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Praktikus megoldas a digitalis elemzési
adatok vevokapcsolat-kezelési rendszerbe
integralasara

A marketingszakembereknek kéltséghatékony, megbizhat6 és naprakész modszerre
van szlikségiik ahhoz, hogy a digitdlis elemzési adatokat integrdlhassdk a
tobbcsatornds marketinginterakcié optimalizdldsdnak folyamatdba
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Praktikus megoldas a digitalis elemzési
adatok vevOkapcsolat-kezelési
rendszerbe integralasara

A marketingszakembereknek koltséghatékony, megbizhaté és
naprakész modszerre van sziikségiik ahhoz, hogy a digitalis
elemzési adatokat integralhassak a tobbcsatornas
marketinginterakcié optimalizalasanak folyamataba

A vevik tulnyomo tobbsége mar a digitdlis csatorndkat is hasznalja

a kiillonféle mdrkakkal vald interakciohoz, példaul a termékekkel
kapcsolatos informaciok kereséséhez és értékeléséhez, a
vasarlashoz, a vevészolgdlat hasznalatdhoz vagy annak
felméréséhez, hogy érdemes-e valamely konkurens markara
valtania. Ennek eredményeképpen a digitélis elemzések és a vevéi
interakcios profilok alkalmazasa elengedhetetlen azon
marketingszakemberek szamara, akik fontosnak tartjak az
adatvezérelt, célzott marketingtevékenységet a tobbcsatornas
marketingkommunikdcio jelentéségének noveléséhez. Tévednek
azok a marketingszakemberek, akik nincsenek tisztaban vevéik

digitalis tevékenységeinek részleteivel, ha azt hiszik, hogy ismerik a

vevliket.

A modszer els6 bevezet6i és a kreativ vallalatok mar régéta tudjak
ezt és ki is haszndljak a lehet8ség nyujtotta elényoket:

A megalapozott vasarlasi dontések alapjan miikodé vallalatok,
példaul a B2B vagy autdipari véllalatok koztudottan értékelik és
profilokba rendezik a potencialis online vevéket, igy
kivalaszthatjak a legigéretesebbeket a potencidlis vevék kezelése
sordn.

A vezet6 pénziigyi szolgaltatok figyelik az 4j vevék online
fiokhasznalati tevékenységeit annak érdekében, hogy el6készité
marketingkommunikdcidt kezdeményezzenek, példaul oktatasi
befektetésekrdl biztositanak informdcidkat olyan tigyfeleknek,
akiket a profiljuk és tevékenységiik alapjan ez érdekelhet.

A vezet6 kiskeresked6k figyelik az online
termékmegtekintéseket és vasarlasi aktivitdst annak érdekében,
hogy célzott keresztértékesitési ajanlatokat tehessenek, és az
egyes ajanlatokhoz sziikség szerint 4j célcsoportokat
hatarozhassanak meg.

A vezet6 mobilszolgaltatok olyan online tevékenységmintakat
keresnek, amelyek a vevék lemorzsoldddsara
figyelmeztethetnek, és a vev6k megtartdsat célzd
marketingajanlatok elsédleges prioritasa az, hogy a kiemelt
vevOk ne partoljanak el.

1. A webhelyek
Ll teljesitményének, valamint
o a vevGkhoz és a potencialis
— ugyfelekhez tartozo adatok
alaposabb ismerete

2. A kampdnyok és az tizleti
szabalyok automatizaldsa

3. Webhelyajanlatok, egyéni
e-mailek, értékesitési
pontokon adott ajanlatok,
szolgéltatdsjavaslatok,
kimend tizenetek és sok
mads inditasa
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Rendkiviil hatékony
vevészerzés és Uj célok
meghatdrozasa az egyes
csoportok esetében

