakupu uzytkownik odwiedzi sklep ponownie.
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PODTRZYMYWANIE RELACJI Z KLIENTEM

Marketing automation nie tylko automatyzuje dziatania

marketingowe i wpiera proces sprzedazy, ale réwniez
pomaga budowac zaufanie i pozytywne relacje z klientami. Dzieki
automatyzacji mozemy towarzyszy¢ uzytkownikowi na kazdym etapie
procesu zakupowego. Zdobycie nowego klienta kosztuje 5-7 razy wiecej
niz utrzymanie obecnego! Dlatego najlepiej skoncentrowac sie na
dziataniach majacych na celu zatrzymanie klientow o wysokim wskazniku
retencji. Ktore z nich sa najskuteczniejsze? Zdecydowanie te ukierunkowane
na zaspokajanie potrzeb uzytkownikéw. Wiedza na ich temat (historia
zakupdw, klikniecia w linki czy akcje podejmowane na stronie) postuzy nam
do tworzenia skutecznych zautomatyzowanych kampanii marketingowych.
Inna metoda na utrzymanie zainteresowania jest stworzenie programu
lojalnosciowego i nagradzanie klientéw w zaleznosci od stopnia lojalnosci.
Systemy marketing automation umozliwiaja segmentacje cztonkdéw
programu, a nastepnie tworzenie spersonalizowanych kampanii
marketingowych, ktére utatwia dotarcie do uzytkownikdéw o réznych
poziomach zaangazowania.

|
CASE STUDY

Scenariusz automatyczny web push.

Uzytkownik po obejrzeniu landing page

@ Google Chrome
'ub PO odwwdzenlu konﬁgurafom Cheesz wiedziec wiecej?
wybranego modelu ofrzymuje nastepuego  \1E/ TIEEIAEEE
. . . . . g app.push-ad.com
duia powindomienie z propozycjo, zapoznania *r
Pobierz katalog

sig 2 katalogiem danego samochodu.
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/ Y ANGAZOWANIE NIEAKTYWNYCH UZYTKOWNIKOW

Dzieki marketing automation jestesmy w stanie tworzy¢
@ = scenariusze w oparciu o stopien aktywnosci klientow.

Aby zachecic¢ odbiorce do zakupdw, korzystajmy z sity
rekomendacji. Jak to zrobi¢? Wystarczy pokazac nieaktywnemu
uzytkownikowi produkty, ktére spodobaty sie innym klientom lub zblizone
do tych, ktdre ostatnio ogladat. Mozemy zaprojektowac¢ kampanie oparta
0 scenariusz odzwierciedlajacy intencje zakupowe uzytkownika strony
WWW (dla przypomnienia: intencje zakupowe rozpoznajemy na podstawie

zebranej przez system historii aktywnosci uzytkownika) z wykorzystaniem

spersonalizowanej:
¢ komunikacji on-site, czyli podczas sesji - nosnikiem komunikatow
moga by¢ tu dynamiczne formaty typu website layer lub pop-up
¢ komunikacji off-site, czyli po wyjsciu uzytkownika ze strony — w tym
wypadku dotrzemy z przekazem za pomoca formatow takich jak
e-mail czy powiadomienia web push.

Potaczenie potencjatu dziatan off-site i umiejetnie opracowane;j
personalizacji komunikatu pomoze nam ponownie przyciagnac
potencjalnego konsumenta na strone marki lub sklepu. Wéwczas
wyswietli mu sie tres¢ automatycznie dostosowana do dziatan, jakie
wczesniej podejmowat. Dynamiczny content, ze wzgledu na wysoki stopien
personalizacji, w petni odpowiada potrzebom i preferencjom
uzytkownikéw - jego role moze petni¢ np. odpowiednie video uruchomione
w chwili powrotu odbiorcy na strone, wyswietlenie artykutéw blogowych,
ktorych dotychczas nie czytat, a ktére naleza do interesujacej go kategorii,
czy wreszcie rekomendacja produktow, ktorymi interesowat sie

W przesztosci.

Innym sposobem angazowania uzytkownikow jest retargeting, czyli
przypominanie odbiorcy o produktach marki w momencie, gdy przebywa
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on poza sklepem. Dobrze skonfigurowany retargeting pokaze klientowi
tylko to, co naprawde moze go zainteresowac.

