Nowoczesne technologie marketingowe dla branzy hotelarskie). Cz. 1
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Automation od A do Z

Tekst: Dagmara Plata-Alf

Oznacza to, iz branza hotelarska mu-
si by¢ przygotowana pod wzgledem
technologicznym i korzystac z do-
stepnych nowoczesnych narzedzi
pozwalajgcych na wyjscie naprzeciw
oczekiwaniom konsumentow poprzez
dostarczanie spersonalizowanych ko-
munikatow marketingowych, ktore
pozwalajg sie wyrdoznic na rynku ho-
telarskim. Odpowiedzig na takie zapo-
trzebowanie sg systemy automatyzacji
procesow marketingowych, czyli Mar-
keting Automation.

MARKETING AUTOMATION -

CO TO TAKIEGO?

Automatyzacja dziatan marketingo-
wych ma na celu zwiekszenie efektyw-
nosci prowadzonych kampanii mar-
ketingowych poprzez automatyczne
gromadzenie i przetwarzanie informa-
cji dotyczacych potencjalnych kon-
sumentow (tzw. leaddw sprzedazo-
wych). Na podstawie pozyskanych
danych na temat potencjalnych klien-
tow (czynnikow demograficznych czy
zachowan behawioralnych podejmo-
wanych na danej stronie internetowe))
i po ich zidentyfikowaniu specjalny
system kieruje do odbiorcow odpo-
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wiednie, spersonalizowane przekazy
marketingowe, zgodne z naszg stra-
tegig marketingowa.

PRZYKLADOWE FUNKCJE

1 ZASTOSOWANIE SYSTEMU

MARKETING AUTOMATION:

¢ Digital Body Language - systemy
zarzgdzania procesami automaty-
zacji marketingu pozwalajg na ana-
lize zachowan potencjalnych gosci
w zetknieciu z naszg markg hote-
lowa (np. wskazniki kliknie¢ w ko-
respondencje e-mailowg, pobiera-
nie materiatow i ofert hotelowych
ze strony internetowej, wizyty na
stronie internetowej etc.). Pozwala
to na uzyskanie cennych informacji
i wskazowek zwigzanych z inten-
cjami zakupowymi naszych gosci
i dopasowanie do nich informacji
marketingowych.

¢ Monitorowanie gosci odwiedza-
jacych strone naszego hotelu -
umozliwia analize sciezek i zacho-
wan konsumenta, a nastepnie do-
starczanie osobom odwiedzajagcym
naszg strone dedykowanych i sper-
sonalizowanych komunikatow mar-
ketingowych.

¢ Komunikaty marketingowe - per-
sonalizacja i dynamiczne tresci —
opierajac sie na zgromadzonych
w systemie Marketing Automation
danych obejmujgcych preferencje
naszych gosci i ich zainteresowania,
jesteSmy w stanie zwigkszyc ich za-
interesowanie ustugami hotelowymi
poprzez maksymalne dopasowanie
wygenerowanych komunikatow do
odbiorcy, przez co wzrasta efektyw-
nosc¢ wykorzystywanych przez nas
kanatow marketingowych.

e Lead nurturing — to proces stuza-
cy przygotowaniu klienta do zaku-
pu poprzez dostarczanie mu tre-
sci o charakterze edukacyjnym (np.
cykl porad dystrybuowanych w roz-
nych formach i kanatach marke-
tingowych pt.: ,Jak zorganizowac
idealng konferencje biznesowa?”)
majacych na celu poszerzenie wie-
dzy o ustudze, ktore finalnie zache-
cg go do skorzystania z naszej ofer-
ty (np. wynajem sali konferencyjnej).

¢ Lead scoring — system punktow
(wartosci liczbowych) przypisywa-
nych do naszego goscia na podsta-
wie jego konkretnych aktywnosci
(np. wejscie na strone oferty pakie-



tow biznesowych z newslettera —
5 pkt). Na tej podstawie selekcjo-
nowane sg kontakty, ktore osiggne-
ty dany wskaznik i dojrzaty do kon-
taktu z naszym Event Managerem
(np. 50 pkt).

