PODACI U MARKETINGU

Tipovi | upravljanje podacima (data) i njihov
znacaj za marketing

LAZAR DZAMIC



Crunch time in France

Th & Ten years on: banking after the crisis

E C 0 n O m i S t South Korea’s unfinished revolution

Biology, but without the cells

e STH-LITH 2017

The world’'s most
valuable resource
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Najbrze rastuci svetski ‘traded commodity’
NasSi podaci vrede 8% od EU BDPa



Podaci (Data) vs.Uvid (Insight)

Podaci sluze optimizaciji, uvidi sluze inovaciji



an insight is a credible and novel
finding tied to a clear so what

*Interna Google ZOO definicija



Podatak kao uvid

n"‘f[/(lnllc SUBBCRIBE BEARCH MENUS VIDEO

A man’s age vs. the age of the women who look best to him
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http://www.theatlantic.com/video/index/380086/the-uncomfortable-data-behind-online-dating/

Podaci su svuda oko nas




L
Jedan tweet

- 150 metadata points (i bez sadrzaja...)

- ID (korisnika, kao | oni za replies, retweets |
favourites)...

- Vreme slanja, lokacija, jezik, broj sledbenika,
datum kreiranja naloga, URL web prezentacija
(ako postoji) itd.

- Sve ovo sluzi meta-analizi trendova na trzistu,
teritoriji il komercijalnoj kategoriji...

Pinned Tweet
Lazar Dzamic < yusmart - Sep 19
O strateSkom planiranju u novom Vremenu... vreme.rs
/ems/view.php?i...

FAVORITES »
5 y O ROE

Elasticsearch, objavljeno u WSJ, Jun 2014



Vrsta podataka - nestrukturisani

- Oko 85% podataka u kompanijskim
sistemima — kao I van njih

- Vecina stvari koje nisu u uredjenim
bazama ili indeksirani na drugi nacin

- Interna e-posta, prezentacije,
dokumenti, tabele, PDFovi, slike,
audio, video...

- Takodje, i postovi na druStvenim
mrezama, komentari, blogovi...

- Kompanijska i potroSacka memorija —
ali kako je organizovati?

- Cesto pominjani i kao ‘skriveni podaci’
(dark data)
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Vrsta podataka - strukturisani

- Indeksirani podaci koji se mogu lako
identifikovati u elektronskoj strukturi kao
sto je baza podataka

- Razni tabularni programi, na primer
Excel, ili platforme kao Salesforce.com,
Su primeri rada sa strukturisanim
podacima

- Strukturisani podaci obi¢no sede u
‘relacionim bazama’ (relational
databases) — podaci se statistiCki mogu
povezati na razne nacine (analiza)

- XML (Extensible Markup Language)
kodira dokumente u strukturisanu formu
za lako procesovanje.Ali sam ne
prikazuje podatke (kao na primer HTML)



https://www.youtube.com/watch?v=yUw-aTOwAw8

CMI (Customer & Market Intelligence) se
moze posmatrati i kao pokusaj da se
sveukupno znanje o potrosacima
strukturise u sistem koji omogucava
specifichu, relevantnu i profitabilnu
marketing akciju.



Vrste podataka za CMI - po sadrzaju

s N
Seocijalna demeografija

(secial demographics & lifestage):
Starost, geografija, pol, obrazovanje,
bracni i porodiéni status, viasniStvo nad
nekretninama, autom...

g W,
s ™

Zivotni stil (lifestyle):

Ponasanje i konzumiranje raznih
proizvoda i usluga, kao i medija:
putovanja, sport, kultura, hrana, hobiji,
TV, internet...

" J




Vrste podataka za CMI - po sadrzaju

' N
Psihografija

(psychographies):

Stavovi prema Zivotu, okruZeniju,
kategoriji, brendu, proizvodu... vrednaosti
i mativacije koje ih vode kroz Zivot

" /"
' __ AW - LY 4
;rtq;z:ugraﬂ]:hm) "MOM & DAD |

Qdnos prema tehnologiji, posebno
digitalnoj: tehnoloski optimisti/pesimisti,
koriS¢enje platformi, strahovi/barijere...

" WV




Vrste podataka za CMI - po sadrzaju

-
Reakcija ha nase kampanje
(campaign (nen/iesponders):

Kako reaguju na nasu kemunikaciju:
sta, koliko Cesto, kojim kanalima...

.

N
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Transakcioni pedaci/penasanje
(Wednast - RFV)

Kolike su vredni za brend tokom svog
‘2ivotnog veka': da li kupuju mneoge ili
éesto, kada, novi ili stari kupci, gde

kupuju...
.