Przyktad: uzytkownik znajduje sklep przez wyszukiwarke,
przeglada produkty i nie wie, na ktdry sie 2decydowad,
Nastepnie zapisuje sie do newslettera w zamian na znizke
na pierwsze 2akupy. Po opuszczeniu strony 2o0staje
oznaczony w lejku 2akupowym jako nalezaey do okreslonego
segmentu, a w ustalonych odstepach czasu bedzie do niego
kierowana seria komunikatow 2goduych 2 potrzebami

i preferencjami grupy, do ktdrej go praypisano. Podczas

pierwszej stycznoscei ze strong WWW uzytkownik

zakwalifikowad sie do planu komunikagji (czyli scenariusza

automatyzacyjuego, ktdrego dziatanie polega na wystaniu
do danego uzytkownika sekwencji wiadomosci e-mail (ub web
push w okreslonych odstepach czasu od momentu
2akwalifikowania sig do scenariusza bedacego planem
komunikacji). Celem wszystkich dziafan jest ponowne
skierowanie potencjalnego klienta do strony internetowej,

na ktorej automatycznie wyswietlajq sie kolejue komunikaty.

Uzytkownik, ktory opuscit witryne, moze otrzymywac wiadomosci e-mail
lub web push zawierajace przegladane i rekomendowane produkty,
informacje o mozliwosci wykorzystania produktu czy tresci edukacyjne.
Za posrednictwem narzedzia do marketing automation mozna réwniez
monitorowac reakcje na tres¢ widomosci i prowadzi¢ dalsze dziatania
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marketingowe prowadzace do finalizacji transakcji. Caty proces odbywa
sie automatycznie, zgodnie z wczesniej ustalonym scenariuszem.

[ ] Zaangazowanie nieaktywnych klientow 2 wykorzystaniem
CASE STUDY powiadomien off-site oraz dynamicznego contentu.
1) Wykorzystujoc segmentacje i scoring, system marketing
automation wyodrebnia grupe nieaktywnych uzytkownikow, ktsrych od 30 dui nie
byto na stronie WWW.

2) Automatyczna wysytka
powiadomienia kierujoca do strony

2 dynamicznym contentem.

3) Przekierowanie na strone WWW
prezentujocq kategorie ,,Inni oglodali

@ Google Chrome X
Dawno Cie u nas nie bylo... ®

ESBESR  Wejdz | wybierz cos dla siebie
app.push-ad.com

réwniez”, w ktorej 2ostang wyswietlone

najczesciej ogladane produkty w sklepie.

Sprawdz >>

INNI OGLADALI ROWNIEZ

.
A
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EDUKACJA KLIENTOW
Marketing automation ma zastosowanie w procesie lead

nurturing - edukacji potencjalnych klientdw prowadzacej

do zakupu. Celem jest objecie odbiorcéw akcjami
marketingowymi, ktére polegaja na skierowaniu do nich cyklu
automatycznych, spersonalizowanych komunikatéw. Najpopularniejszymi
sposobami przekazywania odbiorcom tresci sa spersonalizowane
powiadomienia web push oraz newslettery, ale takze rekomendacje tresci
za pomoca dynamicznego contentu podczas kolejnych wizyt na stronie,
bazujace na wiedzy o zainteresowaniach i zachowaniach uzytkownika.
Aby wdrozy¢ proces lead nurturing, niezbedna bedzie przemyslana
strategia marketingowa, ktéra powinna skupia¢ sie na firmowym blogu,
landing pagea’ch czy dodatkowych sekcjach na stronie, gdzie mozna
znalez¢ e-booki, poradniki lub raporty.

Wedtug badan analitycznych firmy Forrester,

dobrze przygotowany program lead nurturing

moze podniesé wspéfezynnik konwersji nawet 0 50%.*

* For B2C Marketers, Customer Data Platforms Overpromise And Underdeliver”
- raport dostepny on-line tutaj

Pierwszym etapem procesu lead nurturing jest zainteresowanie odbiorcow
i budowanie $wiadomosci marki. Potencjalni klienci, ktérzy maja za soba
pierwszy punkt styku z marka, moga chciec¢ pogtebiaé wiedze o ofercie

czy danej branzy. To wazny krok, ktory sprawi, ze leady beda przesuwac sie
w gtab lejka zakupowego. Warto dostarcza¢ uzytkownikom materiaty
edukacyjne, takie jak artykuty, e-booki czy wideo. Jezeli odbiorca wykazuje
aktywnosc, nalezy przejs¢ do drugiego etapu, ktdry sprowadza sie
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do ukazania korzysci z wyboru produktow czy ustug. Szczegélnie sprawdza
sie use cases, case studies czy materiaty pokazujace alternatywe

dla rozwiazania, z ktérego aktualnie moze korzysta¢ potencjalny klient.
Trzeci etap obejmuje komunikaty sprzedazowe. Nalezy przekonac

odbiorce, ze wybdr danych produktow czy ustug jest stuszna decyzja.