¢ E-mail marketing — w ramach
funkcjonalnosci systemow do au-
tomatyzacji marketingu mozemy
wyroznic kreator e-maili i newslet-
terow oraz automatyzacje wysy-
tek realizowanych do naszych go-
sci. Juz nie musimy sie martwic
o ,najlepszg godzine wysytki” —
system sam dopasuje pore i termin
do ich preferencji.

ZNACZENIE DLA BRANZY
HOTELARSKIEJ

Dla branzy hotelarskiej to ogromny
potencjat i swoista innowacja pozwa-
lajgca na pozyskanie przewagi konku-
rencyjnej dzieki precyzyjnemu zarzg-
dzaniu informacjami dostarczanymi
do potencjalnych konsumentow. Wy-
korzystanie narzedzia Marketing Auto-
mation pozwala na monitoring i ana-
lize zachowan gosci odwiedzajgcych
strone internetowg hotelu, monitoro-
wanie reakcji gosci na wysytane komu-
nikaty (e-maile, newslettery, pop-upy),
a co najwazniejsze — lead scoring, czy-
li kwalifikacje leadow w lejku sprzeda-
zowym i przygotowanie ich do doko-
nania zakupu naszej ustugi.

Niemniej, system to jedyne narzedzie
wspomagajace przygotowang przez
nas koncepcje zarzadzania procesami
marketingowymi, co oznacza, ze jego
wybor powinien nastapic¢ wtornie po
szczegotowej analizie koncepcji Mar-
keting Automation dla naszego hotelu.
Wsrod najpopularniejszych systemow
Marketing Automation dostepnych na
polskim rynku z pewnoscig powinni-
Smy wskazac¢ SALESmanago, iPresso.pl,
czy Youlead | Marketing Automation,
ktore majg ugruntowang pozycje na
rynku i moga pochwalic¢ sie bogatym
portfolio takze w branzy hotelarskie;.
O to, jak mozemy z nich korzystac i ja-
kie majg cechy, zapytatam wspomnia-
nych dostawcow systemow Marketing
Automation.

Dagmara Plata-Alf: Jakie informacje
mozemy czerpac z systemow Mar-
keting Automation? Czy jestesmy
w stanie mierzy¢ efektywnos¢ dzia-
tan marketingowo-sprzedazowych?

Ewa Wojciechowska, Product Mana-
ger, SALESmanago: Systemy Marke-
ting Automation gromadzg ogromne
ilosci zroznicowanych danych na te-
mat naszych uzytkownikow. Nalezg
do nich z jednej strony dane demo-
graficzne/firmograficzne — czyli to,
co zdobywamy za posrednictwem
formularzy kontaktowych; z drugiej
zas$ dane behawioralne, czyli wszel-
kie zachowania uzytkownikow, otwar-
cia, klikniecia, a nawet — przy pomo-
cy zaawansowanej technologii Web
Beaconow — oglagdanie poszczegol-
nych partii strony. To wtasnie te da-
ne pomagajg nam precyzyjnie okre-
slic skutecznosc danej kampanii i to
dzieki nim mozemy doktadnie mie-
rzyc reakcje klientow na poszczegol-
ne dziatania. W systemie zbierane s3
dane umozliwiajgce wyliczenie ROI
z kazdego podjetego dziatania mar-
ketingowego i mierzy¢ konwersje na
poszczegolnych punktach i w ca-
tym procesie marketingowo-sprze-
dazowym. Mozemy przeanalizowac
nie tylko skutecznosc dziatan w po-
szczegolnych kanatach i na poszcze-
golnych etapach, ale tez zmierzyc
efektywnosc¢ ustalonej reguty auto-
matyzacji.

DP-A: Czy system automatyzacji to
dobre rozwigzanie dla kazdej branzy
i kazdej firmy?

