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Uptyneto juz ponad 40 lat od czasu, gdy Lester Wunderman po raz pierwszy uzyt zwrotu
»~marketing bezposredni” oraz ponad 100 lat od powstania pierwszej organizacji branzowej.
Zasada marketingu bezposredniego - dotrze¢ do wybranych osdb za pomoca kanatu
komunikacji, umozliwiajagcego przekazanie przesytki bezposrednio pod dany adres — obowigzuje
do dzis, choc¢ krajobraz, w ktorym dziatajg marketerzy i klienci, ogromnie sie zmienit pod

wptywem ciggtego postepu technicznego.

Dodatkowo, od czasu pogorszenia koniunktury gospodarczej, marketerzy zmuszani sg szukac
coraz wiekszych oszczednosci. Aby uzyskac zatwierdzenie budzetu, musza pokazac¢ wyrazng
droge od inwestycji do zysku. Tym bardziej wiec zalezy im na wyeliminowaniu przekazéw
kierowanych do niewtasciwych osob lub za posrednictwem niewtasciwych kanatow.

Aby przeprowadzi¢ skuteczng kampanie marketingu bezposredniego, konieczny jest fatwy
dostep do witasciwych danych. O rozmiarze sukcesu akcji decyduje stopien poprawnosci danych
klientéw, bo tylko takie dane umozliwiajg niezawodny kontakt z wtasciwg osobg, nawet

w przypadku zmiany danych osobowych.

Niestety, w wielu firmach nie bierze sie pod uwage szybkiego spadku jakosci danych, oraz nie
sg one regularnie weryfikowane. W istocie, dane konsumentéw dezaktualizujg sie w takim
tempie, ze kazdego roku 22% wiadomosci wysytanych pocztg elektroniczng nie dociera do
adresatal. W Wielkiej Brytanii juz po czterech latach cata baza danych klientéw praktycznie nie
nadaje sie do wykorzystania w kampanii marketingu bezposredniego. W innych krajach
europejskich sytuacja bywa jeszcze gorsza, na przyktad w Polsce dane dezaktualizujg sie

niekiedy nawet w tempie ponad 30% rocznieZ2.

W Wielkiej Brytanii ponad 20 milionéw przesytek miesiecznie nie trafia do adresata, a straty
Z tego tytutu szacowane sg na 200-300 milionéw funtéw3. Na szybka degradacje danych
wptywa tak prosty czynnik, jak przeprowadzki.
Kazdego roku w samej tylko w Polsce:

' 20 000 osbb przeprowadza sie zagranice*

' 100 000 os6b przechodzi na emeryture

' 380 000 oséb umiera

' 220 000 oséb bierze Slub

' 65 000 os6b rozwodzi sie

' 400 000 os6b staje sie rodzicami A m®
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Dane konsumentow dezaktualizujg sie takze z wielu innych powoddw. Moze to by¢ na przykiad
zarejestrowanie sie w ogolnokrajowym spisie ,,opt-out” (rezygnacja z otrzymywania reklam -
tzw. Lista Robinsona lub serwisy typu ,wypisz sie”). W Wielkiej Brytanii 5 miliondw rodzin

i pojedynczych osob korzysta juz z takiego serwisu (MPS - Mailing Preference Service),
natomiast w spisie Telephone Preference Service figuruje ponad 16 milionow abonentéw>.
Numery telefonow dezaktualizujg sie rowniez z powodu czestych zmian operatoréw czy samych
telefondw oraz braku informacji o zmianie/eliminacji numeru stacjonarnego przy
przeprowadzce.

Utrzymanie aktualnej bazy danych stato sie jeszcze trudniejsze, od kiedy zwiekszyta sie liczba
kanatdw komunikacji, z ktdrych mogag korzysta¢ konsumenci. Dane kontaktowe jednej osoby,
zebrane za posrednictwem réznych kanatéw, sg bardzo czesto niespdjne z kilku powodow.
Wiele oséb podaje rézne dane, w zaleznosci od miejsca kontaktu. Niektdrzy celowo uzywajgq
kilku adreséw email - innego do korespondencji prywatnej, innego do otrzymywania
materiatdw reklamowych i biuletyndw, itd.

Wiele organizacji nie korzysta tez z metody SCV (Single Customer View), pozwalajacej
sktadowad wszystkie informacje o danej osobie w jednym miejscu i odpowiednio czysci¢ dane,
aby otrzymac jeden spdjny obraz klienta. Ponadto formularze do danych kontaktowych bywajg
czesto niespdjne: w niektérych prosi sie uzytkownika o podanie adresu email i numeru telefonu
komorkowego, a w innych z kolei numeru telefonu stacjonarnego, itd. Dlatego czesto nie jest
oczywiste, ze klient kupujacy produkty w sklepie i klient, ktory rejestruje sie pdzniej on-line

w celu uzyskania karty lojalnosciowej w tej samej firmie to jedna i ta sama osoba.