I

1. dabra: A marketingszakembereknek egyszer(i médszerre van sziikségiik, amellyel a digitalis
vevdi profilok adatait a célzott marketingprogramokban alkalmazhatjak.
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Mivel a digitélis az egyik legfontosabb olyan csatorna, amelyen
keresztiil a vev6k reagalnak a marketingimpulzusokra, félrevezet6
lenne a digitalis interakcidk mell6zése a marketingattribucio-
elemzésekben és a kampéanyok befektetésmegtériilési
szamitdsaiban. Ha a digitalis forrds nem szerepel a vallalatok
marketingkapcsolatokkal és vevéi valaszokkal kapesolatos
interakcios el6zményei koz6tt, akkor a marketingszakemberek
nagyreészt sotétben tapogatdznak, vagy csak a parbeszéd egyik
oldalanak ismeretében probalnak interaktiv lépéseket tenni a
marketingtevékenységek megvalositasa soran.

Miszaki és gyakorlati akadalyok gatoljak
a marketingszakembereket a digitalis
interakcios adatok alkalmazasaban

A vezeté vallalkozasok ugyan kikovezték mar az utat, de még igy is
szamos vevékapcsolatokkal foglalkozé marketingszakembernek tul
kevés digitalis interakcids adat all rendelkezésére a
marketingadattarakban, igy nem képes ezen aktualis és
elérejelzésekre alkalmas adatok nyujtotta elényGkkel finomitani a
célzott marketing-eréfeszitéseket. Ha ezek az adatok ennyire
értékesek, akkor a marketingszakemberek miért nem hasznaljak ki
a benniik rejld elényoket a valaszarany és az arbevétel novelése
érdekében?

Ennek hatterében szdmos muszaki és gyakorlati akadaly all,
amelyek korabban szamos szervezetet megakadélyoztak abban,
hogy a digitdlis elemzési és vevéi profiladataikat beépitsék
tobbcsatornas marketingadattdraikba és marketingprogramjaikba.
Az akaddlyok k6zott informatikai eréfeszitésekkel megoldhato
muszaki problémak, kihivdst jelenté marketingfolyamatok és
szervezeti széttagoltsagbdl fakadé személyi problémak talalhatok.

Nagy informatikai eréfeszitést
eredményezo miiszaki akadalyok

Szamos digitélis marketinggel foglalkozd csapat nem rendelkezik
informatikai eréforrdsokkal, vagy nem szeretné a digitalis
elemzéseket belsé fejlesztésti szoftvermegoldassal kezelni. Ezért
szamos digitalis marketinggel foglalkozo csapat felhdalapu digitalis
elemzési megoldasokat és tavoli adattarolast haszndl egy olyan,
helyileg tarolt digitalis elemzési adattdr helyett, amelyhez az Gsszes
marketingszakember hozzaférhet. Ennek eredményeképpen az
adatokat elészor belsé adatfolyamokon keresztiil
marketingadattdrakba kell juttatni integracio céljabdl, és a
vevékapcsolatokkal foglalkozé marketingszakemberek csak ezutan
hasznalhatjak fel azokat.

Az adatfolyamok kezelése tul nagy informatikai eréfeszitést igényel
Elsére egyszertinek hangzik ugyan, de az informatikai szervezetek
hamar megtanultak, hogy a digitdlis elemzési forgalmazok altal
kinalt tipikus adatfolyamok kezelése soran rendkiviili informatikai
erbfeszitést igényel a tobb tucatnyi adatfdjl biztonsdgos
adatatvitelének napi szintti megfigyelése, valamint az adatfajlok
el6készitése — kibontdsa, atalakitasa és betoltése — a belsé
adatbazisokban, valamint a vallalkozas sajat marketingadat-
sémajaban valo haszndlatra.

A nyers adatfolyamok atformalasa marketingcélokra felhasznalhato
informaciéva nagymértékd informatikai raforditast igényel

Egyes webes elemzési megoldasok olyan alacsony szintt kiszolgalo-
adatfolyamot kinalnak tigyfeleiknek, amely majdnem egyenértékd
egy nyers webkiszolgalo-napléfajllal. Igy az informatikai
csapatoknak szamos kiilonféle fejlesztést kell alkalmaznia az
adatokra ahhoz, hogy a marketingprogramok altal kezelhet6
formara alakitsdk azokat.