~

/




Vrste podataka za CMI - po sadrzaju

F/I'nlaultlcarllnmust kempaniji A
(sentiment/advecacy):

Kakeo o proizvedima/uslugama govore

na drustvenim mrezama, kakvi su im

prikazi proizveda, ili ocene, da li nas

\prepomc‘:uju... j
4 N

Kontakt pedaci i privilegije
(contact data & permissions):
Adresa, email, FB i TW nalozi, mebilni
broj, privilegije za kontakt...

" J




Podaci kao ‘portret’ potrosaca...

SINGLE
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Ujedinjeni profil potrosaca



Vaznost dobre analize*

Volvo — glavni uticaj na odluku da li da se
kupi Volvo je Cesto bio pas

Virgin Holidays — ljudi koji bukiraju odmor
vise od 10 meseci unapred obiCho
bukiraju drugi pre nego sto odu na prvi

Tesco — vise od 15% online kupovine se

desSava posle 10 sati uvecCe; specijalne
ponude za noc¢ne kupce

*Moja direktna iskustva sa klijentima



Vaznost podataka u ‘cookieless’ svetu (own data/1st-party data)

PUBLICITY

MEDIA RELATIONS
AUTHORITY BLOGGER RELATIONS
INVESTOR RELATIONS
OPTIMIZED CONTENT INFLUENCER RELATIONS
SHAREABLE CONTENT fuvevirrrvnnrenes eeer i "
ENGAGING CONTENT "
GOOGLE AUTHORSHIP INFLUENCER ENGAGEMENT
MEDIA
Ula RESPONSE TO DETRACTORS
PAID MEDIA DETRACTORS TURNED TO LOYALISTS
FACEBODK SPONSORED POSTS LOYALISTS TURNED TO AOVOCATES
SPONSORED TWEETS

TWITTER CARDS :

FAN ACQUISITION ."._'.. mm”

LEAD GENERATION CHARITY TIE-INS
OUTBRAIN COMMUNITY SERVICE
CO-BRANDING
INCENTIVE
AFFILIATE SOCIAL MEDIA
BRAND AMBASSADORS FACEBOOK
SPONSORED CONTENT TWITTER
NATIVE ADVERTISING "..' LINKED-IN
OWNED VR by
PINTEREST
MEDIA INSTAGRAM
CONTENT VINE
CREATE FROM EXPERTS K GOOGLE«
EMPLOYEE STORIES | !
CUSTOMER STORIES | """
USER-GENERATED CONTENT
REVIEWS
BRAND JOURNALISM
WEBINARS, VIDEOS & PODCASTS




Zasto bi nam potrosaci dali svoje podatke?

- Zato Ssto mi nudite nesto korisno

- Zato sto mi nudite nesto vredno

- Zato sto mi nudite nesto zabavno

- Zato sto mi nudite neSto Sto mogu da podelim sa prijateljima
- Zato Sto mi nudite nesto vrlo liéno

- I, naravno, ako kupujem vas proizvod/uslugu...

- Mora da postoji jasna i stimulativha ‘razmena vrednosti’

Value Exchange (VE)




GDPR-friendly prikupljanje podataka

THE FREE 2015 [
PERSUASION GUIDE |-

YES GET THE FREE GUIDE )

=



OSNOVI SEGMENTACIJE

Principi i oblici segmentacije potrosaca



Sta je segmentacija potro3aca?

Grupisanje potrosaca u specificnhe ‘korpe’ u cilju poboljsavanja ciljanja,
personalizacije poruka, relevantnosti sadrzaja i ponuda i bolje efikasnosti
| profitabilnosti marketing i biznis napora.



Tri vrste ‘'segmenata’ u marketingu

1. Arhetipovi (user archetypes) - Na nivou brenda i kategorije

SOCIAL

THE HERO AND :
THE OUTLAW

LS Building Extraordinary Brands
ﬁ Through the Power of Archetypes J®
B Margaret '\1.1rl\ & Carol S. Pearson

o “1; .. .'v

ORDER



Tri vrste ‘'segmenata’ u marketingu

PERSIL PLAYS THE EXPLORER

045 I Mg s
TS CONFIDENCE

httodwww. youtube.comiwatchiv=-0_VUUe36wec

Koji arhetip je brend ili njegovi glavni potrosaci? @



Tri vrste 'segmenata’ u marketingu

2. Segmenti (user segments) - Medijii CRM
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Young Families
Goal: Acquisition

Region: Countrywide with an
accent on London & South
East

Wales status:
34.5% of Wales trips
What to offer them:

short breaks, deals, budget
hotels, family activities,
diversity of activities in Wales

\ Y.