W tym celu warto wykorzystac strony sprzedazowe, materiaty reklamowe
czy trial produktowy, czyli zachete do wyprébowania nowego produktu.
Po zakupie rozpoczyna sie czwarty, niekonczacy sie etap, czyli budowanie
lojalnosci klienta. Wowczas sprawdza sie zaréwno materiaty edukacyjne,
pomagajace wykorzystac potencjat wybranego produktu czy ustugi,

jak i informowanie o rabatach i specjalnych ofertach dla statych klientow.

[ | Drip marketing 2 wykorzystaniem web push.
CASESTUDY o zakwalifikowaniu uzytkownika do okreslonego segmentu,
aktywowana jest automatyczna sekwencja powiadomien
web push edukujoca uzytkownika w 2akresie elektromobilnosci.

Ostatnie powiadomienie jest zachety do skonfigurowania wfasnego modelu.
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g‘ E-MAILE TRANSAKCYJNE
E-maile transakcyjne to automatycznie generowane

wiadomosci, ktére otrzymuje odbiorca po wykonaniu konkretnej akcji

na stronie internetowej. Moze to by¢ potwierdzenie rejestracji w serwisie,
ztozenia zamdwienia i subskrypcji, wiadomos¢ powitalna (welcome
message), przypomnienie hasta, wiadomos¢ z podziekowaniem czy e-mail
z zataczona faktura. Istnieja podstawowe zasady, ktorych nalezy
przestrzegac podczas wysytki wiadomosci transakcyjnych, by nie stracic¢
w oczach klienta. Przede wszystkim e-maile musza zostac¢ wystane

na skrzynke uzytkownika w czasie krétszym niz 30 sekund. Po drugie,
wiadomos¢ nie moze trafi¢ do spamu - wtasciwym folderem musi by¢
folder gtowny w skrzynce odbiorcze;j.

E-maile transakcyjne moga byc elementem strategii marketingowe;j,
czyli posiadac cechy przekazu marketingowego. Prawdziwa sztuka
tworzenia e-maili transakcyjnych jest wykorzystanie sytuacji, w ktérych
klienci oczekuja wiadomosci, np. z potwierdzeniem zamowienia. Z racji
tego, ze e-maile transakcyjne sa wyczekiwane przez odbiorcéw, mozna
zaobserwowac ogromny procent otwieralnosci tego typu wiadomosci
(ok. 70%). Wéwczas warto skorzystac z okazji i opracowac strategie
promowania produktow czy ustug komplementarnych, czyli tzw. cross-
selling.

Przyktad: klient 2amowit komputer i w wiadomosci

transakeyjnej otrzymuje propozycje dodatkowego zakupu,

np. myszki [ub podktadki. Jednoczesnie zostanie

poinformowany, ze jednym kliknieciem moze dofaczyé

dodatkowe produkty do zaméwienia.
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05. SKUTECZNE WSPARCIE
CUSTOMER EXPERIENCE

Customer Experience (CX) to catoéciowe wrazenia, jakie posiada
uzytkownik podczas procesu zakupowego, obstugi posprzedazowe;j
i komunikacji z marka. Innymi stowy, CX jest suma wszystkich
doswiadczen na linii klient-marka.

Customer Experience to fundamentalny czynnik rozwoju biznesu,

poniewaz zadowoleni klienci generuja wieksza sprzedaz.

W raporcie "What Customers Expect from a Modern Online
Shopping Experience", opublikowanym w 2021 roku przez
firme Gladly.com™, mozemy przeczytad, ze:
®  63% badanych [ubi marki, ktére oferujo wysokq
jakos¢ obstugi
® 62% ankietowanych poleca znajomym firmy,

2 ktorych ustug jest zadowolone

o 45% klientéw porzuca dang firme juz po dwich

negatywnych doswindczeniach

* 2021 Customer Expectations Report” dostepny on-line tutaj

Dbanie o doswiadczenia klientow to wrecz koniecznosc¢ dla firm, ktére chca
rozwijac skrzydta w digitalowym $wiecie. To dtugotrwaty proces, ktory
wymaga opracowania odpowiedniej strategii, wypracowania scenariuszy
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dziatan i wykorzystania wtasciwych narzedzi marketingowych.
Budowanie doswiadczen i relacji powinno obejmowac wszystkie punkty
styku (touchpointy), w ktérych zachodzi interakcja z odbiorcami,

a komunikaty musza by¢ obecne tam, gdzie aktualnie przebywa klient

(strona internetowa, post w social media, reklamy, artykuty sponsorowane,

komentarze na forum z linkiem do strony, lokowanie produktu
na YouTube, powiadomienia web push w przegladarce, newsletter
i wiele innych).
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06. MARKETING AUTOMATION A CRM

Do najczesciej wybieranych narzedzi marketingowych naleza CRM (system

zarzadzania klientami) oraz marketing automation. Obydwa rozwiazania

pozwalaja na budowanie relacji z klientami, wspieraja sprzedaz oraz
utatwiaja kontakt z odbiorcami. W zwiazku z tym, czy jest sens
wykorzystywania zaréwno systemu CRM, jak i marketing automation?

