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Eljott a valos idejui marketing ideje
Vonzébb ajanlatok, gyorsabb reakcididd és elégedettebb, nyereségesebb iigyfelek
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Egy vezetd szallodaipari szolgaltaté valds ideji
marketinggel teszi hliségesebbé tigyfeleit és noveli a
szallodaban valé tart6zkodas soran koltott
pénzmennyiséget. Egy nagy pénzintézet eseményekhez
kotott tranzakcids és valods idejii kommunikaciot
hasznélva noveli termékei ismertségét, az tigyfelek
viselkedése alapjan hatarozza meg, hogy mely
termékekbe lehet nyereségesen befektetni. Ez csupan
kettd, a valé életbdl vett példa a valés idejli marketing
elényeire.

A megfeleld ajanlat kivalasztasa az egyes tligyfelek
szamara Osszetett kihivas. A markaval folytatott
parbeszéd és kapcsolat irdnyitasat az tigyfelek vették at,
legyen sz6 a hagyomanyos, a digitalis vagy az egyre
elterjedtebb kdzosségi és mobil csatornakrol. Az
ugyfelek figyelmének megdrzése ligyfélkdzpontu és
interaktiv marketinget igényel. A tobb csatornat atfogo,
valés idejli marketingstratégia az ligyfél altal a bejovo
csatornakon (ligyfélszolgalat, webhely, pavilon,
értékesitési pont vagy bankautomata) kezdeményezett
interakcidkra épitve teszi hatékonyabba az értékesitést.

A valés ideji marketinggyakorlatok alkalmazasa
lehetdvé teszi a kiillonboz6 csatorndkrol (kimend,
ko6zosségi, mobil, stb.) nyert, az tigyfelek viselkedésével
kapcsolatos adatok integralasat, ami hosszt tdvon még
pontosabb marketinget és az tigyfelek nagyobb
elkotelez6dését eredményezi. Azon tgyfelek, akik sajat
feltételeik szerint 1épnek kapcsolatba a markaval, illetve
fejezik ki igényeiket és elvarasaikat, sokkal nyitottabbak
a marketingajanlatokra. A valos idejii dontéshozatal
emellett figyelembe veszi az ligyfél aktualis
interakci6janak kontextusat, igy azonositja, rangsorolja
és kozvetiti a leginkdbb megfeleld tizenetet barmilyen
csatornan.

Eljott a valos idejii marketing ideje

Az tigyfelek egyre komolyabb elvarasokat fogalmaznak
meg, ezért eljott az ideje a bejové csatornak
kifinomultabb hasznalatdnak. Most kell valds idejti
marketingre valtani. Az el6re meghatérozott, statikus
ajanlatok, az ajanlatok hianya, vagy az elkiiloniilten
kezelt ajanlatok és a status quéhoz valé ragaszkodas
hatalmas lehet8ség elszalasztasaval jarnak. Még a bejovo
marketinget koran (az els6 internetbuborék idején)
alkalmazni kezdd, elére gondolkod6
marketingszakemberek esetében is el6fordulhat, hogy
rendszereiken elkiiloniil a bejové és kimend marketing.
Ezek a korai rendszerek alig valtoztak, és bar hasznot
termelnek, nem fejlédnek, ezért nem képesek elérni a
legdjabb csatorndkat. A bejové és kimend adatok
integralasa, vagy egy fejlesztési kezdeményezés
valésziniileg a ,teendélistan” van, de a globalis gazdasagi
kihivasok miatt szdmos vallalat ezen torekvések
elnapolasara kényszertiilt. J6llehet a globalis gazdasag
lassan kedvez6bb képet fest, az online marketing és az
interaktiv marketingmegoldasok rendiiletlentil
fejlédnek, eljott tehat az id6 ennek a hatalmas
lehetdségnek a kiaknazasara.