Ilyen lehet tobbek kozott a keresési kulcsszavak kinyerése a forras
URL-cimekrdl, az IP-cimek dtalakitasa foldrajzi helyekké, a
kiszolgalohivasok latogatasokka alakitasa és cookie-kra vald
leképezése, a cookie-k leképezése a regisztralt vevékre, és annak
azonositasa, hogy mely munkameneteket inditottak kozvetlen
latogatasok, és melyeket specialis marketingprogramok. Ezen
erdfeszités mértéke ahhoz hasonld, mintha egy webes elemzési
terméket kellene a nullardl ujbol felépiteni, és teljesen felesleges
annak fényében, amit a digitdlis elemzési fejleszték kinalnak
ajanlataik részeként.

A latogatok és vevbk azonositasahoz specidlis algoritmusokra van
sziikség

A webhelyek legtobb latogatdja névtelen. Bizonyos id§ eltelte utan a
legfontosabb latogatok regisztralnak, és ismert vevékkeé véalnak,
akiket le lehet képezni offline vevéi rekordokra. Eléfordulhat
azonban, hogy egy vevé nem minden ldtogatdsa alkalmaval
jelentkezik be. Eléfordulhat, hogy torli a cookie-kat, vagy egy masik
szamitdgéprol, tablagéprol vagy okostelefonrol latogat a webhelyre.
Emiatt specialis algoritmusok sziikségesek ahhoz, hogy egy vevé
els6, névteleniil folytatott online tevékenységeivel induld
adatnyomot dsszekapcsoljak a regisztracidjan keresztiil a tobbféle
eszkozrdl végrehajtott hitelesitett interakciokig. A kapcsolatot nem
lehet hatékonyan feltérképezni a tipikus adatraktar-
lekérdezésekkel, mert a vev6azonosité folyamatosan valtozik a
névtelen, a cookie-val kovetett és a hitelesitett interakciok esetében.
Amig ez az adatkovetési probléma nincs megoldva, a digitalis
adatok hasznalhatatlannak bizonyulnak a vev6kapcsolatokkal
foglalkozé marketingszakemberek szdmara.
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A sikeres marketingtevékenység utjaban
allo feldolgozasi problémak

A marketingfolyamat kihivdsainak kozvetlen oka a szamos mfiszaki
akadaly, amelyet az informatikai csapatoknak az egyéni
parancsfijlokkal, a programozasi feladatokkal és adat-el6készit6
eszkozokkel kapesolatban le kell kiizdenitik a
marketingszakemberek helyett.

A késések elavult adatokhoz vezetnek

A fent emlitett miszaki okokbdl a legtobb vallalatban 2-7 nap is
eltelik, amig az online értékesitési csatorndkon a vevé digitalis
tevékenységei elérhet6évé valnak a marketingadattarakban. Azonban
ez id6 alatt a marketingtevékenységgel kapcsolatos adatok értéke
gyakran sokat csokken. Lehet, hogy a vevé mar rég elintézte a
bevasarlast mashol, vagy tigy dontott, hogy atpartol a
konkurenciahoz.

Az adatfolyamok megbizhatatlannak bizonyultak

Egyes webes elemzési fejleszt6k tigyfelei gyakran panaszkodnak
arra, hogy az adatfolyamok rendszeresen nem érkeznek meg az
igért éjjeli id6pontban, egyaltalan nem érkeznek meg a zsufolt
napokon, vagy megérkeznek ugyan, de iiresnek bizonyulnak.

Tual sok vagy tul kevés adat

A digitdlis marketing szépsége az, hogy minden egyes kattintds
mérhet6. Ennek eredményeképpen azonban a nyers digitalis
elemzési adatok hamar elérhetik a havi tobb milli6 rekordot, és
tobb terabajtnyi tarhelyet igényelhetnek nagyvallalatok esetében. A
digitalis vevéi profilok el6rejelzési hatékonysagat kihasznalni
kivand, vev6kapcsolatokkal foglalkoz6 marketingszakembereknek
jol dtgondolt kompromisszumot kell kotnitik; vagy befektetnek egy
olyan vevéiprofil-szint(i adattarba, amely helyileg latja el 6ket az
Osszes adattal, vagy kisebb adagokban szerzik az adatokat
teszteléshez. Az elsé megoldas jelentds informatikai eréfeszitést
kovetel meg, mig a masodik megkdozelités hosszas késedelmekhez
vezet; mindig vissza kell menni a digitélis elemzési csoporthoz és a
fejleszt6khoz a tovabbi adatok letoltéséért.