Okazuje sie, ze tak. Narzedzia te doskonale sie uzupetniaja, a tym samym
usprawniaja tworzenie efektywnych kampanii reklamowych, budujac nowy
wymiar dziatan marketingowych i sprzedazowych. Ich potaczenie warto
traktowac jako wielowymiarowa, dynamiczna catosé, a nie oderwane

od siebie rozwiazania.

Jakie korzysci niesie wiec ze soba ich wykorzystanie? Proces sprzedazowy
rozpoczyna sie od dziatan marketingowych, a kontynuowany jest przez
dziat sprzedazy. W pierwszej kolejnosci narzedzie do marketing
automation zbiera dane o uzytkownikach, ktére trafiaja do systemu
zarzadzania klientami CRM. Innymi stowy, marketing automation
obstuguje procesy interakcji, a CRM umozliwia zarzadzanie baza klientow.

Wykorzystywane technologie CRM automation idealnie ze soba
wspotgraja, pomagajac zautomatyzowac powtarzalne procesy.
Dzieki temu ich produktywnosc, jakos¢ i wydajnos¢ znaczaco sie
poprawiaja.
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Dlaczego jeszcze warto zintegrowac obydwa narzedzia? Zdarza sie,

ze leady, ktore trafiaja do dziatu sprzedazy sa bezwartosciowe, a odbiorcy
nie sa gotowi do finalizacji transakgji. Dzieki marketing automation mamy

mozliwos¢ ,wygrzania” leaddw, czyli przygotowania uzytkownikéw
do zakupdw w procesie lead nurturing. Wowczas do dziatu sprzedazy
(systemu CRM) docieraja gorace leady, czyli potencjalni klienci najbardziej

zainteresowani zakupem.
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07. AUTOMATYZACJA W PRAKTYCE:
KOMUNIKACJA ON-SITE | OFF-SITE

Marketing automation jest niezwykle pomocnym systemem,

ktéry umozliwia tworzenie Sciezki komunikacji z odbiorcami.

Dzieki niemu mozemy pozyskac wiele danych i na ich podstawie
projektowac réznorodne zautomatyzowane scenariusze — wszystko

w oparciu o potrzeby, zainteresowania i akcje wykonane przez klientow.
Pozyskane informacje o uzytkownikach pozwalaja tworzy¢ wielokanatowa
komunikacje off-site.

Kowmunikacja on-site

Firmy wykorzystujace systemy marketing automation zwykle kieruja
przekaz do kilku segmentow uzytkownikow. Z tego wzgledu dziatania
wymagaja spersonalizowanych i sprecyzowanych rozwiazan. Tresci

na stronie musza zosta¢ dopasowane do potrzeb uzytkownikéw i budowac
ich zaangazowanie. Dynamiczny content to m.in. tekst, grafiki, przyciski
CTA, pop-upy, formularze, rekomendowane produkty czy website layer.
Wyswietlane sa uzytkownikom, ktérzy spetniaja konkretny, okreslony
scenariuszem warunek. Zmienne elementy na stronie moga wspomaoc
konwersje ze wzgledu na lepsze do$wiadczenia uzytkownika (User
Experience). Jezeli tre$ci sa mu blizsze i trafiaja w potrzeby zakupowe,
istnieje wieksza szansa na sprzedaz.
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Przyktad: strona internetowa bazuje na aktywnosci
uzytkownikow. Produkty, ktire wezesniej ogladals,
wyswietlajq sie jako rekomendowane. Personalizacja tresci
dotyczy rdwniez nowych odbiorcow — jezeli cheemy pozyskaé
nowy lead, warto wyswietli¢ na stronie pop-up 2 2apisem

do newslettera. Kazdemu segmentowi uzytkownikiw mozna
ukazywaé inng tresé w 2aleznosei od 2achowania,
podejmowanych akeji czy lokalizacji. Dynamiczny content
na stronie powinien na biezgco angazowaé uzytkownikow

i przyblizaé ich do 2akupéw.

[ | Promowanie wybranych produktéw — hot deal.

CASESTUDY website layer wyswietlnjocy jeden wybrany, przeceniony
produkt — inny kazdego duia.