A bevalt gyakorlatokat kdvetd marketingszakemberek
olyan valos idejii marketingstratégiat alkalmaznak,
amely lehet6vé teszi a részletes tigyfélprofilok, a
tranzakcids el6zmények és egyéb, az adott interakciot
jellemzd valds idejl kontextus alapjan torténd
ajanlattételt. A megfeleld tigyfélnek megfeleld
id6pontban eljuttatott megfeleld ajanlat annyira hatasos
marketing, ami szinte mar szolgaltatasnak tiinik. A
pontosan célzott lizenetek és a személyre szabott
ugyfélszolgalat vonzereje optimalis
marketingeredményeket és hosszu tavon hiiséges
ugyfeleket biztosit.
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Az alabbiakban négy, a valds idejli bejové marketing
teriiletén bizonyitottan bevalt gyakorlatrél olvashat,
amelyek jotékony hatassal lehetnek a bevételi oldalra:

1 Személyes jelleg

A legjobb szandék ellenére is az altalanos
marketingiizenetek, a minden tigyfél esetében
megegyez6 kommunikacié és a korabbi adatokon alapulé
koézvetlen ajanlatok haszndlata tobbé nem kecsegtet a
vart eredményekkel. Az ligyfelek elvarjak, hogy ismerje
oket, figyelembe vegye aktualis interakci6ojuk
kontextusat, és személyes, 6ket érdekld tizenetekkel
szolitsa meg 6ket. Hollandia egyik vezet6 pénzintézete
valés idejli marketinget hasznalva kinal személyes
ajanlatokat azon tigyfeleinek, akik nem hasznaljak ki a
megtakaritasi szamlajuk nydjtotta el6nyoket. Ennek
eredményeként a pénzintézet 5%-kal novelte a
megtakaritasokbdl szarmazé bevételeit.

2 Az iizleti célok 0sszehangolasa az ligyfelek
igényeivel

Az lizleti célkit(izések a valds idejli marketing
alkalmazasa kézben is megvalésithatok. Az tigyfelek
figyelmét olyan termékek és szolgaltatasok felé terelheti,
amelyek az tigyfelek igényeiknek és az iizleti céloknak is
megfelelnek. Egy vezet6 globalis hiliségprogram-
szolgaltat6 példaul jelzi a hiiségprogram résztvevéinek,
hogy ha A helyett B-t vasaroljak meg (ahol B egy
magasabb nyereséget jelent6 termék), gyorsabban
szerezhetnek tobb pontot és nagyobb jutalmakat.

3 Valos idejl dontéshozatal hasznalata

A hagyomanyos marketing a kordbbi interakciokra
hagyatkozott. Napjainkban viszont az tigyfelek
tevékenysége a bejove csatornakon a legjobb terveket is
keresztiil huizhatja. A valés idejli dontéshozatal lehetévé
teszi az ligyfelek altal kezdeményezett interakciokhoz
val6 azonnali igazodast. Ahogy az interakciok egyre
nagyobb része valik digitalissa, egyre tobb adat all a
marketingszakemberek rendelkezésére, ami sziikségessé
teszi egy kifinomult dontéshozatali technolégia
hasznalatat. Ezek az 6nalléan tanul6 rendszerek az
ugyfélprofil és az aktudlis viselkedés alapjan, dsszetett,
automatikus algoritmusok segitségével valasztjak ki azt
az ajanlatot, amelyre az ligyfél legnagyobb
valésziniiséggel reagal.

4 Az egyittmiikodés biztositasa

A val6s idejli marketing megvalésitasat leggyakrabban a
marketingszervezetek széttagolt szervezeti felépitése
neheziti meg. A csatornak szerint szétvalasztott egységek
akadalyozzak a hatékony, kozpontositott dontéshozatalt,
valamint a rugalmas, valés idejli
marketingtevékenységet. Ezért a teljes szervezet
részvétele, az dsszehangolt marketingkampanyok és az
egyértelmii elkotelezettség alapvetd fontossagiak a
sikerhez.
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A valods idejli marketing a
gyakorlatban

Napjainkban a vezeté marketingszakemberek nagy
sikerrel hasznaljak a valds idejl marketinget. Legyen sz6
kiskereskedelemrdl vagy pénziigyi szolgaltatasokrol, a
valés idejli marketing olyan befektetés, amely a rovid
ideig fennall6 lehet6ségeket nyereséges ligyfél-
interakciokka alakitja, amelyek novelik az arbevételt és
erds kapcsolatokat épitenek ki az tigyfelekkel. Az
alabbiakban a sikeres val6s ideji marketingstratégiak
két példajat ismerheti meg.

