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Cât de smart este strategia dvs. de marketing? 
Relaţia dintre branduri şi client s-a transformat în mod fundamental.  Noua tehnologie îi înarmează pe clienţii 
zilelor noastre cu mai multă influenţă şi putere decizională, întrucât aceştia sunt mai conectaţi şi mai selectivi 
decât au fost vreodată.  Ei relaţionează în timp-real cu brandurile printr-o gamă enormă de surse - internet, mobil, 
TV şi direct mail. Cu atât de multe puncte de contact disponibile şi atât de mult zgomot în piaţă, este mai dificil ca 
niciodată pentru branduri să satisfacă aşteptările clienţilor.   

Cercetarea recentă arată că 84% dintre clienţi ar renunţa la serviciile unei companii care nu le oferă informaţie 
relevantă, nu înţelege şi nu răspunde interacţiunilor pe diferitele canale.   

Cum clienţii devin tot mai în control, marketerii trebuie acum să se asigure că este comportamentul clientului acela 
care influenţează comunicarea, de asemenea insight-ul despre piaţă şi tehnologia condusă de date. În mediul de 
astăzi nu mai este acceptabilă inundarea tuturor canalelor, cu speranţa conectării reale cu audienţa dumnea-
voastră target.   

Curba Sofisticării în Marketing  
Curba Sofisticării în Marketing are obiectivul de a clarifica unde se afla o companie în evoluţia sa spre optimi-
zarea marketingului cross-channel. Aceasta ajută organizaţiile să înţeleagă cât de adevărat smart este market-
ing-ul lor şi unde trebuie dezvoltat în continuare. 

Este important de înţeles că marketing excepţional poate exista la oricare dintre nivelele din curbă şi că nu este de 
blamat dacă organizaţia dumneavoastră este în acest moment în faza de Channel Execution. Curba nu face decât 
să ilustreze unde sunteţi, pentru ca apoi să puteţi începe îmbunătăţirea.   
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Cele 5 arii ale marketingului smart  

Am identificat cinci arii-cheie care contribuie la o strategie de marketing smart.   

Înţelegerea clientului 
Credem cu pasiune ca în centrul a tot ceea ce facem trebuie să fie clientul. Fără o înţelegere de 
profunzime a clienţilor dumneavoastră - modul în care se comportă, cum interacţionează cu brandul 
şi calea lor spre cumpărarea serviciilor dumneavoastră - nici nu puteţi să începeţi să alcătuiţi o 
strategie care să depăşească aşteptările clienţilor.   

Management-ul datelor 
Modul în care stocaţi informaţia despre comportamentul clienţilor, detaliile de contact şi demo-
grafice, sunt cheie pentru o strategie de marketing smart. Dincolo de toate, dacă doriţi să furnizaţi 
comunicare cu rezonanţă la clienţi individuali, trebuie să vă asiguraţi că datele dumneavoastră sunt 
curate, segmentate şi uşor de integrat în platforma dumneavoastră de marketing.   

Monitorizarea competiţiei  
A sta informat despre activitatea competitorilor şi a vă înţelege poziţionarea pe piaţă este esenţial 
pentru succes.  Un marketer smart este conştient despre ce face bine competiţia, este la curent cu 
tendinţele emergente şi caută activ noi oportunităţi de a-şi îmbunătăţi strategia de marketing.   

Execuţia la nivelul canalelor  
Marketerii smart ştiu că clienţii zilei de astăzi nu au nici un interes în canale şi că pot avea un brand 
engagement infim sau deloc. Marketerii nu se mai pot concentra doar pe execuţia la nivel de canal, 
în mod izolat, şi trebuie să asigure complementaritatea canalelor în scopul de a furniza comunicări 
fluide, consecvente şi relevante de fiecare dată.   

Analiză şi evaluare  
Analiza şi evaluarea sunt acum o parte continuă în ciclul comunicării de marketing. Cum comporta-
mentele clienţilor se schimbă şi se adaptează, marketerii smart se asigură că au o comunicare sufi-
cient de flexibilă pentru a se schimba şi adapta continuu odată cu acestea. 