Damian Gucza, Marketing Automa-
tion Consultant, YoulLead: Dla wiek-
szosci, ale nie dla wszystkich. To
dobre rozwigzanie dla firm oferujg-
cych produkt nieimpulsowy, ktory od
klienta wymaga chwili zastanowie-
nia przed zakupem. Ten czas zasta-
nowienia i poszukiwania najlepszego
produktu przez klienta pozwala dzia-
tac systemowi Marketing Automation.
System zapisuje zrodto pochodzenia
tego uzytkownika, rozpoznajgc precy-
zyjnie m.in. parametry UTM. System,
obserwujgc zachowania uzytkownika
on-line, takie jak przegladanie ofert,
wnikanie w detale produktu, profilu-
je go automatycznie, wykorzystujgc
zestaw tagow. Ta wiedza nastepnie
moze byc przetozona na zindywi-
dualizowang komunikacje w kanale
e-mailowym czy SMS-owym, a takze
na dynamiczng personalizacje strony —
np. wyswietlenie klientowi podpowie-
dzi oferty najlepiej odpowiadajgcej je-
go profilowi.
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DP-A: Na czym polega scoring klien-
tow?

Ewa Wojciechowska: Scoring klien-
tow to metoda oceny zaangazowania
klientow i poziomu ich wiedzy o mar-
ce, dzieki czemu mozemy bardziej
precyzyjnie adresowac do nich komu-
nikat. W praktyce polega na to przy-
znawaniu uzytkownikowi punktow za
poszczegolne dziatania i wykorzysty-
wanie ich do personalizacji wiadomo-
sci. Dla przyktadu: przyznajemy uzyt-
kownikowi punkty za zapoznanie sie
z cennikiem, zapis do newslettera czy
sledzenie naszych dziatan w mediach
spotecznosciowych. Dzieki temu wie-
my, do ktorych uzytkownikow powin-
nismy kierowac komunikaty sprzeda-
zowe (poniewaz majg za sobg sporo
interakcji z marka), a ktérzy musza
sie jeszcze wiecej dowiedziec¢, zanim
przedstawimy im oferte czy skieruje-
my ich do dziatu sprzedazy. Mierzenie
poziomu lojalnosci i zaangazowania
klientow pozwala swietnie segmen-
towac kampanie (np. dedykowane dla
poczatkujgcych i zaawansowanych),
ale ma tez wiele innych zastosowan,
np. w marketingu tresci (gdy mozemy
sugerowac kolejne materiaty dopaso-
wane do poziomu wiedzy konkretne-
go odbiorcy).

DP-A: Czy aby korzystac¢ z systemu
Marketing Automation, wymagany
jest wewnetrzny CRM?

Damian Gucza: Nie ma takiej koniecz-
nosci. Istniejg na rynku systemy, np.
Youlead | Marketing Automation, ktére
posiadajg wbudowany CRM. Co wie-
cej, mozna korzystac¢ z wiedzy o klien-
tach poza systemem Marketing Auto-
mation, eksportujac z niego dane.

DP-A: Na czym polega Real-Time
Personalization i jakie sg kluczowe
zalety jego zastosowania?

Wojciech Byrski, Account Manager,
iPresso.pl: Spersonalizowana komuni-
kacja polega na dostarczeniu wtasci-
wym odbiorcom odpowiednich tresci
we wtasciwej formie i w najdogodniej-
szym momencie. Content musi byc
dostosowywany do oczekiwan odbior-
cy w czasie zblizonym do rzeczywiste-
go, tak by w chwili gdy np. znajdzie sie
na stronie internetowej, jego uwage
przyciggneta informacja, ktora jest dla
niego w jakis sposob istotna. Konsu-
ment od razu powinien wiec zobaczyc¢