Hot deal - oferta dnia
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[ Wsparcie nieukonczonego procesu transakeyjnego

CASE STUDY

2a pomocq jednorazowych kodéw rabatowych.
Uzytkownik przy prébie opuszczenia strony otrzymuje
unikalny kod rabatowy w postaci website layera.

)
DOKONCZ
NADAWANIE PACZKI

| 30% TANIEJ!

Komunikacja off-site

Dziatania off-site obejmuja wszystkie akcje w odpowiedzi na dziatania
odbiorcow na stronie internetowej po opuszczeniu przez nich danej strony.

Przyktad 1: uzytkownik dodat produkt do koszyka,
a nastepuie opuscif strone internetowq. W takiej sytuacji
2ostanie wystane mu powiadomienie web push zachecajoce

do finalizacji ,porzuconej” transakeji.

Q Informowanie o niedokoiczonych zakupach jest bardzo efektywne!
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|
CASE STUDY

Wysytka powiadomienia o nowym
wpisie na blogu.

Dzieki integracji 2 kanatem RSS
mozliwe jest automatyczne
wystanie powiadomienia o nowym

tekscie na blogu.
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Przyktad 2: uzytkownik 2apisat sig do powiadomien web

2apraszajoce do obejrzenia powigzanej kategori.

push. Po opuszczeniu witryny moze otrzymaé powiadomienie
zawierajace link do ostatniego artykufu na blogu. Natomiast
jezeli potencjalny klient ogladat w sklepie dany produkt,

o ten z2mienit cene, uzytkownik ofrzyma powiadomienie price
alert o zmianie ceny. Potencjalny klient magt rowniez
obejrze kilka kategorii w sklepie internetowym,

ale nie dotart do tych, ktre 2ostaty powigzane. Wowczas

po opuszczeniu strony otrzyma powiadomienie web push

@) Google Chrome *

Wakacje na Sri Lance — 10 rzeczy, ktére
musisz zrobic!

Ubrana w soczystg zielen Sri Lanka, uwodzi
cytrynowym zapachem kwiatow plumerii i
smakiem doskonatej herbaty. Marco ..

app.push-ad.com

Sprawdz



08. MARKETING AUTOMATION:
NAJCZESCIEJ POWTARZANE MITY

Powielane mity o marketing automation sa najczesciej wynikiem braku
wiedzy na temat automatyzacji marketingu oraz roli, jaka petni

w dziataniach sprzedazowych. Jakie mity kraza na temat samego procesu,
jak i narzedzi do marketing automation?

MIT#1: Tylko duze przedsiebiorstwa mogq sobie pozwolié

na korzystanie 2 zaawansowanych narzedzi do automatyzacji
Obecnie az 71% firm korzysta z automatyzacji dziatan marketingowych.
Mate firmy, ktére zdecydowaty sie na wdrozenie narzedzia do marketing
automation, maja szanse zdobyc¢ przewage konkurencyjna i szybciej
osiagac zatozone cele sprzedazowe.

Wedtug badan przeprowadzonych przez Marketeo, dzieki
outomatyzacji przedsiebiorstwa zwigkszajg sprzedaz o 32%

w pordwnaniu do firm, ktdre nie wdrozyfy oprogramowania.

Ponadto rzeczywisty koszt poniesiony na narzedzie do marketing
automation jest nieproporcjonalnie niski w poréwnaniu do korzysci
finansowych, jakie moze uzyskac firma. Przy czym nalezy brac¢ pod uwage,
ze wdrozenie systemu marketing automation powinno by¢ narzedziem

i jednoczesnie elementem catej strategii marketingowej, jaka chcemy
realizowac¢ dla danej marki czy sklepu on-line.
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Tak wiec dla strony WWW o ruchu przekraczajacym 80 000 wizyt
miesiecznie, wdrozenie samego narzedzia bez narzedzi wspierajacych
pozyskanie nowego ruchu ma prawo sie zwréci¢. Natomiast w przypadku
mniejszych ruchem stron WWW powinno sie koniecznie uwzglednic¢

w strategii marketingowej réwniez kanaty, ktore regularnie beda
pozyskiwac nowy ruch na strone, gdyz tylko dzieki takim zabiegom system
marketing automation ma mozliwos¢ zarobi¢ na siebie z co najmniej
kilkusetprocentowym zwrotem z inwestycji. PushAd Marketing
Automation to narzedzie kompleksowe, gdyz jest w stanie pozyskiwac
zupetnie nowy ruch na dana strone i jednoczesnie przeksztatcaé

go w konwersje niezaleznie od tego, czy konwersja jest sprzedaz,
pozostawienie leada, adresu e-mail czy pobranie aplikacji.