Evaluarea   
Următoarea evaluare vă va ajuta să vă măsuraţi compania în cele cinci arii de marketing smart şi să determinaţi 
poziţionarea companiei dumneavoastră pe curba de sofisticare.   

Evaluarea este structurată în cele cinci arii - iar fiecare dintre acestea conţine patru întrebari, fiecare cu patru 
răspunsuri posibile. Trebuie doar să încercuiţi scorul cel mai relevant practicilor dumneavoastră curente. 

Odată ce aţi completat evaluarea, însumaţi scorurile şi urmaţi instrucţiunile din secţiunea rezultatelor. Utilizaţi re-
zultatele pentru a identifica ce anume este necesar pentru dezvoltarea unei strategii de marketing smart.   



Partea întâi:  înţelegerea clientului 

1.  Cât de multă informaţie de client stochează compania dumneavoastră?  

Stocăm doar informaţie de contact de intrare, ca nume şi adresă.       1           

Îmbogăţim informaţia de contact cu informaţie demografică pe care o folosim pentru segmentare   2 

Avem informaţie detaliată de contact care ne permite să-i contactăm pe clienţii nostri pe toate canalele.  
Utilizăm şi date demografice şi segmentări realizate de terţi.        3 

Datele noastre de client sunt foarte cuprinzătoare şi actualizate consecvent cu răspunsurile de la clienţi       
recepţionate pe toate canalele, în timp real. Folosim date demografice şi segmentări realizate de terţi  
pentru a ne îmbogăţi datele de contact.           4 

 

2.   Ce instrumente folosiţi pentru analiză date client şi generare de insight? 

Folosim spreadsheets şi pivot tables pentru analiza datelor de client .          1                 

Folosim funcţii simple de cross-tabulare şi software-ul de management de campanie pentru a colecta       
ceva insight despre clienţii noştri                      2 

Folosim analize de profilare şi unelte de modelare din cadrul software-ului de management de campanie 
pentru a realiza analize de client şi marketing.          3 

Avem o echipă semnificativă de analişti dedicaţi, care folosesc software specializat de analiză, care          
interacţionează cu bazele de date de client pentru a genera insight despre client şi marketing.    4 

 

3.   Care este nivelul segmentării ce stă la baza strategiei dumneavoastră de marketing? 

Campaniile de marketing sunt trimise unei audienţe largi cu acelaşi mesaj.       1 

Creăm segmente de audienţă targetată, pentru fiecare campanie în parte, utilizând reguli de business      
setate manual, spreadsheets şi selecţii bazate pe analize ale campaniile precedente.    2                  

Avem segmentarea clientului şi o revizuim periodic. Aceasta reprezintă baza pentru targeting-ul                
campaniilor noastre de marketing.             3 

Combinăm segmentarea clientului cu acţiuni în timp real şi comportamente din cadrul tuturor canalelor 
pentru a livra comunicare personalizată, şi foarte targetată, clienţilor individuali.                   4 

 

4.   Ce metode folosiţi în prezent pentru a păstra clienţii existenţi? 

Ne bazăm pe reputaţia noastră pentru a-i determina pe clienţi să stea cu noi.     1                 

Avem o echipă de serviciu dedicat clienţilor, care îi ţine loiali pe clienţii noştri.            2                  

Avem echipe dedicate de servicii şi suport-clienţi şi oferim rate / discount-uri speciale clienţilor pentru           
a-i menţine loiali.                3 

Avem un program dedicat de loialitate care livrează oferte şi mesaje personalizate declanşate de             
comportamentul clienţilor. Am investit, de asemenea, în instrumente ale terţilor care ne oferă o                 
imagine detaliată a acţiunilor şi comportamentelor clienţilor.                      4 