Segmenti kao kombinacija statistiCki znacajnih varijabli

» Porodice sa malom decom, kao i porodice mladjih roditelja

« Manje verovatno da su posetili Vels

 Finansijski ograniceni (3* hoteli kao uobicCajen izbor)

» 34% grupnih putovanja u Vels je sa 1 ili 2 deteta, ali samo 3%
onih koji popune veb anketu na Visit Wales sajtu iz ove grupe...
 Imaju najjaCu emotivnu rezonancu sa Velsom (emotional
proximity) od svih grupa (22% na nivou 9/10)

« Dugorocno vredni za Vels kao dopuna turistickog priliva od
porodica i kao oni koji preporucuju prijateljima

» Takodje, potencijalna publika za kratke i jeftine ponude (breaks)



Segmenti kao kombinacija statistiCki znacajnih varijabli

» Glavne barijere za posetu: ‘nedostatak ponude’, ‘ne znam sta ima
tamo’ (+ obavezno ‘vlazno vreme’)

* Nakon posete (ili kada odluce) navode ‘prirodu’, ‘dobar izbor
aktivnosti’, ‘dobar vrednost za novac’ i ‘dobar za porodice’ kao
razlog za posetu — interesovanje i odluka porastu Cim saznaju malo
viSe o tome sta ima u Velsu!

« Strategija: razviti strategiju akvizicije koja se oslanja na
raznolikost porodiCne ponude u Velsu: raspon aktivnosti za

porodice, vrednost za novac, butikni jeftiniji hoteli...)



Tri vrste 'segmenata’ u marketingu

3. ‘Persone’ (user personas) - Uglavhom za veb dizajn

- ‘Jim’ - purchasing manager for a home cleaning products manufacturer —
(potential client use cases)
- Finding a new product easily
- Detailed information about the BU that produces the product

- Detailed product info (MSDS, product application, safety, ISO certificates,
packaging, storage & transport, pricing, which other manufacturers have used
it etc)

- News releases about the product

- Akzo Nobel innovation policy and how the new product resulted from it

- Terms of trade

- Contact details of a relevant person to obtain more information, samples etc.
— preferably locally

- Or, alink to register for the Akzo Nobel extranet in order to access product &
terms-of-trade information

- General information about Akzo Nobel, including news from the relevant BU



Dakle, da bi nesto zvali ‘segmentom’, mora da bude...

« Specifican/drugaciji od drugih: segment se po
ponasanju, strukturi ili drugim vaznim dimenzijama
mora znacajno razlikovati od drugih grupa

* Prakti¢an: oCigledno kako na njemu mozemo da
baziramo specificne marketing strategije i taktike

« Profitabilan: doprinosi poboljSanju poslovnih,
marketing i komunikacionih rezultata — deluje u prakst!



4

An insight into
our segments

visitscotland.org

@S%Hand'

Affluent Southern Explorers (W1's)

@

Midlands and Southern UK (36% London)
Profile Holiday motivations Accommodation
1At wifluent pegrrmnt Teaved Froordiant 1a fwne Marw mdiviciud BSES / gessans hotels
Wice ago range lavecage age &5 LUK wosed Alennd selt cotenng fnends | {armly
Froinsaonala Tk kgnt biwats modlv Exit sormw shc e
n vl
Carddent / docermng Faphor e fiom o
Heh acturswrn Hew and tamdar

Madlands ared Sous UK GE% Londesd

Got off beaten track

Scottish experience

Adtwenc

Inapeirg

Hww

Frwtenrranml ( green

@ How the tourism industry can help

WS eopty aUS te ebeancr 80 (snresondatens of ceees 2l the besten ek,

Media habits

Lifestyle Relationship to Scotland

Not meterialatic Vs - culmoomy teke hohdays and shart
Time / freedom tor sed orwatn m Sootand

Astheet oxponeccns Geoguehcaly datam hut stang
Broadun meds [Sormedron

Buskd knowindge

Interests / activities

Welking

Intermet: Hgh uaage. hunchonal
purpoae e g news, borkogl, 0% go
ofine overyday. Some scive perapanon
Idormniond musc sl

Wikdhis, netuew

TV: Cunrest AMaes. Arts and Cuttien
Dima ond Emertanment. 2-3 hours o day

Cutturm, golf, pood food sod cnnk

Pross: Qualay Nowe 1 - 4 trres & woet

Loca! events srd festives

Racho: Clemae FM. flado 4. 15 hours » day
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(O ovome ¢emo govoriti detaljnije u modulu o segmentaciji)

Podaci kao osnova za segmentaciju

‘Persone’

(user personas)
Uglavnom za web
dizajn

Segmenti
(user segments)
Mediji i CRM

Arhetipovi

(user archetypes)
Na nivou brenda i
kategorije



Dimenzije za profilisanje — Tesco primer
Lifestyles are built from a customer’s “DNA” profile

Miss Jones’s DNA Profile
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* 25,000 products are used to create a
customer’ DNA

* We have a DNA profile for every single
customer

dunhumby

© dunnhumby 2008 | confidential




Pitanja?