MIT #2: Automatyzacja sprawia, 2e komunikacja jest bezosobowa

To jeden z najpopularniejszych mitéw dotyczacych marketing automation.
To, czy kampania zostanie stworzona w bezosobowy sposdb, zalezy tylko
od osdéb wykorzystujacych narzedzie. Esencja automatyzacji jest
segmentacja grupy odbiorcow i personalizacja przekazu - bez tego
dziatania nie beda efektywne. Zespot z powodzeniem moze stworzyé
angazujacy i efektywny komunikat z wykorzystaniem tagow
personalizacyjnych, biorac pod uwage pore i okolicznosci wysytki
wiadomosci, a takze wiedze o konkretnych zachowaniach kazdego

z uzytkownikow strony, monitorowanych przez system marketing
automation. Dzieki temu wiadomos¢ otrzymana przez kazdego z nich
bedzie inna i odbiorca odniesie wrazenie, ze zostata przygotowana
specjalnie dla niego (uwzgledni jego zainteresowania, ogladane produkty
czy kategorie tematyczne czytane posty na blogu). Narzedzie

jest zrodtem dodatkowych danych o odbiorcach, a te mozna kreatywnie
wykorzystaé, by lepiej zadbac o skutecznos¢ kampanii marketingowych.
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Dzieki automatyzacji mozemy 2wiekszyé konwersje, ale tez

zbudowaé Swiadomosé marki i 2dobyé zaufanie klientow.

MIT #3: Marketing automation stuzy tylko do 2amkniecia sprzedazy

Celem kampanii z wykorzystaniem systemu do marketing automation

nie jest tylko zwiekszenie sprzedazy. Pozyskane leady mozna przeksztatci¢
w wartosciowych, lojalnych klientéw. Systemy pomagaja edukowac
odbiorcéw, jednoczesnie budujac ich wiez z marka. Nie mniej wazne

sa dziatania posprzedazowe, ktore pozwalaja utrzymac klientéw - one
takze moga byc¢ skutecznie realizowane z wykorzystaniem narzedzi
marketing automation. Warto angazowac odbiorcoéw, informujac

o dostepnych rabatach, wyprzedazach lub nowej kolekcji, zachecajac

do kolejnych zakupow. Wydawcy contentowi czy duze serwisy horyzontalne
réwniez powinny bardziej zyczliwie spogladac w strone wdrozenia tego
typu systemu na wtasne strony, gdyz zapewnia sobie szczegotowa
segmentacje subskrybentdw i anonimowych uzytkownikéw strony,

co wydatnie przektada sie na spersonalizowana komunikacje zgodna

z rzeczywistymi zainteresowaniami odbiorcéw, a ta z kolei zapewnia
wysoka retencje ruchu na stronie i czesta powracalnos¢ uzytkownika

do serwisu. Ponadto system marketing automation, posiadajacy mocno
rozwinieta technologie monitorowania anonimowych uzytkownikdw strony
(m.in. zbiera i systemowo analizuje petna historie kontaktéw uzytkownika
z dana strona), zapewniajacy scoring tych uzytkownikéw oraz wdrozenie
dowolnej liczby automatyzacji, umozLliwi utrzymanie uzytkownika

na stronie poprzez serwowanie on-site w czasie rzeczywistym wytacznie
tych tresci, ktore sa zgodne z jego zainteresowaniami.
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MIT #4: Automatyzacja wspiera tylko dziat marketingu

Dzieki systemom do automatyzacji mamy mozliwos¢ budowania bazy
odbiorcéw, projektowania spersonalizowanych kampanii reklamowych

i oczywiscie zarzadzania cyklem zycia leaddéw. Marketing automation
wykracza jednak poza dziatania marketingowe. Gdy wartosciowe leady
zostaja przekazane do dziatu sprzedazy i wprowadzone do systemu CRM,

szansa finalizacji podejmowanych przez nie transakcji zdecydowanie rosnie.

Wdrozenie narzedzi do marketing automation umozliwia

synergie dziafan marketingowych i sprzedazowych.

