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Cinqg consells pour prioriser les liens
humains dans I’'automatisation
du marketing F

o =1 0
Les spécialistes du marketing empathigue = W
se mettent a la place de leurs clients pour !
comprendre leurs besoins et leurs difficultes.

Is utilisent ensuite ces informations dans le cadre
de leurs efforts d'automatisation du marketing
afin d'établir un lien avec les clients a un niveau
humain et proche.

Privilégiez les liens humains dans vos efforts d’automatisation

du marketing grace a ces cinq conselils :

01 Personnaliser votre message
et votre contenu

Exploitez les données clients pour créer du contenu utile
pour vos personas lors des étapes de découverte, de réflexion
et de décision du parcours d’achat.
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65% 55%

des acheteurs B2B souhaitent un contenu
souhaitent accéder qui réponde directement
a un contenu pertinent. aux besoins des clients

et qui démontre leur
connaissance du secteur!

O 2 Adopter une approche
multicanal

50%

Les campagnes de marketing

de lancement offrent des

expériences personnalisées sur divers
canaux de marketing numerique
(comme le courrier électronique, gg;ae:'é"ilzfli:i:;ﬁig”t
les réseaux sociaux, le mobile etle chat), 4o crience omnicanale
en fournissant aux prospects du contenu  &tait une priorité majeure.?
et des offres pour les guider dans

le processus de vente et les alimenter
jusqu’a ce gu’ils deviennent des
orospects qualifiés pour le marketing.

O 3 Construire des
relations
L'intégration de votre solution
d’automatisation du marketing a votre

CRM vous permet d’accéder aux donneées
clients pour elaborer des campagnes

76%

personnalisées. Utilisez les outils des acheteurs s’attendent
d’automatisation du marketing pour a une attention plus

i , p personnalisée de la part
suivre et evalue‘r la résonance de vos des spécialistes du marketing
messages aupres de vos acheteurs et des vendeurs parce

gu’ils veulent développer
une relation intime avec

les personnes/marques
qui leur font du marketing.?

4

et effectuez les mises a jour nécessaires.

O 4 Elaborer une stratégie
de marketing centrée sur le client

Concevoir des personas marketing a partir 18%
des données de vos clients, identifier

les points de friction et les difficultés

et fournir des informations et des solutions

tout au long du cycle de vente. des consommateurs

déclarent recevoir

des e-mails de marketing
dont le contenu est tellement
adapté a leurs besoins

gu’ils ont I'impression qu’ils
sont reconnus en tant
gu’individus.?

O 5 Garder le contact
a la bonne cadence
Submerger les clients avec trop d'e-mails
peut provoquer une lassitude et entrainer
des désabonnements. Déterminer
la bonne fréquence des e-mails

et s’‘assurer que le contenu est pertinent,

intéressant et utile pour votre public. des consommateurs
du millénaire (la plupart
des acheteurs B2B d’aujourd’hui?)
déclarent que les marques leur
envoient trop d’e-mails.®

83%

En savoir plus

sur les avantages de l'automatisation du marketing

avec Oracle Elogua Marketing Automation.

En savoir plus
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