1.   Ce procese derulaţi pentru îmbunătăţirea şi menţinerea calităţii datelor de client? 

Derulăm procese interne pentru verificarea calităţii datelor clienţilor nostri; nu folosim date sau soft-

ware de la terţi pentru a valida rezultatele pe care le obţinem .      1 

Utilizăm software de calitate a datelor de la terţi pentru validarea şi corectarea datelor de client în ma-

nieră ad-hoc.               2 

Folosim software de calitate a datelor la punctul de captură / intrare a acestora şi, de asemenea, ca 

procedură continuă în cadrul platformelor noastre de management al datelor de client.     3 

Folosim software pentru calitatea datelor în întreaga organizaţie, şi rulăm proceduri de verificare a 

calităţii, validităţii şi furnizării la client a e-mailurilor, a poştei adresate şi a mesajelor pe mobil. 4 

 

2.  Aveţi o imagine unică a clientului (Single Customer View—SCV) pentru clienţii şi prospecţii 
dumneavoastră?   

Nu. Avem părţi de informaţie de client, în platforme dispersate, şi nu le putem lega.    1 

Avem o bază centrală de marketing care are un SCV pentru campaniile de marketing dar aceasta     

nu include date din alte sisteme, cum ar fi cele cu informaţie despre produse şi tranzacţionale. 2 

Am creat un SCV utilizând nume şi adrese care cuprind toate seturile de date de client, inclusiv       

cele cu date de produse, tranzacţionale, demografice etc.         3 

Avem un SCV pentru toate datele noastre de offline şi online; creăm chei de matching pentru           

nume şi adrese, adrese de email şi numere de mobil, pentru a crea SCV.      4 

 

3.   Cum aţi descrie profunzimea datelor dumneavoastră de client? 

Acces limitat la datele de client pentru scopuri de marketing - doar la o serie de adrese email şi       

anumite elemente din informaţia de profil a clientului.        1 

Un volum rezonabil de date de client care conţine o combinaţie de nume, adrese şi/sau adrese             

e-mail şi/sau numere de mobil.             2 

Un volum mare de informaţie de client, date demografice, de produs şi tranzactii (îndeosebi offline).3 

Un volum mare de date de client, atât online cat şi offline care include informaţii detaliate de                
contact, date demografice şi de comportament, ca de exemplu istoria tranzacţiilor şi a               

răspunsurilor pe fiecare canal în parte.                               4 

 

4. Cât de uşor e să aduceţi date adiţionale în platforma de marketing pe care o folosiţi acum? 

Noile inputuri de date necesită intervenţia internă a IT-ului şi asistenţă de la furnizorul actual, plus       

un efort semnificativ de planificare în avans.           1 

Fişiere ad-hoc de date pot fi încărcate în sistemul de marketing cu asistenţă minimă de la IT;  cu     

toate acestea, datele pot fi utilizate doar pentru scopuri de analiză şi testare limitată.   2 

Fişiere ad-hoc de date pot fi încărcate în sistem de către marketing, fără ajutorul IT-ului. Asistenţa      

IT este necesară doar pentru a integra şi automatiza pe deplin aceste inputuri de date.  3 

Inputurile de date de la surse externe actualizează automat baza noastră de date, în timp real,         

asigurând actualizarea completă a comunicărilor noastre cu clienţii.           4 

Partea a 2-a: managementul datelor 



1.  Cât de atent monitorizaţi activitatea competitorilor? 

Nu monitorizăm modul în care se comportă competitorii noştri.      1 

Derulăm analize competitive atunci când stabilim strategia dar nu le revizuim într-un mod regulat. 2 

Derulăm analize competitive când stabilim strategia şi monitorizăm periodic activitatea                           
competitorilor, dar rareori acţionăm ca urmare a acestora.       3 

Monitorizăm în mod consecvent activitatea competitorilor printr-un set de proceduri interne şi                   
utilizăm, de asemenea, instrumente de analiză competitive pentru a sta la zi.                 4 

 

2.   Cum vă menţineti la zi cu tendinţele în domeniul dumneavoastră? 

Ne concentrăm pe activitatea proprie şi nu dăm multă atenţie tendinţelor din domeniu.    1  

Ocazional vizităm site-uri web comerciale, publicaţii şi evenimente, pentru a sta la zi.     2           

