Marketingova
automatizace
trikrat jinak:

od expertu pro experty

NasSe softwarova reseni

naslouchaji vasim problémuim
a skutecneé je resi



Uvodni slovo

S postupujici digitalizaci firemnich
procesu vstoupilo do kazdodenniho
zivota i spojeni marketingova
automatizace. Ukryvaji se pod nim
nastroje navrzene tak, aby automatizovaly
jednotlive kroky marketingovych procesu
a usetrily vam tak casi praci. Jak ale
takova automatizace vypada v praxi, co

si o ni mysli zkuseni odbornici a proc

by o0 ni vubec meéla vase firma uvazovat?
Odpovedi na tyto i dalsi otazky naleznete
v tomto e-booku, pri jehoz priprave

jsme vyzpovidali nase tri marketingoveée
experty. Doufame, ze vam jejich slova
dodaji inspiraci pro to, abyste i vy svUj
marketing prevedli na vinu automatizace,
Al a Business Intelligence.
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Co je marketingova
automatizace?

Pod timto pojmem se skryva vyuziti nejriznéjsich softwarovych nastrojd
k automatizaci siroké skaly marketingovych ukolu, od e-mailingu

pres analyzu dat az po spravu socialnich siti a personalizaci sdéleni.
Prinosem pro firmy je zde nejen Uspora Casu a prace, ale také usnadneni
a zrychleni komunikace se stavajicimi i potencionalnimi zakazniky. Ti
jsou diky automatizaci posouvani marketingovym funnelem efektivneji

V4 V4

a v konecnem dusledku podstatné zvysuji uc¢innost kampani.
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Daniel Sturm

CMO Seyforu

Rozhovor se CMO Seyforu, Danielem Sturmem, o tom,
jak diky automatizaci drzi krok s dobou.

Dane, jak do marketingu prichazela béhem tvé

kariéry automatizace?

Automatizace byla prirozenou soucasti
marketingového vyvoje. Akorat jsme se dostali od
excelovych tabulek az k umélé inteligenci. Dnes
uz nam jedna excelova tabulka na pUl roku urcité
nevystacCi, protoze roste potreba zpracovani dat
v redlném Case.

V jaké situaci ses nachazel, kdyz jsi poprvé zacal
zvazovat zavedeni univerzalniho automatizac¢niho
nastroje?

Jako velkou hrozbu v marketingu vnimam to, ze stale
trpi velkym nanosem z minulosti. To se prakticky
projevuje tak, ze mezi lidmi stale panuje mnoho
presvédceni zalozenych na pravde, ktera platila
pred dvaceti lety. Domnénky zalozené na starych
analyzach a datech ovsem neodhaluji, jak dnes
volit efektivni cestu k cili. Citil jsem silnou potrebu
rychle posouvat zakaznika. Abychom ve velké firme
byli schopni spolehlive zajistit proud zakaznické
cesty, potrebujeme automatizaci. Protoze zakaznik
je dnes jen jeden klik od konkurence a nesmi nam
uniknout kvUli nedostatku ¢i chybé lidské sily. Diky
automatizaci dame zakaznikovi v danou chvili presné
to, co potrebuje.

Zaroven diky automatizaci eliminujeme lidské chyby
a nahrazujeme pomoci ni repetitivni ¢innosti. Chyby
si totiz na zakaznické cesté rozhodné nechceme

dovolit.

Jaké problémy té vedly k rozhodnuti zacit
s automatizaci?

Velmi intenzivné jsem citil potrebu jedné datove
zakladny napric celym tymem. Zaroven jsem hledal
nastroje, které nam umozni atribucni modelovani,
beztoho totiz jde délat marketing na Spickové Urovni

jen spatné.

Jak se podletebe ménirole CMO diky automatizaci?

Z mého pohledu nijak zasadné. Kazdopadné nékteré
veéci muzu pustit z hlavy. Co bych kontroloval ob den,
dnes zhlédnu okem v systému jednou za mésic.

Zaroven mam ale také obrovskou radost z toho, ze
Clenové méhotymusetoho diky novymtechnologiim
hodnéuci,jsoustalevestrehu, conového prijde a maji

motivaci diky témto novym vyzvam rUst. Protoze

jakmile se s nastrojijednou nauci, moc dobre poznaji,
jak jim to ulehcuje praci a da vice ¢asu pro profesni

rust.