A tipikus szervezeti széttagoltsagbol
fakado személyi problémak

Egy tokéletes vilagban a digitalis és a vev6kapcsolati marketinggel
foglalkozo részlegek egyetlen csapatként dolgoznanak. Am legtibb
véllalatban ez egyeldre sajnos nem valosult meg.

A webes marketingszakemberek nem veszik figyelembe a
vevékapcsolatokkal foglalkozé marketingszakemberek igényeit

A digitalis tevékenységadatok dtformalasa vevékapcsolati
marketingtevékenységeket kivaltd, elérejelzésre alkalmas
tényez6kké specidlis szakértelmet igénylé feladat. Emellett az
elérejelzésre alkalmas tizleti események megjel6léséhez is szitkség
van id6énként az adatgytjtési cimkék megfeleld testre szabdsdra. A
digitalis és a vev6kapcsolatokkal foglalkozé marketingcsapatok
prioritdsai azonban a szervezeti megosztottsag miatt csak nagyon
ritkdn igazodnak egymashoz. Emiatt ritkdn szerepel a digitalis
marketinggel foglalkozo kollégdk prioritdsai elején, hogy digitalis
betekintésekkel segitsék a vev6kapcsolatokkal foglalkozo
marketingszakembereket. Rdadasul a véllalatok altal licencelt
digitalis elemzési megolddsra vonatkozd miiszaki kévetelmények is
rendkiviil eltéréek a digitdlis és a vevSkapcsolatokkal foglalkozd
marketingcsapatok esetében. Legtobbszor a digitalis marketingért
felelds csapat megelégedne egy olyan eszkozkészlettel, amely
megfelel jelentéskészitési igényeiknek, de nem tdmogatja a
vevékapcsolatokkal foglalkoz6 marketingcsapat egyéni szintd,
pontos és marketingcélokra azonnal felhaszndlhaté adatokra
iranyuld igényeit.

Az adatfolyamok draga koltségvetési tételek

A legtobb forgalmazdnal az egyéni webhelylatogatoi és a vevoi
szint( adatfolyamok igen jelent6s pluszkoltséget jelentenek, elészor
ugyanis meg kell venni az adatraktarmodult, majd kiilon kell fizetni
az adatfolyamért is.

A jellemz6 szervezeti megosztottsag miatt a digitalis elemzési
részleg koltségvetését gyakran a webhelyért felelés csapat allitja
Ossze, de nekik nem feltétleniil érdekiik, hogy egy olyan
adatraktarmodult és adatfolyamot finanszirozzanak a vevéi
marketingtevékenységekhez, amely nem fér be a koltségvetésiikbe.
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Létezik jobb megoldas

Ennyi torténeti nehézség utdn taldn nem meglepd, hogy leginkabb
csak a modszer korai bevezetdi és a legtobb eréforrassal rendelkezé
vallalatok kezdték alkalmazni a digitalis vevéi profilokat
marketingprogramjaikhoz. Szerencsére 1étezik egy sokkal
hatékonyabb, megfizethet6bb és megbizhatobb maodja is annak,
hogy a vev6kapcsolatokkal foglalkozé marketingszakemberek a
gyakorlatban is hasznosithatd digitalis adatokhoz jussanak a
marketing-automatizalasi alkalmazasokon beldil.