Monitorizăm în mod activ site-uri web comerciale, publicaţii, evenimente şi rapoarte consacrate  

în industrie. De asemenea, suntem la rândul nostru conducători de opinie şi împărtăşim  

buna practică pe aceste canale.             3 

Înafară de participarea la evenimente, site-uri web şi publicaţii, participăm în mod consecvent  

la activitaţiile asociaţiilor relevante şi colaborăm cu companiile de cercetare pentru a înţelege  

cele mai recente tendinţe în industrie.              4 

 

3.   Cum vă măsuraţi performanţa în relaţie cu competiţia? 

Ne concentrăm pe propria noastră strategie şi nu ne prea interesează comportamentul                          
competitorilor.              1          

Avem ‘un ochi’ pe activitatea competitorilor dar ne folosim intuiţia în a măsura cât de bine                       
performam în relaţie cu aceştia.                    2 

Monitorizăm activ performanţa competitorilor şi organizăm cercetare în rândul clienţilor noştri               
pentru a afla cum interacţionează aceştia cu competiţia.        3 

Folosim instrumente de inteligenţă competitivă pentru analizarea performanţei proprii în relaţie cu          
anumiţi competitori. De asemenea, lucrăm regulat cu agenţii de cercetare de piaţă pentru a                  
înţelege cum populaţia interacţionează cu competiţia.                            4 

   

4.   Cât de repede răspundeţi presiunilor competitive? 

Reacţionăm încet la activitatea competitorilor şi la schimbările din piaţă.     1         

Implementăm schimbările ca urmare a activităţii competitorilor, într-o manieră ad-hoc, când                   
avem timp.               2            

Derulăm cercetare de piaţă înainte de a începe campanii de marketing şi ne planificăm activitatea        
pentru a adresa în avans orice presiune sau oportunitate.       3 

Răspundem activ la presiunile competitorilor şi suntem gata sa ne schimbăm şi să ne adaptam                 
în orice moment.                     4 

      

Partea a 3-a: monitorizarea competiţiei 



1.   Ce nivel de automatizare în marketing operaţi în prezent? 

Nu există automatizare în programele sau procesele noastre de marketing.      1 

Transferul datelor în platforma noastră de marketing este automat dar campaniile de marketing sunt               
create manual.               2 

Automatizăm o parte din campaniile/programele de marketing dar cea mai mare parte este                            
realizată manual.               3 

Cea mai mare parte din campaniile/programele de marketing sunt automatizate şi rulate cu un program          
pre-definit şi/sau se declanşează la stimuli bazaţi pe comportamentul clienţilor. Aceşti stimuli sunt,                  
de asemenea, interactivi pe toate canalele.          4 

 

2.   Ce canale folosiţi în prezent pentru campaniile de marketing direct? 

Folosim doar unul sau două canale, cum ar fi mailing direct şi e-mail.      1 

Folosim o combinaţie de mailing direct, e-mail şi alte canale dar datele şi activităţile noastre rulează              
independent una de alta.             2 

Campaniile noastre de marketing rulează în toate canalele, respectiv mailing direct, e-mail, mobil,              
search şi social media. Campaniile rulează de pe platforme diferite şi înregistrăm rezultatele într-un                
singur loc, de obicei în spreadsheets.           3 

Campaniile noastre rulează în intregime peste toate canalele online şi offline şi sunt în întregime                   
integrate într-o singură platformă.  Administrăm toate datele noastre într-un singur loc, ele fiind                      
continuu actualizate, în timp real, pe baza comportamentului clienţilor indifferent de canalul pe care             
aceste schimbări sunt înregistrate.            4 

 

3.   Cât de interactive sunt campaniile dumneavoastră existente? 

Am setat un număr mic de programe multi-stadiale în cadrul unui canal unic de marketing dar nu avem           
instrumentele pentru a realiza acelaşi lucru peste toate canalele.        1 

Avem implementate o serie de programe-cheie cu stagii multiple şi acestea operează peste toate           
canalele, dar avem nevoie de ajutor pentru a analiza mai departe şi pentru a crea customer journeys                  
şi programe de bun-venit.             2 