MIT #5; Automatyzacja to tylko wysytka wiadomosci e-mail

Kampanie e-mailowe na state zagoscity w strategiach marketingowych
rozwijajacych sie firm. Jednak w komunikacji z odbiorcami mamy
mozliwos¢ wykorzystania wielu nowoczesnych kanatéw. Obecnie jednym

z najskuteczniejszych narzedzi sa powiadomienia web push, ktére maja
przewage nad mailingiem w co najmniej kilku kwestiach. Przede wszystkim
nie wpadaja do spamu, nie mozna ich przeoczy¢, umozliwiaja kreatywna
komunikacje, sa mato inwazyjne oraz odporne na dziatanie AdBlocka.
Potaczenie kampanii mailingowych i powiadomien push moze znacznie
wptynac na wyniki sprzedazowe.
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09. POWIADOMIENIA WEB PUSH:
SKUTECZNE NARZEDZIE AUTOMATYZACJI

Marketing automation pozwala na optymalizacje dziatan marketingowych
on-site i off-site. Podczas wizyty uzytkownika na stronie internetowej
mozna monitorowac jego zachowania - czas spedzony na stronie,
przegladane produkty, przeczytane artykuty blogowe czy wyswietlane
podstrony. W zaleznosci od aktywnosci uzytkownika, zostaja mu
automatycznie przedstawione tresci takie jak rekomendacje produktowe,
content wideo, website layer czy pop-upy. Jezeli odbiorca zapisze sie

do powiadomien web push, kwalifikuje sie do odpowiedniego segmentu

- w tym momencie zostaje rowniez objety zaawansowana akcja
marketingowa. Jakie mozliwosci daja powiadomienia web push?

Powiadomienia web push sa waznym ogniwem wspierajacym komunikacje
z uzytkownikami na niemal kazdym etapie podrdzy klienta. Oferuja
mozliwos¢ segmentacji bazy klientdw, personalizacji przekazéw
reklamowych, wspieraja sprzedaz, pomagaja budowad pozytywne relacje

z odbiorcami oraz angazowac nieaktywnych uzytkownikéw. Powiadomienia
web push sag wiec niezwykle uniwersalnym narzedziem, ktére sprawdza
sie zaréwno w przypadku sklepdw internetowych i blogow, jak i stron
informacyjnych.

Mozliwosci wykorzystania powiadomien web push zaleza gtéwnie

od branzy, w ktérej dziata firma. W duzym uproszczeniu komunikaty
mozna podzieli¢ na informacyjne i promocyjne, jednak to zdecydowanie
nie oddaje potencjatu narzedzia. Powiadomienia web push
zrewolucjonizowaty gtéwnie branze e-commerce, stajac sie skutecznym
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kanatem promociji oferty. Dzieki narzedziu mozemy projektowac kampanie
zblizone do e-mailingu, jednak zdaniem wielu marketeréw powiadomienia
web push daja jeszcze lepsze efekty. Z czego to wynika? Powiadomienia
nie sa traktowane jako spam. Wyswietlane sa w oknie przegladarki, dzieki
czemu nie zasmiecaja skrzynki odbiorczej subskrybenta. Trudniej je takze
przeoczy¢. Odbiorca otrzymuje powiadomienia, nawet jezeli opuscit strone
internetowa firmy. Dzieki temu narzedziu mamy mozliwos¢ projektowania

efektywnych i kreatywnych kampanii (np. win-back, cross-selling,

up-selling, contentowych, informacyjnych czy RTM) oraz analizy
pozyskiwanych z nich wynikow.

Warto mie¢ na uwadze fakt, ze powiadomienia web push dobrze
komponuja sie z innymi narzedziami do komunikacji omnichannel.
Umiejetne wykorzystanie powiadomien web push i mailingu moze
doprowadzi¢ do efektu synergii i wptynac na realizacje celdw
sprzedazowych. Kazdy z wymienionych kanatéw pozwala realizowaé
kampanie na innych poziomach lejka sprzedazowego, sciezki zakupowe;
czy swiadomosci marki, a tym samym - skutecznie wykorzystywac
potencjat komunikacyjny.

strona 42




10. KORZYSCI Z WDROZENIA MARKETING
AUTOMATION - PODSUMOWANIE

Marketing automation nie jest jedynie trendem w Swiecie marketingu,
a przysztoscia efektywnych kampanii digitalowych. Coraz wiecej firm
w Polsce czerpie korzysci z wdrozenia systemow automatyzacyjnych,
na co wptyw ma rosnaca wiedza marketeréw na temat automatyzacji.

Wedtug danych Monday.com prawie 51% firm ze wszystkich
sektordw uzywa aktualnie rozwigzan marketing automation.
Ponad potowa (58%) firm o profilu B2B planuje w najblizszej

przyszfosci wprowadzenie technologii.*

e e
definition,

Marketing automation to potezna maszyna, ktéra napedza dziatania
sprzedazowe, a wszystko to z poziomu jednego pulpitu nawigacyjnego.
Jakie korzysci czerpia firmy, ktére wdrozyty marketing automation?