adekwatne do swoich potrzeb tresci, mogace zaintereso-
wac go oferty czy uwzgledniajace jego lokalizacje geo-
graficzng promocje. Personalizacja na stronach interneto-
wych opiera sie na pozyskanych wczesniej i zdobywanych
na biezgco informacjach o internautach odwiedzajacych
dany serwis. Kim sg? Co ich interesuje? Jakiego rodzaju
tresci najlepiej do nich trafiajg? Czy ogladajg wtasnie jakies
konkretne produkty na stronie, zamieszczajg komentarze
na firmowym fanpage'u na Facebooku lub klikajg w linki
otrzymane w e-mailingu? Dzieki odnotowaniu tego rodzaju
danych demograficznych i pozyskiwanych na biezgco in-
formacji behawioralnych mozliwa jest zindywidualizowana
komunikacja z dang osobg. Pozwala ona na ulepszenie wie-
lu aspektow relacji z konsumentami i zwigkszenie zyskow
ze sprzedazy: lepsza konwersja leadow, optymalizacja le-
ad nurturingu, pobudzenie zaangazowania konsumentow
oraz lepsza komunikacja za pomocg strony internetowej.

DP-A: Na czym polega lead nurturing?

Ewa Wojciechowska: Lead nurturing to uruchamiana auto-
matycznie kampania edukacyjna, sktadajaca sie najczesciej
z kilku badz kilkunastu wiadomosci e-mail. Poczatkowo
stosowana gtownie w B2B, obecnie praktyka ta przyjeta sie
w B2C i e-commerce. Wyptywa ona z zatozenia, ze klient
jest dzis duzo bardziej samodzielny i preferuje poszukiwa-
nie informacji na wtasng reke, co pocigga za sobg zmiane
roli marketera — towarzyszy on w zbieraniu wiedzy i dostar-
cza informacji, ktore pozwolg dokonac najlepszej decyzji
zakupowej. Jak dziata lead nurturing? Nowemu uzytkowni-
kowi na naszej stronie, ktory dopiero podat nam swoje da-
ne (tzw. leadowi), wysytamy na poczatek kilka wiadomosci
w odstepie kilku dni, w ktorych wyjasniamy, w jaki sposob
nasz produkt pomaga rozwigzac dany problem, dzielimy
sie doswiadczeniem i wiedzg. Pozwala to budowac wiez
z klientem, opartg na zaufaniu, a takze zwiekszyc¢ jego lo-
jalnosc i przyszte zakupy. Wedtug badan Annuitas, klienci
poddani programom lead nurturing robig zakupy wieksze
0 47% w porownaniu z tymi, ktorzy nie uczestniczyli w takiej
kampanii. Wynika to z faktu, ze klient dobrze wyedukowany
wie, za co ptaci, czuje sie pewniej i bardziej komfortowo,
co przektada sie na sktonnosc¢ do wydania pieniedzy w da-
nym sklepie czy u danego ustugodawcy.

DP-A: W jaki sposob Marketing Aqutomation utatwia po-
zyskiwanie leadow?

Wojciech Byrski: System Marketing Automation umozliwia
pozyskiwanie leadow poprzez formularze, ankiety, landing
page, aplikacje mobilne i webowe. Warto tez mie¢ na uwa-
dze, ze Marketing Automation nie tylko pozwala na rozwaj
bazy pod wzgledem liczby leadow, lecz rowniez na jej ja-
kosciowy rozwoj poprzez zwiekszanie ilosci informacji do-
tyczacych tych kontaktow. Gromadzenie informacji z wielu
zrodet pozwala na dopasowanie oferty pod katem tresci,
wyglagdu i momentu dostarczenia.

DP-A: W jaki sposéb wdrozenie systemu Marketing Auto-
mation usprawnia e-mail marketing?

Damian Gucza: Usprawnia go na kilka sposobow. Po pierw-
sze, staje sie on automatyczny. Nie musimy juz recznie
generowac raportow z baz danych, pracowicie analizujgc
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atrybuty kontaktow. System pozwa-
la na ich tworzenie w ciggu kilku se-
kund. Po drugie, moment wysytki jest
precyzyjnie korelowany z konkretnym
zachowaniem uzytkownika. Mailing
moze zostac¢ zainicjowany np. przez
zakonczenie sesji na stronie interne-
towe], przekroczenie zadanego pozio-
mu scoringu przez uzytkownika (sys-
tem oceniania stopien zaangazowania
w zakup) czy wypetnienie formularza
kontaktowego. Po trzecie, i najwaz-
niejsze, treS¢ mailingu jest precyzyj-
nie i automatycznie personalizowa-
na dla kazdego odbiorcy — system, na
podstawie algorytmu zastosowane-
go w danej firmie, dobiera tresc, kto-
ra najlepiej odpowiada na potrzeby
uzytkownika. Niektore systemy, np.
Youlead/Marketing Automation, daja
tez mozliwos¢ automatycznego re-
agowania na klikniecia czy otwiera-
nie maili (albo brak takich aktywnosci).
Poziomy odpowiedzi na dynamicznie
personalizowane mailingi sg wielokrot-
nie wyzsze, CoO mozna z tatwoscig ob-
serwowac w systemie.

