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Cinco dicas para priorizar as conexoes
humanas na automacao de marketing
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Profissionais de marketing empaticos colocam-se 3
no lugar dos clientes para entender suas
necessidades e problemas. Eles usam esses
INsights nos esforcos de automacao de marketing
para se conectarem com os clientes em um nivel
humano e identificavel.

Priorize as conexoes humanas nos esforcos

de automacao de marketing com estas cinco dicas:

01 Personalize sua
mensagem e o conteudo
Aproveite os dados do cliente para criar conteudo util para suas

personas enquanto navegam pelos estagios de descoberta,
consideracao e tomada de decisao da jornada de compra.

65% 55%

m o ||

de compradores B2B desejam conteudo que

desejam acesso a conteudo fale diretamente com

relevante. as necessidades do cliente
e demonstre conhecimento
do setor!

O 2 Adote uma abordagem
entre canais

50%

Lance campanhas de marketing para
oferecer experiéncias personalizadas
em varios canais de marketing digital
(como e-mail, red_es sociais, celular_e chat), e i et RO B e
fornecendo aos clientes em potencial que o dominio da experiéncia
conteudo e ofertas para guia-los pelo funil ~ omnicanal & uma das

de vendas e nutri-los até que se tornem RIS PHOTICORRS
leads qualificados de marketing.

O 3 Construa
relacionamentos
Integrar sua solucao de automacao
de marketing ao CRM fornece acesso aos
dados do cliente para construir campanhas

personalizadas. Use ferramentas
~ i dos compradores esperam

76%

e avaliar como sua mensagem afeta de profissionais de marketing
: ~ e da equipe de vendas porque
0S compradores e fac;a atuahzac;oes desejam desenvolver um
Conforme necessério_ relacionamento intimo do
marketing da marca/pessoal
com eles.>

O 4 Elabore uma estratégia de
marketing centrada no cliente
Crie personas de marketing 18%

a partir dos dados dos clientes,
identifique os pontos problematicos
e as preocupacoes e forneca insights

dos consumidores relatam

e solucoes ao longo do ciclo de vendas. S b O S ailS

de marketing com conteudo tao
exclusivo para suas necessidades
que eles se sentem reconhecidos
como individuos.?

O 5 Mantenha contato
no ritmo certo
Sobrecarregar os clientes com muitos
e-mails pode causar fadiga de e-mail e levar
a cancelamentos de assinatura. Determine
a frequéncia certa de e-mail e certifique-

se de que o conteudo seja relevante,
interessante e valioso para o seu publico.

83%

de consumidores millennials
(a maioria dos compradores
B2B de hoje?) dizem que

as marcas também enviam
muitos e-mails.©

Descubra mais

sobre 0s beneficios da automacao de marketing

com o Oracle Elogua Marketing Automation.
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