e  Egy globalis vendéglato-ipari szervezet atfogo
marketingstratégiajanak fontos eleme a val6s idejii
végrehaijtas. Ez serkenti az ligyfelekkel folytatott
parbeszéd kialakulasat, noveli az ligyfelek hiiségét,
végss soron pedig noveli az egyes szallodai
tartozkodasok soran elkoltott pénz mennyiségét. A
foglalast kévetden a vendég perceken beliil a foglalas
részleteit tartalmazo visszaigazold e-mailt kap, benne
egy testre szabott, bovitett értékesitési ajanlattal. 48
Oraval az érkezés el6tt a vendég egy Ujabb e-mailt
kap, amely a szallodai tart6zkodas alatt igénybe
vehet6 tevékenységeket sorolja fel, az ezeken valé
részvételt batorité kedvezményes ajanlatokkal. A
kedvezményes ajanlatok az ligyfél korabbi adatain,
preferenciain és prediktiv elemzéseken alapulnak.
Bejelentkezéskor a vendég személyre szabott levelet
kap, amely felsorolja a napi tevékenységeket, és
ismét kuponokkal buzdit ezek kihasznalasara.

Végiil a kijelentkezés utan a rendszer kapcsolatba lép
a vendéggel a leggyakrabban hasznalt csatornan
keresztiil, rakérdezve a szallodai tart6zkodassal
kapcsolatos véleményére, és tjabb latogatasra
batoritja 6t. A megfelel6en id6zitett, célzott és
optimalizalt, parbeszéden alapulé kommunikaciés
stratégia novelte a vasarloi hiiséget, valamint az egy
tartézkodasra jutoé atlagos bevételt. A befektetés egy
rugalmas és méretezhetd valds idejli megoldasba,
amely nem csak a valo6s ideji tevékenységeket,
hanem az id6szakos és tranzakcios tevékenységeket
is kezel6 marketingtechnoldgiai platform része,
lenyligoz6 befektetésmegtériilést és
bevételnovekedést eredményezett.

Egy nagy pénzintézet eseményekhez kotott
tranzakcios és valds idejii kommunikaciét kombinalva
noveli termékei ismertségét, az ligyfelek viselkedése
alapjan, proaktivan hatarozza meg, hogy mely
termékekbe lehet nyereségesen befektetni. Szamos,
eseményekhez kotott tranzakcids
marketingkampany-stratégiat dolgoztak ki az
tigyfelek jelentds befizetéseinek és pénzkivételeinek
észlelésére. Az esemény azonositasat kovetGen a
kampany mérlegeli az eddigi kapcsolat értékét, a
valaszokat, a keresztértékesitési modelleket, és
meghatarozza a leghatékonyabb ajanlatot, ha van
ilyen, az adott ligyfél szamara. Ha a rendszer felkinal
egy ajanlatot, egy kapcsolatkezel6 24 6ran beliil
érintkezésbe lép az ligyféllel. Az egyes
tigyfélkérésekre alapozva a valos idejli kampanyok
kiterjednek az internetes feliiletekre, a
bankautomatakra és a telefonos ligyfélszolgalatokra
is. Az eseményekhez kot6étt marketingkampanyok
20%-rol 30%-ra novelték az tgyfelek reagalasi
hajlandésagat, valamint jelentds tobbletbevételt
hoztak. Ennél is fontosabb, hogy a valés idejii
marketingtevékenységek egy atfogé marketing- és
arculati stratégia részét képezik, amely segitett
megfeleld pénziigyi dontéseket hozni a bank
tigyfeleinek, ezzel névelve az & hiiségiiket és a
pénzintézet nyereségét.
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Valodi lehetéség a marketing
hatékonysaganak javitasara

A valés idejli marketing paratlan lehetdséget jelent az
tigyfelekkel folytatott tartalmas parbeszéd kialakitasara.
A bejovo interakciok soran a vallalat az tigyfelek
osztatlan figyelmét élvezi. Ilyenkor nagyobb az esélye,
hogy az ligyfél bevonhat6 keresztértékesitésbe, és
hajlamosabb fogadni marketingilizeneteket. Esélyt jelent
az lugyfél személyesebb megszolitasara, és az 6 aktudlis
igényeit, preferenciait és prioritasait figyelembe vevé,
hatasos ajanlatok és iizenetek biztosithaték a szamara.
Kiiléndsen fontos ez akkor, amikor a bejové és kimen6
marketing kozotti hatarvonal kezd elmosddni. Az
igyfelek nagyon tudatosan mozognak a kiilonb6z6
csatornak kozott - az interneten megvasarolt terméket
példaul egy tizletben veszik at.