1) Optymalizacja proceséw marketingowych

Narzedzia do marketing automation pomagaja usprawnic¢ prace catego
dziatu marketingu. Osoby odpowiedzialne za marketing maja mozliwos¢
przesledzenia catej Sciezki dziatan klienta, by nastepnie skierowac
najbardziej wartosciowe leady do dziatu sprzedazy i dopracowac
komunikacje do tych uzytkownikdéw, ktdrzy wymagaja dodatkowej zachety
lub indywidualnie opracowanego przekazu.
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2) Mozliwosé projektowania ukierunkowanych kampanii na duzq skale
Dzieki marketing automation mozemy budowac ogromne bazy klientow,
dzieli¢ ja na segmenty i dociera¢ do najbardziej zainteresowanych
odbiorcow. Wszystko to z poziomu jednego narzedzia, ktdre pozwoli
przeku¢ potrzebe zakupowa uzytkownika w oczekiwana konwersije.

3) Oszczednosé czasu

Zaleta systemow jest intuicyjna obstuga, ktdra nie wymaga posiadania
specjalistycznej wiedzy technicznej. Marketing automation pozwala skrécic
czas tworzenia zaawansowanych kampanii, przejmujac dtugotrwate
dziatania analityczne i optymalizacyjne od cztonkéw zespotu
odpowiedzialnego za efekty dziatan w obszarze e-commerce.

4) Zwickszenie sredniej wartosei transakeji
Automatyzacja technik sprzedazy cross-selling i up-selling przyczynia sie
do wzrostu wartosci transakcji dla pojedynczego klienta.

5) Wykorzystanie potencjatu zespotu

Pracownicy wykorzystujacy systemy do automatyzacji nie musza codziennie
wykonywac tych samych, powtarzalnych czynnosci. Zamiast tego moga
skupic sie na bardziej kreatywnych dziataniach. Takie rozwiazanie przetozy
sie na wzrost produktywnosci zespotu.

6) Efektywna wspotpraca miedzy dzintem sprzedazy i marketingu

W wielu firmach obydwa dziaty wspdtpracuja w opozycji dla siebie.
Dzieki wdrozeniu marketing automation wiecej wartosciowych leadow
trafia do dziatu sprzedazy, a handlowcy beda w stanie efektywniej
finalizowac transakcje.

strona 44




7) Dywersyfikacja kanatow pozyskiwania potencjalnych klientow

Na kazdym etapie podrdzy klienta (customer journey) marketerzy moga
prowadzi¢ komunikacje przez e-mail, powiadomienia push, media
spotecznosciowe czy SMS, dostosowujac kanaty do konkretnych sytuaciji.
Systemy do marketing automation pozwalaja $ledzi¢ najskuteczniejsze
kanaty, co pozwala na prowadzenie jeszcze bardziej efektywnych kampanii i
maksymalne wykorzystanie zaplanowanego budzetu reklamowego.

8) Stworzenie profilu idealnego klienta

Jedna z funkcji systemdéw do marketing automation jest mozliwosc
stworzenia profilu idealnego klienta (reprezentanta grupy docelowe;j).
Taka opcja pozwoli na ukierunkowanie dziatan marketingowych

na odbiorcdw najbardziej zainteresowanych zakupem, zwiekszajac
tym samym realizacje celdw sprzedazowych.

9) Mozliwosé planowania kampanii z wyprzedzeniem

Jedna z korzysci z automatyzacji jest mozliwosc¢ tworzenia harmonogramu
dziatan marketingowych i wysytania komunikatéw dla poszczegolnych
segmentow w ustalonym terminie.

10) Precyzyjna kwalifikacja eaddéw

Ustawienie kryteriow i regut pozwala na automatyczna ocene kazdego
leadu. Dzieki temu dziat sprzedazy zajmuje sie jedynie kontaktami,

w przypadku ktdrych szansa na finalizacje zamowienia jest najwieksza.
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11) Skrécenie procesu sprzedazy

Poprawa efektywnosci procesu sprzedazy utatwia zmiane potencjalnego
klienta w nabywce. Wedtug badan przeprowadzonych przez Thomson
Reuters wykorzystanie automatyzacji skraca czas konwersji nawet o 72%.
Marketing automation to wrecz wymaog obecnych czasdéw. Internauci staja
sie coraz bardziej Swiadomi i wymagajacy, dlatego warto korzystac z
rozwiazan, ktére kompleksowo odpowiadaja na ich potrzeby. Podejmowane

w tym obszarze dziatania nie pozostaja bez wptywu na inne kluczowe
aspekty relacji na linii klient-marka: lojalnos¢ i zaufanie klientow. Tylko

dzieki takiemu podejsciu firma ma szanse zaistnie¢ w $wiadomosci
odbiorcow i osiagac swoje cele sprzedazowe.
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