Egy olyan szallitd, aki egyszerre kinal digitalis elemzési és
marketinginterakcié-optimalizalasi megoldast

Az tigyfelek tobbek kozott azért valasztjak az IBM vallalati
marketingmenedzsment-megolddsait, mert igy egyetlen szallito
biztosit szdmukra digitalis marketing- és elemzési megoldast,
valamint t6bbcsatornas marketinginterakcio-optimalizalasi
megolddst. Fliggetlen ipardgi elemz6k mindkét megoldast
kategdridjaban a legjobbnak itélték.

Ennél is fontosabb, hogy az IBM z6kken6mentesen integralta a két
megoldast, igy az tigyfelek hatékonyan integralhatjik a digitalis
vevéi profilok adatait a vevékapcsolat-kezelési rendszerbe, és
elkertilhetik a korabbi akadalyokat.

A digitalis célszegmensek ,,adatfolyammentes” integracidja a
vevdkapcsolat-kezelési rendszerbe

Nincs tobbé sziikség adatfolyamokra ahhoz, hogy a digitdlis vevéi
profilokat az IBM felhdalapu digitdlis elemzési megoldasabdl az
IBM marketinginterakcié-optimalizaldsi vallalati
szoftvermegolddsaba integraljak. Ehelyett a digitalis vevéi profilok
és célszegmensek vizualisan hatarozhatok meg a digitdlis elemzési
megoldds felhasznaldi felilletén. Ezek a szegmensek azutdn néhany
kattintdssal kozzétehet6k a marketinginterakcio-optimalizdlasi
megoldasban, igy a vevékapcsolatokkal foglalkozo
marketingszakemberek felhasznalhatjak azokat.

A marketinginterakcid-optimalizalasi megoldas a
vev6kapcsolatokkal foglalkozé marketingszakemberek
rendelkezésére bocsdtja azon kozzétett digitalis vevéi szegmensek
listajat, amelyekre a marketingkampanyok tervezésekor
tdmaszkodhatnak. A marketingkampdnyok megvaldsitasa soran a
rendszer a kivélasztott digitalis vev6i szegmensekhez tartozo
legfrissebb adatokat egy API-feliilet segitségével kinyeri a felh6alapt
digitalis elemzési megoldasbol.

Ez a megkozelités sziikségtelenné teszi az adatfolyamok
hasznalatat, igy megszlinnek az azokhoz kapcsolodo koltségek,
erdfeszitések, kockdzatok és késlekedések. Az adatfolyamok
kezeléséhez sziikséges informatikai eréfeszitések az IBM
termékeibe épitett, a felhé és a vallalat kozotti adatcserének
koszonhetben felszabadulnak. A marketingkampéanyok tervezésekor
a digitalis vev6kkel kapcsolatos legfrissebb informacidk allnak
rendelkezésre, igy az elavult adatok haszndlata is elkeriilhets. A
napi marketingprogramok megbizhatoan, teljes mértékben
automatizalhatok.
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2. dbra: Potencialis digitalis vevéi profilok, példaul korabban két alkalommal vasarlok
kivalasztasa a digitalis elemzési megoldassal, és kozzététel célzott
marketingtevékenységekhez a marketinginterakci6-optimalizalasi megoldasban.
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Vevdkapcsolatokkal foglalkozé marketingszakemberek szerepalapu
hozzaférése a digitalis elemzésekhez

A vevékapcsolatokkal foglalkoz6 marketingszakemberek sajat
hozzaférést nyerhetnek a digitalis marketing és elemzési megoldas
felhasznaldi feliiletéhez, ahol megvizsgalhatjak az online vevéi
tevékenységet, meghatdarozhatjdk a célszegmenseket, és
kozzétehetik a szegmenseket a marketinginterakcio-optimalizalasi
kornyezetben. A vev6kapcsolatokkal foglalkozé
marketingszakemberek j 6tletek vagy kérdések felmeriilése esetén
visszatérhetnek a feliiletre, és 6nalloan hozzdadhatnak vagy
modosithatnak célszegmenseket, nem kell varniuk webes
kollégaikra, az informatikai szakemberekre vagy a szallitokra.