MARKETING AUTOMATION

KROK PO KROKU

Karta kontaktu na przyktadzie syste-
mu SALESmanago

Karta kontaktu zbiera wszystkie infor-
macje o indywidualnym uzytkowniku.
Podstawowe informacje i scoring.
U gory znajdujg sie dane kontaktowe:
imie, nazwisko, adres e-mail, numer
telefonu. Litera M w zielonym kotku
obok nazwiska kontaktu oznacza, iz
jest on monitorowany. Po prawej wid-
nieje scoring pozwalajagcy nam ocenic
zaangazowanie danej osoby i etap, na
ktorym sie znajduje. Dzieki temu wi-
dzimy od razu, czy mamy do czynie-
nia z zaawansowanym uzytkownikiem,
czy kims, kto dopiero zapoznaje sie
z systemem. Konkretny kontakt mo-
zemy znalez¢ w systemie, korzystajac
z wyszukiwarki (pole u gory ekranu)
badz wybierajgc z listy z wykorzysta-
niem menu po lewej stronie, klikajgc
L.CRM", a nastepnie ,Kontakty”. Ponizej
znajduje sie szczegotowy profil kon-
taktu.

Profil. Po lewej widzimy historie ostat-
nich dziatan podjetych przez te oso-
be na naszej stronie (np. wystano do
niej dany mailing, ktory zostat otwar-
ty). Mozemy tu zobaczyc¢ szczegoto-
wo podjete wobec danego uzytkow-
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nika dziatania marketingowe oraz jego
reakcje na nie. Wszystkie wizyty osoby
na stronie oraz wiadomosci wystane
do niej zebrano w zaktadkach po pra-
wej. Znajdziemy tam rowniez analityke
aktywnosci uzytkownika, ktora pozwa-
la nam ocenic, w jakich dniach i godzi-
nach najczesciej wchodzi on w inte-
rakcje z naszg strong www.

Tagi. Po prawej zas znajduje sie lista
tagow, do jakich zostat przypisany
dany kontakt. Tagi stuzg segmentacji
klientow. Mozemy nadawac je auto-
matycznie (np. osobom, ktére weszty
z danego zrodta) badz recznie. Dzieki
temu mozliwe jest takie adresowanie
kampanii, by trafiata ona do wyselek-
cjonowanej grupy, np. do klientow,
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ktorzy interesowali sie pobytem w ho-
telu w okreslonym miejscu czy okre-
sie, wysytamy oferte dopasowang do
ich zainteresowan.

Reguty. Obok tagow znajduje sie za-
ktadka ,Reguty” zbierajgca requty au-
tomatyzacji, jakie odnoszg sie do kon-
kretnego uzytkownika.

Notatki. W zaktadce ,Notatki” wpro-
wadzamy recznie uwagi dotyczace
klienta. To opcja szczegolnie istotna
dla handlowcow, ktdrzy moga tam za-
pisac swoje spostrzezenia z rozmowy
czy informacje znalezione na temat
klienta podczas researchu i mie¢ do
nich pozniej tatwy dostep. Dzieki te-
mu wszystkie informacje o kliencie sg
wygodnie zebrane w jednym miejscu,
a nie rozproszone migdzy systemami,
dokumentami i zapiskami wielu osob.
Kiedy chcemy budowac dtugotrwa-
te relacje, jest to szczegolnie istotne.
W zaktadce obok wpisujemy zadania,
jakie nalezy podjg¢ w stosunku do da-
nego kontaktu.