Avem un număr mare de programe de marketing automatizate multi-stadiale, şi across channels, pe             
care le actualizăm manual periodic, ca rezultat al activităţii de marketing şi activităţii clientului.    3 

Avem o soluţie în întregime automată, care oferă analize automate în mod continuu şi care optimizează           
şi rafinează regulile de business din programele de marketing multi-stadiale, cross-channel.   4 

 

4.   Cat de integrate sunt funcţiile de marketing şi cea a administrării bazelor de date în companie? 

Echipele noastre lucrează independent, dar ocazional lucrează împreună pentru derularea unor activităţi. 1 

Echipa de marketing şi echipa de baze de date lucrează împreună la anumite proiecte dar avem şi             
echipe specializate care interacţionează doar ocazional.        2 

Avem echipe separate pentru date, campanii, search, email şi interacţionăm când trebuie să livrăm               
proiecte. Fiecare dintre echipe are baze de date independente, care nu se relaţionează una cu cealalată. 3 

Suntem o echipă pe deplin integrată şi lucrăm pe o platformă consecventă care ne permite şi să vedem            
la ce lucrează fiecare dintre noi la orice moment în timp. Ne întâlnim periodic pentru a planifica activitaţi            
şi ne putem schimba şi adapta fluid la schimbările din comportamentul clientului.      4 

    

Partea a 4-a: execuţia pe canale 



1.   Cum măsuraţi succesul campaniilor de marketing?   

Analizăm rezultatele campaniilor pe fiecare proiect în parte.        1 

Analizăm campaniile individuale şi apoi urmărim periodic performanţa şi tendinţele.    2 

Avem analiza şi raportare automată, care ne dau analiza la zi, iar aceasta este raportată la KPI  3 

Avem analiză şi raportare automată, care ne permite măsurarea continuă a ‘customer engagement’                   
şi performanţei de marketing, peste toate canalale, atăt în-bound cat şi out-bound, pe toate produsele               
şi segmentele de client.               4 

 

2.   Cum comunicaţi în interiorul companiei performanţa în marketing? 

Extragem datele din platforma de marketing şi le exportăm în spreadsheets pentru scopuri de analiză                
şi comunicare în organizaţie.            1 

Analiştii noştri generează rapoarte şi le încarcă într-un serviciu de raportare online, pe care oricine                    
din companie îl poate accesa.            2 

Avem acces la un instrument dashboard, unde sunt actualizate periodic rapoartele sau unde le putem             
actualiza, şi unde oricine din companie le poate accesa.        3 

Avem acces la instrumente de raportare online şi dashboards, unde putem actualiza rapoarte şi                       
analize, şi putem crea rapoarte noi, care sunt apoi accesibile oricui din organizaţie.    4 

 

3.   Cât de bine puteţi monitoriza şi analiza performanţa de marketing pe toate canalele, integrat? 

Înregistrăm date de răspuns pe anumite canale dar nu avem instrumentele sau expertiza sa analizăm             
performanţa.               1 

Înregistrăm date de răspuns şi analizăm performanţa în cadrul canalelor individuale şi utilizăm                        
rezultatele pentru a îmbunătăţi, dar nu avem vizibilitate asupra tuturor canalelor.    2 

Înregistrăm atât toate răspunsurile de pe toate canalele, cât şi datele eveniment şi utilizăm unelte de             
optimizare pentru a analiza aceste date. Apoi, acestea sunt folosite când administrăm bugetul şi                    
cheltuiala de marketing viitoare, pentru toate canalele.         3 

Întreaga activitate a clientului este înregistrată în platforma noastră de marketing, iar activitatea viitoare          
este ajustată în timp-real pentru a reflecta comportamentul acestora şi pentru a ne asigura că primesc           
comunicare extrem de targhetată şi relevantă.            4 

 