A tébbcsatornas interakciok teljes korii el6zményei

Ahhoz, hogy a vevékapcesolatokkal foglalkozo
marketingszakemberek biztosan rendelkezzenek a vevék
marketingkapcsolatait és valaszait feltard teljes, tobbesatornds
interakcios el6zményekkel - a digitélis csatorndkat is beleértve —, az
IBM digitalis elemzési és marketinginterakcié-optimalizaldsi
megoldasai zokkenémentesen integraljak a digitalis interakcios és a
hagyomdnyos csatornakon keresztiil elérhetd interakcios adatokat a
tobbcesatornds interakcios el6zményeket tartalmazo adattarban. A
teljes kort tobbcsatornds el6zmények segitségével megismerhetd,
hogy a vev6k hogyan reagdlnak a kiilonb6zé csatornakon, és a joval
pontosabb marketingvdlasz-attribucié kialakitdsanak alapjat
képezik, amely az IBM Attribution Modeler termék képességei kozé
tartozik.

Felhasznalasra kész digitalis vevprofiladatok

Mind a digitalis tevékenység szegmensei, mind az interakcids
el6zmények olyan, marketingcélokra valo feldolgozasra kész adatok,
amelyek az IBM digitalis elemzési megoldasaiban felhaszndlasra
kész adatokka fejleszthet6k. A marketingszakembereknek nem kell
a semmibdl yj otletekkel el6dllniuk, és az informatikai csapatnak
sem kell egy belsé webes elemzési megoldast készitenie a
felhasznaldsra kész adatok létrehozasdhoz.

Névtelen, cookie-val kovetett és hitelesitett vevok beépitett
azonositasa

Az IBM digitalis elemzési és marketinginterakcié-optimalizalasi
megolddsai automatikusan egyesitik a potencialis tigyfelek
adatnyomat a kezdeti névtelen interakcidktol a regisztracion at a
tobbféle késziilékrdl, tobb cookie hasznalataval folytatott
interakciokig. A marketingszakembereknek nem kell sajat
algoritmusokat programozniuk ahhoz, hogy a vevéazonositas
bonyolult adatkovetési kihivasainak meg tudjanak felelni.

Gyakorlati tanacsok az elsé6 Iépésekhez

Azok a vev6kapcsolatokkal foglalkozé marketingszakemberek, akik
még nem haszndljak az IBM digitélis elemzési és marketing
megoldasat, tobbféleképpen is megtehetik elsd 1épéseiket. Az IBM
Digital Data Exchange cimkekezel6jének koszonhet6en
webhelyeiket és egyéb digitalis tulajdonaikat a korabbinal sokkal
gyorsabban elldthatjak adatgytjtési cimkékkel. A gyors kezdeti
megvalositast kovetden a marketingszakemberek a cimkeadatokat
egy intuitiv felhasznaldi feliiletrdl is telepithetik, igy nincs sziikség
tovabbi informatikai eréfeszitésekre. A vallalatok kiilsé
cimkekezelési megoldasokat is alkalmazhatnak, ha mar licencelnek
ilyen megoldast Az IBM WebSphere Commerce tigyfelei
kihasznalhatjdk azokat az el6re 6sszedllitott adatgytjtési
képességeket is, amelyekkel egyszertien athuzassal kezdheté meg a
digitalis elemzési adatok gytijtése.

Marketingpartner, akire mindig szamithat

A legfontosabb tényezd talan az, hogy az IBM digitalis elemzési és a
marketinginterakcié-optimalizalasi megoldas kozotti integracidjat
vildgszinvonalu vevészolgdlat és egy professzionalis szolgaltatdi
szervezet tdmogatja. Az IBM vallalati marketingmenedzsmenttel
foglalkozd csoportjaban a marketingszakemberek egy olyan
partnerre lelhetnek, amelynek az a specialitdsa, hogy a marketing
irdnti szenvedélyt a miszaki és elemzési megoldasok segitségével
még kiemelkedSbb eredményekké alakitja. Vége azoknak az
idéknek, amikor a vevékapcsolatokkal foglalkozo
marketingszakembereknek a vadnyugat uttoréihez hasonléan
maganyosan kellett felfedezniiik a digitalis adatok vilagat. Eljott az
id6, amikor a digitalis vev6kapcsolati marketing iparagi tényez6vé
valhat.
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Inditsa el vallalatat a kival6 eredmények
felé vezet6 uton