Lejki sprzedazowe. Na dole za$ widzi-
my tzw. lejki sprzedazowe z zaznacze-
niem ich etapow oraz fazy, w ktorej na
poszczegolnych lejkach znajduje sie
dany kontakt.

Tworzenie algorytméw Marketing
Automation na przyktadzie systemu
iPresso.pl

Algorytmy Marketing Automation spra-
wiajg, ze system samodzielnie podej-
muje odpowiednie dziatania w reakcji
na okreslone zachowania konsumen-
tow. Wszystko odbywa sie prosto i in-
tuicyjnie za pomocga funkcji ,przecia-
gnij” i ,upusc”.
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Krok 1. W zaktadce Automation sys-
temu iPresso wybieramy opcje ,Algo-
rytmy”. Otworzy sie widok Tworzenie
Algorytmu Marketing Automation. Po
lewej stronie widoczne bedg ,Akcje”
i ,Bloki Warunkowe”, ktore postuzg do
stworzenia nowego algorytmu.

Krok 2. Wybieramy pierwsze dziatanie,
ktore ma zostac wykonane przez sys-
tem. Zatozmy, ze chcemy wystac na-
szym kontaktom mailing (wybieramy
Wystanie wiadomosci e-mail”).

Krok 3. Nasze dalsze dziatanie uzalez-
niamy od tego, czy dana osoba otwo-
rzy otrzymang wiadomosc¢ e-mail, czy
nie. Z ,Blokow warunkowych” wybiera-
my wiec ,Otwarcie e-mailingu”.

Krok 4. Nastepnie okreslamy, jakie dziata-
nie powinien podjgc system, gdy wyzna-
czony warunek (,Otwarcie e-mailingu”)
zostanie spetniony (,Tak"), a jakie wte-
dy, gdy nie zostanie spetniony (,Nie").
Jezeli dana osoba otworzy e-mailing,
mozemy np. kazac systemowi wystac
nam ,Powiadomienie”, ze tak sie stato.
Jesli natomiast nie otworzy maila, mo-
zemy ,Zakonczy¢ algorytm”.
Mozliwosci budowania algorytmow sa
w systemie iPresso sg oczywiscie duzo
wieksze. Ponizej mamy nieco bardziej
rozbudowany algorytm:

Dziatania lead generation — genero-
wanie kontaktow i rejestracji. Porady
Youlead /Marketing Automation

Kampanie marketingowe zapewniaja
wizyty potencjalnych klientow na na-
szych stronach internetowych lub lan-
ding page'ach. Mogg to by¢ kampanie
odstonowe, przyciggajace formami re-
klamowymi, kampanie AdWords czy

e-mailingi reklamowe realizowane do
zewnetrznych baz danych. Z drugiej
strony, ruch przychodzacy generowa-
ny jest przez Google czy inne wyszu-
kiwarki, z wyszukiwania organicznego
lub linkdw sponsorowanych. Innymi
zrodtami ruchu bedzie rowniez Face-
book czy YouTube, z ktorych tez tra-
fiajg do nas osoby zainteresowane na-
szg oferta.

W procesach generowania kontak-
tow kluczowe jest to, aby maksymal-
nie wykorzystac inwestycje w dziata-
niach marketingowych i spowodowac
jak najwieksza konwersje uzytkowni-
kow anonimowych na formularzach
kontaktowych czy rejestracyjnych, aby-
Smy mogli podjg¢ dziatania prosprze-
dazowe.

Zwykle na stronach internetowych
znajdujg sie formularze kontaktowe,
ktore nie zachecaja aktywnie uzyt-
kownikow do pozostawienia swojego
kontaktu do celow komunikacji. Po-
zostajg one pasywne w stosunku do
uzytkownika i oczywiscie nie sg per-
sonalizowane.