4.  Cât de bine demonstraţi ROI conducerii organizaţiei?  

În prezent avem probleme cu demonstrarea ROI.         1 

Dovedim ROI-ul activităţii noastre cum şi cand ne este solicitat, şi pe orice cale este solicitat de                     
conducere.               2 

Dovedim regulat ROI-ul activităţilor noastre de marketing  - de exemplu lunar, săptamânal, la trei luni,              
anual sau când conducerea îl solicită pentru întâlniri/prezentări.        3 

Putem dovedi uşor valoarea activităţii noastre, prin raportarea exactă şi actualizată care demonstrează        
ROI. Putem oferi aceste detalii oricând acestea sunt necesare sau pentru întâlniri planificate. Consiliul           
de conducere al companiei poate, de asemenea, accesa informaţia direct când şi dacă este necesar. 4 

 

Partea a 5-a: analiză şi evaluare  



Rezultatul 
Mulţumiri pentru timpul dumneavoastră în completarea acestei evaluări.  Următorul pas este de a aprecia 
unde este poziţionată compania dumneavoastră pe Curba noastră de Sofisticare în Marketing şi de a deter-
mina cat de smart este strategia dumneavoastră de marketing, în fiecare dintre cele 5 arii evaluate. 

Rezultatul ne va ajuta să vă propunem soluţii customizate cerinţelor specifice business-ului dumneavoastră, 
indiferent că sunt complexe sau mai reduse. Putem lucra cu dumneavoastră pentru a ne asigura ca ge-
neraţi ROI, realizaţi mai multă valoare din clienţii dumneavoastră şi vă asiguraţi că vă menţineţi avantajul   
într-o piaţă competitivă. 

Care este scorul? 

Primul pas este de a însuma scorurile în fiecare secţiune a evaluării şi de a determina scorul.  Numărul 
alocat fiecărui răspuns reprezintă valoarea punctelor aferente, respectiv 1 = 1 punct, 2 = 2 puncte etc. 

Scorul total în evaluarea dumneavoastră poate fi între 20 (cel mai de jos nivel de sofisticare) şi 80 (cel mai 
mare nivel de sofisticare). Aşadar, în cazul în care organizaţia dumneavoastră înregistrează scorul 2 la fiec-
are dintre întrebări, scorul total este 32 -  ceea ce înseamnă că organizaţia dumneavoastră este în acest 
moment la nivelul de Optimizare Canale (Channel Optimisation), respectiv între 31-50 puncte.   

Pe masură ce identificaţi poziţionarea companiei dumneavoastră pe Curba de Sofisticare în Marketing, 
puteţi determina, de asemenea, scorul în fiecare dintre cele 5 arii de marketing smart. Aceasta vă va ajuta 
să înţelegeţi la ce nivel compania dumneavoastră operează bine, şi care sunt ariile care pot fi îmbunătăţite.  
În fiecare dintre părţile evaluării, punctajul total este între 4 (scazut) şi 16 (mare), de exemplu, un scor de 4 
în Managementul Datelor arată că această arie necesită imbunătăţiri semnificative.   



Ce înseamnă rezultatele acestei evaluări 
pentru dumneavoastră?  
 

Bun, acum ştiţi unde este poziţionată organizaţia dumneavoastră pe Curba de Sofisticare în Marketing, dar 
ce înseamană asta pentru strategia dumneavoastră de marketing? Fie că scorul dumneavoastră este cum 
ce v-aţi aşteptat, fie că este o surpriză totală, vă asigurăm că vă putem da recomandări practice specifice 
cerinţelor dumneavoastră de business.   

 

Nivelul 1: execuţia pe canale (channel execution) 

Organizaţiile tipice care sunt la acest nivel depun eforturi semnificative pentru a livra mail şi e-mail targhe-
turilor lor. Campaniile sunt eficiente pe fiecare canal individual, dar rareori există coordonare de orice fel 
între canale. Deseori, companiile la acest nivel au baze de date multiple, în funcţie de canalul pe care lu-
crează, şi deseori nu oferă o imagine unică a clientului peste toate canalele. În general, aceste companii 
au departamente sau echipe multiple implicate în marketing dar care rareori împărtăşesc informaţii între 
ele. 