A vezetd marketingszakemberek mar megmutattak, mekkora
célcsoport-kezelési hatékonysag rejlik a digitalis vevéi profilok
vevOkapcsolat-kezelési rendszerbe integraldsaban. Ezt a kovetkezd
példa szemlélteti:

e Az IBM egyik eurdpai kiskereskedelmi tigyfele 271 szazalékkal
magasabb levelenkénti értékesitési aranyt ért el, amikor uj
célcsoportra iranyitotta e-mailes marketingtevékenységét.

e Az IBM egyik amerikai telekommunikacids tigyfele 15 szazalékos
tovabbi emelkedést ért el a mar hosszu évek 6ta miikodd, a
vevOk megtartdsat célzd marketingprogramjaval.

e Az IBM egyik B2B teriileten m(ik6dé tigyfele 44 szdzalékos
novekedést ért el a potencidlis vevék kezelésével kapesolatos e-
mailjei megnyitdsi ardnya, és 25 szazalékos novekedést azok
atkattintdsi ardnydban.

Az IBM Enterprise Marketing

Management

Az IBM Enterprise Marketing Management (EMM) szoftvercsomag
altal nyujtott integralt képességek kifejezetten a marketinggel
foglalkozo szervezetek igényeire lettek szabva. Az online és offline
marketing minden szempontjat integralo és gordiilékenyebbé tevé
IBM EMM szoftvercsomag segitségével a szervezeti és egyéni
felhasznalok a marketing irdnti szenvedélyiiket értékes
vevGkapcsolatokka és jovedelmez6bb, idészertibb és mérhetébb
tizleti eredménnyé valtoztathatjak. Az IBM EMM szoftvercsomag
segitségével a marketingszakemberek felismerhetik a vev6k
igényeit, és kihasznalhatjdk az ezen ismeretek nyujtotta elényoket

annak érdekében, hogy a vevéket rendkiviil fontos, interaktiv
kommunikdcidba vonjak be, a digitalis, a kozosségi és a
hagyomdnyos marketingcsatornakon. Az IBM EMM nagy
teljesitmény(i webes és vevielemzési, eseményészlelési,
kampdénykezelési, valos ideju interakcid- és javaslatkezelési,
potencialis vev kezelési, digitalis marketing-optimalizalasi, e-mail-
marketing, célzott hirdetési, keresémarketinggel kapcsolatos,
valamint a marketinges er6forrasok kezelésére szolgalo
képességeket biztosit. Vilagszerte tobb mint 2500 szervezet
hasznalja az IBM EMM megoldasokat, hogy kezelni tudjak az egyre
Osszetettebb marketinges tevékenységekbdl adédé nyomast,
mikoézben novelik a bevételeiket és atlathatéva teszik
eredményeiket.

Az IBM bizonyitott és atfogo ajanlatai szamos véllalat szdmara,
tobbek kozott az E*TRADE, az ING, az Orvis, a PETCO, a United
Airlines, a Telefonica I Vivo, valamint a wehkamp.nl szamdra
biztositjak azt a hatékonysagot és rugalmassagot, amellyel azok
napjainkban biztosithatjdk a vev6k és a potencidlis vevék szamara,
amit varnak: egységesebb és erételjesebb markajelenlétet az 6sszes
értékesitési csatornan.

Az itt kifejtett nézetek és vélemények a szerzd sajatjai, és nem
feltétlentil tiikrozik az IBM nézeteit és véleményét.

Tovabbi informaciok

Az IBM digitdlis marketing és elemzési, valamint az IBM
marketinginterakcié-optimalizdlasi megolddsaival kapcsolatos
tovabbi informdacidkért vegye fel a kapcsolatot IBM tizletkotdjével
vagy az IBM valamelyik tizleti partnerével, illetve ldtogasson el a
kovetkezd webhelyre: ibm.com/software/marketing-solutions
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