V ¢em vidis budoucnost automatizace za dalsich
51et?

Budeme ziskavat stale vetsi a vetsi mnozstvi dat.
Zakaznicka cesta nebude jedna, nebude jich ani
padesat, ale tisice. Diky machine learning budou
tvoreny a optimalizovany primo na miru. Predstavuji

si to jako takovou automatizaci automatizace.
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Trh se dnes vyviji tak rychle, ze
kdybychom délali rozhodnuti,
byt na zakladé tfreba jen mésic
starych dat, rikame si o to,

ze nase strategie bude velmi
pravdépodobné neuspésna.
Moderni nastroje nam
umoznuji reagovat na zakladeé
vcerejsich nebo dokonce

i dnesSnich dat.

Daniel Sturm
CMO Seyforu
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Samuel Pavlovic

Specialista digitalniho marketingu a implementace
Business Intelligence

Se Samuel o pouzivani Business Intelligence (Bl) v marketingu. Zaverem
3 tipy pro firmy, ktereé jsou vtomto oboru na startovni Care.

Same, v cem vidiS hlavni pridanou hodnotu vyuziti
Bl v marketingu?

Hlavni pridanou hodnotu vidim v automatizaci
prace. Pomoci Bl mizeme nahradit ,,diagnostickou*
cast marketingu, takze nemusime rucné sledovat
vykonnost jednotlivych kampani. Jednou denné
dostdavame souhrnny e-mail, ktery nam ukazuje,
kolik konverzi a mikrokonverzi (zobrazeny formular,
mira rolovani apod.) kazda kampan vygenerovala
a jaké ma demografické parametry (vék, pohlavi,
lokalita, zajmy, prijem domacnosti apod.). Muzeme
se tak plné soustredit pouze na optimalizaci nasim

marketingovych kampani a snizovani nakladd.

Jaka je tvoje vize wvyvoje Bl v marketingovych
trendech? Kde budeme za rok, za tii?

Seyfor je specificka spolec¢nost v tom, ze ma pod
sebou desitky rlznych obchodnich jednotek. To
nam dava moznost vytvorit typ Bl, ktery porovnava
data napri¢ rlznymi spole¢nostmi. Vytvarime tak
samoucici se automatizované reporty, které chapou,
ze pokud produkt X spusti lead gen kampan na
Facebooku s nizkym CPA a produkt Y takové kampané
nema, produkt Y by se meél inspirovat kreativou
i cilenim. U zakaznikl spolecnosti Seyfor mizeme
podobny systém pouzit napriklad k porovnani
ucinnosti kampani pro jednotlivé produkty.

Jak konkrétné se Bl podili na tvorbé uspésné
strategie?

Uspé&nou marketingovou strategii nelze vytvotit bez

dat. Vzhledem k tomu, ze pravé Bl dokaze vytvorit
informacni panel plny skute¢nych poznatkl o tom,
co funguje ¢i nefunguje, neni dle mého nazoru mozné

bez Bl v marketingu dlouhodobé Uuspésné existovat.

Proc¢ uz firmy Bl v marketingu nepouzivaji?

VétsSina spolecnosti nema vlastni Bl tym, prestoze ho
v podstaté kazdé marketingové oddéleni potrebuje.
Lidi, kteri umi analyzovat, transformovat data
a cerpat z nich poznatky, je v republice strasné malo
— a témér nikdo z nich neumi pracovat s cloudovymi
platformami, jako je MS Azure, bez kterych se Bl na
vysoké urovni prakticky neobejde.
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Jakeé 3 tipy bys dal
firmam, které stoji

na startovni care
integrace Bl do svych
marketingovych
aktivit?

Prvni tip je vyCistit data v GA4 a GTM. Stale se
setkavame s tim, Zze nékteré metriky byvaji technicky
Spatné definované, nebo vidime duplicitni konverze
jako form_submit a form_sent. Je tézké se v datech
vyznat, pokud je pred presunem do cloudu nevycistite.