Az IBM Enterprise Marketing Management (EMM) egy
atfogo, interaktiv marketingplatform, amely olyan
eszkozoket foglal magaban, amelyekkel On is olyan
rugalmas lehet, mint tigyfelei. Gérdiilékenyen miikodhet
az dsszes, a bejové és kimend, a kozdsségi és a mobil
csatorndkon, lefedve az 6sszes fontos médiafeliletet.

Az IBM Enterprise Marketing

Management

Az IBM Enterprise Marketing Management (EMM)
szoftvercsomag altal nyujtott integralt képességek
kifejezetten a marketinggel foglalkoz6 szervezetek
igényeire lettek szabva. Az online és offline marketing
minden szempontjat integral6 és gordiilékenyebbé tevo
IBM EMM szoftvercsomag segitségével a szervezeti és
egyéni felhasznal6k a marketing iranti szenvedélyiiket
értékes vevOkapcsolatokka és jovedelmezdbb,
id6szertiibb és mérhetdbb iizleti eredménnyé
valtoztathatjak.

Az IBM EMM szoftvercsomag segitségével a
marketingszakemberek felismerhetik a vevék igényeit,
és kihasznalhatjak az ezen ismeretek nytjtotta elénydket
annak érdekében, hogy a vevéket rendkiviil fontos,
interaktiv kommunikacidba vonjak be a digitalis, a
kozo6sségi és a hagyomanyos marketingcsatornakon. Az
IBM EMM nagy teljesitményii webes és vevGelemzési,
eseményészlelési, kampanykezelési, valds ideji
interakcio- és javaslatkezelési, potencialis vevd kezelési,
digitalis marketing-optimalizalasi, e-mail-marketing,
célzott hirdetési, keresémarketinggel kapcsolatos,
valamint a marketinges er6forrasok kezelésére szolgald
képességeket biztosit. Vilagszerte tébb mint 2500
szervezet hasznalja az IBM EMM megoldasokat, hogy
kezelni tudjak az egyre 6sszetettebb marketinges
tevékenységekbdl ad6d6 nyomast, mikdzben novelik a
bevételeiket és atlathatéva teszik eredményeiket.

Az IBM bizonyitott és atfogé ajanlatai szamos vallalat
szamara, tobbek kozott az E*TRADE, az ING, az
InterContinental Hotels Group, az Orvis, a PETCO, a
United Airlines, a Vivo, valamint a wehkamp.nl szamara
biztositjak azt a hatékonysagot és rugalmassagot,
amellyel azok napjainkban biztosithatjak a vevok és a
potencialis vev6k szamdara, amit varnak: egységesebb és
erételjesebb markajelenlétet az 6sszes értékesitési
csatornan.
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Tovabbi informaciok

Az IBM Enterprise Marketing Management
szoftvercsomaggal kapcsolatos tovabbi informaciokért
vegye fel a kapcsolatot az IBM iizletkdtdjével vagy az IBM
valamelyik tizleti partnerével, illetve latogasson el a
kovetkezd webhelyre: ibm.com/software/marketing-
solutions

Smarter Commerce: Integralt

megkozelités

Az IBM Enterprise Marketing Management megoldasok az
IBM Smarter Commerce kezdeményezés részei. A Smarter
Commerce egyedi megkdzelitést jelent, amely noveli a
vallalatok altal tigyfeleik, partnereik és részvényeseik
szamara el6allitott értéket a gyorsan valtozd digitalis
vilagban. A Smarter Commerce megkozelitéssel
kapcsolatos tovabbi informacidkért latogasson el a
kévetkezd webhelyre:
ibm.com/smarterplanet/us/en/smarter_commerce/overview
/?Ink=ftkt
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