Rekomendujemy zaimplementowa-
nie dynamicznie personalizowanych
elementow ,pop-up’, ktorych celem
bedzie przekonywanie anonimowych
uzytkownikow stron do zidentyfikowa-
nia sie w formularzu kontaktowym —
przekazania swoich danych i zgody
na ich przetwarzanie. Pop-upy wyko-
rzystujg mechanizm automatycznego
dostosowania swojej tresci do potrzeb
i zainteresowan danego uzytkownika
strony. Zainteresowania klientow juz
znamy, poniewaz system obserwu-
je wszystkich (w tym anonimowych)
uzytkownikow i zapisuje informacje
o ich potrzebach, ktore objawiaja sie
w konsumpcji tresci na naszych stro-
nach. Wiemy, kiedy, jak czegsto, ile cza-
su uzytkownik spedza na www, jakie
produkty oglada etc.

Element graficzny pop-upu repre-
zentuje np. produkt/kategorie, kto-
rym interesuje sie dany uzytkownik,
natomiast tekst pop-upu dotyczy po-
szukiwan tej osoby. Rekomendujemy
wykorzystywanie visuala odpowiada-
jacego najczesciej poszukiwanemu
produktowi/kategorii. Odnosnie do
tekstu zalecamy wykorzystanie nazwy
kategorii, w ktorej znajduje sie poszu-
kiwany produkt. Przyktadowo: ,Nie
znalazte$ odpowiedniego dla siebie
laptopa? Przeslemy Ci mailem propo-



zycje najlepszych produktow, prosimy o pozostawienie da-
nych kontaktowych ponizej”.

Dynamicznie personalizowany pop-up powinien wyswietlac
sie kazdej osobie, ktora jest anonimowa. Dobrze, jesli zo-
stanie wyswietlony np. po 90 sekundach od jej wejscia na
strone www, poniewaz ten czas powinien pozwoli¢ nam na
wstepne rozpoznanie profilu tej osoby. Na poczatku dziatan
Marketing Automation rekomendujemy aktywne korzystanie
Z pop-upow i wyswietlanie ich co kazda sesje anonimowe-
go uzytkownika, ale nie czesciej niz np. 2 razy w tygodniu.
Tak precyzyjne odniesienie sie do potrzeb klienta powoduje,
ze zostawia on chetniej swoj kontakt, poniewaz widzi, ze
nie bedziemy go ,spamowac’, ale przeslemy spersonalizo-
wanego maila lub zadzwonimy, aby pomoc mu w rozwig-
zaniu konkretnego problemu. Dzieki temu mechanizmowi —
aktywnemu wyjsciu do klienta w personalizowany sposob —
bedziemy budowac baze sposrod uzytkownikow stron,
gtownie sposrod osob bardziej zaangazowanych w pro-
ces poszukiwania produktu lub zdobywania o nim wiedzy.
Mechanizm pop-up powinien byc¢ zaaplikowany na kazdej
naszej stronie internetowej, aby zdobywac jak najwiecej
leadow i maksymalizowac zwrot z inwestycji w dziatania
Marketing Automation oraz dziatania reklamowe. Pozyskane
W Sposob opisany powyzej kontakty, wraz z wiedzg o nich,
bedga stanowity catkiem nowy potencjalny biznes, ktorego
nie mielibysmy mozliwosci wygenerowac bez systemu. a

DAGMARA PLATA-ALF //

Jest pasjonatkg marketingu i za-
rzagdzania, a z branzg turystycz-
ng i hotelarska zwigzana jest od
ponad 10 lat. Obecnie prowadzi
agencjg doradczo-marketingowa
MarketingPie.pl oraz blog dag-
maraplataalf.pl. Jest takze zwig-
zana ze spotkg Hotele Korona
Sp. z 0.0. jako doradca branzowy
(Hotel Lord**** w Warszawie i Hotel Windsor****
w Jachrance), petnigc funkcje dyrektora marketingu
i zarzadzania relacjami z klientem.

Ewa Damian Wojciech
Wojciechowska Gucza, Byrski,
Product Marketing Account
Manager, Automation Manager,
SALESmanago Consultant, iPresso.pl
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