 

Nivelul 2: optimizarea canalelor (channel optimisation) 

Organizaţiile la acest nivel de maturitate încep să utilizeze tehnici mai avansate pe fiecare canal, ca de 
exemplu stimuli de declanşare (triggers) sau modele statistice, pentru a spori răspunsurile şi pentru a se 
asigura că fiecare canal este optimizat. În această fază, observăm deseori o semnificativă automatizare de 
campanii şi programe, iar, tipic, organizaţiile au un proces solid pentru selectare de liste şi managementul 
ofertelor.   

 

Nivelul 3: marketing pe canale multiple (multi-channel marketing) 

În această fază, companiile încep să se îndrepte spre o bază unică de date pentru toate contactele cu cli-
enţii. În mod tipic, marketerii sunt implicaţi în coordonarea ofertelor şi în a începe să definească regulile de 
business pentru atribuirea răspunsurilor din cross-channel. Baza de date este deseori integrată pe plat-
forme multiple pentru customer engagement, şi fiecare canal are o ‘voce’ clară pentru client. În sfârşit, pre-
ferinţele clientului pentru diferitele canale sunt în general menţinute şi strategiile şi frecvenţa de contact 
sunt croite după dorinţa clientului individual.   

 

Nivelul 4: optimizare integrată peste toate canalele (cross-channel opti-
misation) 

În această fază există un echilibru sensibil între campaniile pentru generare de cerere (în mod tipic campa-
nii out-bound care generează conştientizare şi interes) şi campaniile care înregistrează cerere (cele care 
reacţionează la clienţi la diferitele ‘momente ale adevărului’). Ofertele sunt deseori foarte bine corelate în-
tre canale şi sunt personalizate pe baza profilului clientului dar şi a contextului interacţiunii.   



Cum vă putem ajuta  
Acest ghid de evaluare este un punct de plecare pentru ca dumneavoastră să determinaţi unde este 
poziţionată compania dumneavoastră în ecosistemul complex de marketing contemporan. Vă va ajuta să 
scoateţi în evidenţă golurile în strategia de marketing actuală şi ne va ajuta să alegem soluţiile potrivite 
scopului dumneavoastră specific, pentru a vă conduce spre marketing smart.   

Totul începe cu datele.  Vă ajutăm să vă interpretaţi datele şi să obţineţi o adevarată imagine de 360 
grade a clienţilor, care poate fi şi imediat acţionabilă pentru iniţiative de marketing peste canale.   

Platforma Cross-Channel Marketing oferă o interfaţă intuitivă şi cababilităţi de back-end pentru integrarea 
uşoară cu orice alte surse de date şi înarmează marketerii pentru a executa interacţiuni de marketing la 
timpul potrivit şi în mod coordonat, atât pe canale individuale cât şi pe canale multiple.   

Toate comunicările sunt create şi livrate direct din această platformă, asigurând astfel că şi comportamen-
tul de răspuns este capturat şi înregistrat imediat şi devine accesibil în timp real, pentru a genera un şi mai 
mare grad de relevanţă în interacţiunile viitoare.   

 

Platforma Experian Cross-Channel Marketing  

Contactaţi-ne 
Soluţiile noastre sunt croite şi proiectate în aşa fel încat să ajute organizaţia dumneavoastră să-şi 
îmbunătăţească strategia de marketing, indiferent de nivelul la care operaţi în prezent.   

Pentru mai multe informaţii - 

vizitaţi:     www.mosaic.geo-strategies.com 

e-mail:   enquiries@geo-strategies.com 

Sunaţi la:  +44 (0)1223 205080 

Sau -            +40 (0)269 210832 
 

http://www.experian.co.uk/cross-channel�
http://www.experian.co.uk/cross-channel�
http://www.experian.co.uk/cross-channel�
http://www.experian.co.uk/cross-channel�


St John’s Innovation Centre 
Cowley Road 
Cambridge 
CB4 0WS 
United Kingdom 
www.geo-strategies.com 
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