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« Ma mar nem elég az értékesitési

y 4
Nagy d u mas folyamatokban egy jo értékesito.
y y y V / 4
ertekeSItOK vagy * Mindent a rendelkezésre allé informaciok és

az adatok vezérelnek.

« Az adatvezérelt marketing, a marketing
automatizacioé korszakat éljunk.
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Torténelem
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Novekedési idoszakok és valsagok
folyamatosan valtjak egymast.

Alkalmazkodni kell, az ugyfel-
elégedettséget fenn kell tartani és
profitot kell termelni!
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Az automatizalt, digitalis, tudatos CRM és Custmer
Journey Management versenyelony!
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AUTOMATIZALT CUSTOMER JOURNEY / CRM / MULTICHANNEL MANAGEMENT EPITESENEK ;
ARANYSZABALYAI !
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0. Legfontosabb: integralt adatmodell, adatpiac felallitasa

1. Uzleti folyamatok leképezése az adatmodellben.

2. Customer Journey felrajzolasa, mapping.

3. Automatizalt mérési rendszer kialakitasa. Gondolkodj csatornakban / termékben / folyamatokban!

5. Integracidban gondolkodj! Kosd 6ssze az adatpiacod az marketing automatizacids szoftverrel!

6. Igazitsd a szervezetet a fejlodéshez, az ij miikodéshez!

7. Gondolkodj az ligyfél szemsz6gébdl, mindig O a legfontosabb!

8. Rigordzusan miikodtesd a rendszert! C
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Az online marketingeszkozok olyan

||
Marketlng- készlete, amelyek segitségével a
automatiZécié perszonalizacio magas szintje érheto el a

komplex automatizmusok altal.

A megdfelel6 uzenet, a megfelelo
embernek, a megfelelo idében,
automatikusan: mindez
és
eredményez.
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Hogyan érjiik el a marketing automatizacios céljainkat? - 9¢ Raiffeisen

Alapelvek

Customer
journey

Behavior
based

Data
driven

Eszkozok

Omni-
channel

Marketing
automation

Hatékony kommunikaciés megoldas

Alapvetéen e-mail vagy mas alacsony koltségii csatornan
Perszonalizalt izenetek profilozas alapjan:

+ demografiai csoportok és/vagy

+ viselkedési mintak és/vagy

* ugyfélut-allomasok, momentumok

Integralt rendszerbe implementalhaté kommunikacios C

program automatikus végrehajtasa
e o
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Lifecycle Management - CRM / Customer Journey — Integralt rendszer
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Customer Journey — logikai abra példa — Onboarding folyamat 9 Raiffeisen
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Elérhet6 elanyak « Jobb 6sszhang a Sales és CRM /

Marketing kozott

Marketi “g- « Kimutathaté CRM / Marketing ROI
« CRM / Marketing produktivitas novekedés

aUtomatlzaCIoval « Pontosabb sales forecasting

« Alacsonyabb ugyfélszerzési koltségek
 Magasabb szintili ugyfélmegtartas
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Koszonom a figyelmet!



