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5 Tipps zu mehr Empathie
mit Marketing Automation

EinfUhlsame Marketer versetzen sich in die Lage
ihrer Kunden, um deren Bedurfnisse und Probleme
zu verstehen. Mithilfe von Marketing Automation
nutzen sie diese Erkenntnisse, um mit den Kunden
auf einer menschlichen, nachvollziehbaren Ebene
INn Kontakt zu treten.

Stellen Sie menschliche Verbindungen in lhrer Marketing

Automation mit diesen funf Tipps in den Vordergrund:
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Personalisieren Sie lhre
Nachrichten und Inhalte

Nutzen Sie Kundendaten, um hilfreiche Inhalte fur Ihre Personas
zu erstellen, wahrend sie die Recherche-, Erwagungs-, und
Entscheidungsphasen der Buying Journey navigieren.
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der B2B-Kaufer wunschen sich mochten Inhalte, die

Zugriff auf relevante Inhalte. Kundenbedurfnisse direkt
ansprechen und
Branchenkenntnisse
demonstrieren!!

Wahlen Sie einen Cross-
Channel-Ansatz

Launchen Sie Marketingkampagnen,
die personalisierte Erlebnisse auf
verschiedenen digitalen Marketingkanalen
wie E-Mail, sozialen Netzwerken,
Mobilgeraten und Chat bieten. von B2B-Unternehmen sagen,
. i dass die oberste Prioritat im
Versorgen Sie Interessenten mit Inhalten  peictern des Omnichannel-
und Angeboten, die sie durch den Erlebnisses liegt.?
Sales-Funnel leiten, bis sie zu Marketing-

qualifizierten Leads werden.
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Bauen Sie
Beziehungen auf

Die Integration lhrer Marketing 76%
Automation mit Ihrem CRM bietet

lhnen Zugriff auf Kundendaten,

um personalisierte Kampagnen

ZU erSte"en' Nutzen Sie der Kaufer erwarten eine

Marketing Automation-Tools, um zu personlichere Betreuung
verfolgen und zu bewerten, wie lhre :’/O”t'\_"at:ket_fmbuf‘td .

. . ertriebsmitarpeitern, weil sie SiC
Botschaft bei Ihren Kaufern ankommt

a ] ’ eine enge Beziehung zu den
und aktualisieren Sie diese nach Bedarf. Menschen/der Marken wiinschen.

Entwickeln Sie eine

kundenzentrierte

Marketingstrategie ’

Definieren Sie Marketing-Personas 18"/
(o

basierend auf lhren Kundendaten,
identifizieren Sie deren Herausforderungen
und Bedenken und liefern Sie

entsprechende Inhalte wahrend der Verbraucher berichten, dass

des gesamten Verkaufszyklus. sie Marketing-E-Mails enthalten,

die genau auf ihre Bedurfnisse
abgestimmt sind und Ihnen das
Gefuhl geben, als Individuum
anerkannt zu werden.?

Bleiben Sie im richtigen
Rhythmus in Kontakt

Uberfordern Sie Ihre Kunden mit zu vielen
E-Mails, werden die |hrer uberdrussig und
melden sich von lhren Mailinglisten ab.
Wahlen Sie die richtige Frequenz fur lhre
E-Mailsendungen und stellen Sie sicher,
dass der Inhalt fur lhre Zielgruppe relevant,
interessant und wertvoll ist. der Millennial-Konsumenten

(die meisten der heutigen
B2B-Kaufer=) geben an, dass
Unternehmen lhnen zu viele
E-Mails schicken.®
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Weitere Informationen

Uber die Vorteile von Oracle Elogua

Marketing Automation.

Mehr erfahren
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