Druhym tipem je vyuziti cloudové platformy, kde se
data z ruznych zdroju spoji do jednoho ,,celofiremniho
mozku®. Prikladem je BigQuery, ktery umoznuje
pracovat se surovymi daty z GA4, coz zpresnuje méreni
a naslednou vizualizaci.

Tretim tipem je nezapominat na méreni mikrokonverzi.
Pokud nejste velka e-commerce spolecnost, data

typu form_submit vam toho o efektivité jednotlivych
kampani moc nereknou, specialné pokud je

téchto konverzi méné nez 50 za mésic. Je také

dobré analyzovat metriky, jako je ¢as na strance,
doscrollovani na konec stranky, form_shown na
zobrazeni formulare. Na zakladé téchto mikrokonverzi
1ze vytvaret dashboardy a Cerpat poznatky, na jejichz
zakladeé 1ze optimalizovat celou cestu zakaznika.
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Alexandra Mlynekova

Specialistka na marketingovy vyzkum

Povidani o marketingovem vyzkumu pohanenem automatizaci, ktery otevira
dvere ke zpéetné vazbe a cennym datlm o zakaznicich, ktera se daji povazovat za
firemni poklad

Alex, tvé vyzkumy se zabyvaji zakaznickou
zkuSenosti neboli CX. Jaky vyznam ma tento smér
vyzkumu uvnitr firmy?

CX je takovym spolecnym bojovym ukolem pro
celou firmu. Jedna se o komplexni systém zabyvajici
se potrebami a pocity zakaznikd. K dosazeni dobré
zakaznické zkusenosti je zapotrebi tymové prace
napric celou firmou a vSemi oddélenimi.

Prostfednictvim marketingového vyzkumu mizeme
porozumet potrebam zakaznikl a tyto informace
rozsirit do celé firmy a byt tak zdrojem motivace pro
zlepsSeni nasich sluzeb i komunikace.

Pfed nedavnem jste v ramci tymu implementovali
automatizacni nastroj, pomaha ti pravé ten

s vyzkumem i pii takovém objemu zakaznik(?

V idealnim svété bychom vytvareli zakaznické cesty
na miru na zakladé osobnich setkani, rozhovoru
adiskusi. Toocividné prinasem objemu nejde. Adnes
na to nema Cas veétsinou ani zakaznik. Tato otazka nas

trapila.
Priblizis nam, jak vypada tvoje denni agenda?

Pravé diky automatizacnim nastrojim, je velka Cast
mé agendy automatizovana. Zaclenuji tak prizkumy
spokojenosti do automatizovanych zakaznickych

cest. Zdddm o zpétnou vazbu v rdznych fazich

zakaznickeé cesty. Ochota poskytnout zpétnou vazbu
mi také napovida, koho mUzu pozadat o osobni
rozhovor, kdyz potrebuji kvalitativni data.

Jak se tedy v souhrnu divas na souvislost mezi
zakaznickou zkusenosti a automatizaci?

Jako na skvélou kombinaci a rychly pristup ke

klientovi.

Prostrednictvim automatizace sbirame zpétnou
vazbu a cenné udaje, které nam umoznuji rychlé
zlepsovani. To zvysuje kvalitu CX. Vysledkem je vice
spokojenych zakaznikl, kteri nam zUlstavaji vérni,
a vice prostredku na ziskavani zakazniku novych. Diky
udajum, které shromazdujeme z marketingovych
prizkumu, se také mUzeme 1épe starat i o nové
zakazniky, protoze dokazeme lépe predvidat jejich
budouci potreby, jejichz znalost je zakladem pro
tvorbu strategie. Za mé je osobné zpétna vazba

zkratka nejcennéjsim zdrojem dat.
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Jak ziskat ucinnou zpetnou vazbu?
Jak si udrzet zakazniky? Vsichni
vime, ze udrzet si stavajiciho
zakaznika je mnohem levnéjsi nez
ziskat nového. Odpoveéed jsme nasli
v pravé zminované marketingové
automatizaci. Dokazeme se diky ni
dostat k velkému mnozstvi klientu
a na zaklade jejich zpétné vazby
operativné zmeénit to, co drhne.
Zakaznik je v nasi firme prece
hlavni hrdina.

Alexandra Mlynekova
Specialistka na marketingovy vyzkum
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