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Cinque suggerimenti per dare priorita
alle connessioni umane nella Marketing
Automation

| professi
nel pann

punti deboli, guindi utilizzano queste informazioni
nelle loro attivita di automazione del marketing per
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onisti del marketing empatici si mettono = Wo”

I dei loro clienti per capirne le esigenze e |

rsi con i clienti a livello umano e relazionale.

Dai la priorita alle connessioni umane nelle tue attivita
Marketing Automation con questi cinque suggerimenti:
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Personalizzare
1 messaggi e 1 contenuti

Sfrutta i dati dei clienti per creare contenuti utili per i tuoi personaggi
mentre si muovono dalla fase di esplorazione e scoperta, iniziano

a prendervi in considerazione, arrivano al momento di prendere una
decisione di acquisto.
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1= 1 65% 1 55%
degli acquirenti B2B desidera contenuti che
desidera accedere a contenuti rispondano direttamente alle
pertinenti. esigenze del cliente e dimostrino

conoscenza del settore!!

Adottare un approccio
multicanale

11 50%

Le campagne di marketing di lancio
offrono esperienze personalizzate
attraverso vari canali di marketing
digitale (come e-mail, social media, | P LR R e e
mobile e chat), fornendo ai potenziali che padroneggiare
clienti contenuti e offerte per guidarli cespetienza emiticanale

] ] ) ; e una priorita assoluta.’
lungo il processo di vendita e sostenerli
finché non diventano contatti
qgualificati per il marketing.

Costruire
relazioni

|
76 %

L'integrazione della soluzione

di automazione del marketing con il sistema
CRM ti consente di accedere ai dati dei
clienti per creare campagne personalizzate.

- _ np _ o
Utilizza gli strumenti di automazione del S8 acauirenti

aspetta un'attenzione piu

marketing per monitorare e valutare personalizzata da parte dei
se la tua messaggistica & in sintonia con professionisti del marketing e

] i i i - dei venditori in quanto desidera
1 tuol vaUIrentl ed esegul 8|| sviluppare una relazione intima
aggiornamenti necessaril. con le persone/il brand del cui

marketing sono i destinatari.>

Creare una strategia
di marketing orientata
al cliente

e,

Crea le Personas del marketing in base 18%

ai dati dei tuoi clienti, identifica i punti

deboli e le preoccupazioni e offri insight

e soluzioni durante tutto il ciclo di vendita.  yej consumatori segnala

di aver ricevuto e-mail di
marketing con contenuti
talmente unici per le

loro esigenze da sentirsi
riconosciuti come individui.#

Restare in contatto
con la giusta frequenza

Travolgere i clienti con troppe e-mail

puo causare affaticamento da e-mail

e portare alla cancellazione dell'iscrizione.
Stabilisci la giusta frequenza per le e-mail
e assicurati che il contenuto sia pertinente,
interessante e valido per il tuo pubblico.

L'83%

dei consumatori millennial

(la maggior parte degli acquirenti
B2B odierni?) afferma che i brand
inviano loro troppe e-mail.¢

Scopri di piu

sul vantaggi dell'automazione del marketing

con Oracle Eloqgua Marketing Automation.

Per saperne di piu
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