Marketerom zalezy dzi$ bardziej niz kiedykolwiek na tym, aby kazda przesytka wysytana

w ramach danej kampanii trafita do wtasciwego adresata za pierwszym razem. Rozwigzaniem
tego problemu jest zastosowanie nowoczesnych metod kontroli jakosci danych, dzieki ktorym
mozna skutecznie dotrze¢ do konsumentéw, a zarazem znaczaco zmniejszy¢ wydatki

i ograniczy¢ straty.
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BLEDNE DANE: STRATA CZASU KONSUMENTOW
I ZMARNOWANE PIENIADZE FIRMY

Niskiej jakosci dane sg podwdjnie szkodliwe dla firmy: przyczyniajg sie do marnowania

pieniedzy oraz do podejmowania btednych decyzji. Obie te kwestie w znacznym stopniu
ograniczajg mozliwosci prowadzenia skutecznych kampanii marketingowych. Do niektorych
konsumentow nie mozna dotrze¢, poniewaz ich dane kontaktowe zmienity sie. Inni z kolei
otrzymujg materiaty, ktérymi nie sg zainteresowani. Jeszcze inni dostajg przesytki adresowane
do kogos innego. Nieuniknionym skutkiem korzystania z danych niskiej jakosci jest takze
postepujaca degradacja bazy danych, co z kolei powoduje, ze coraz wiecej oséb rezygnuje

z otrzymywania przesytek. Tym samym firma traci kontakt z coraz szerszg grupg konsumentéw.

Mimo powyzszych faktéw wcigz czesto sie zdarza, ze przy wyborze dostawcy, ktéremu ma
zostac zlecone prowadzenie bazy danych klientow, niektdre organizacje przywigzujq
stosunkowo niewielkg wage do jakosci i analizy danych. W badaniu ankietowym, w ktorym
wzieto udziat 88 brytyjskich firm zajmujacych sie marketingiem®, tylko 6% wymienito jakos¢
danych oferowanych przez ustugodawce jako gtdwne kryterium przy wyborze tej firmy.

STRATY FINANSOWE

Istniejg dwie gtéwne przyczyny powstawania btednych danych w bazie i marnowania srodkow:
zasmiecanie bazy danych duplikatami i fragmentaryzacja kanatéw komunikacyjnych. Czesto
powodujg one, ze baza danych staje sie bezuzyteczna, jesli firma nie podejmuje krokdéw
zaradczych.

Dublowanie sie danych to czesta przyczyna wyzszych kosztow. Firma Acxiom przeanalizowata
wyniki przeprowadzonych w ciggu 5 lat analiz baz danych swoich klientéw, w réznych branzach
na rynkach europejskich. Okazato sie, ze bazy danych z informacjami o indywidualnych
konsumentach zawierajg $rednio prawie 8% duplikatéw. Przyczyng tego problemu jest czesto
model biznesowy, ktory zaktada przechowywanie informacji o klientach firmy w kilku bazach
danych. Wiele firm jest nadal zorganizowanych na zasadzie ,siloséw”, a poniewaz miedzy
systemami nie ma ptynnej wymiany informacji, tworzone sg nowe rekordy dla klientow, ktorzy
juz sg reprezentowani w innej bazie danych tej samej organizacji.

Brak integracji informacji w postaci SCV (Single Customer View) to tylko jeden problem. Nagte
zwiekszenie liczby kanatow komunikacji, ktore obserwuje sie w skali globalnej jest szczegdlnie
istotne w Europie - kolebce technologii mobilnej. Dzis mozna wysytac i odbiera¢ emaile, SMS-y
i MMS-y za pomocg najrézniejszych urzadzen - telefondéw komodrkowych, smartfondw,
laptopdw, stacji roboczych i tabletow. Pod koniec 2010 roku nasycenie rynku smartfonéw

w Wielkiej Brytanii, Francji, Niemczech, Hiszpanii i Wtoszech osiggneto 31,1% populacji
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uzytkownikéw urzadzen mobilnych w tych krajach’. W Polsce w potowie 2011 roku bylo to
odpowiednio 14% i procent ten dynamicznie rosnie.

Poniewaz konsumenci spedzajg coraz wiecej czasu on-line przy uzyciu urzadzen przenosnych,
marketerzy przeznaczajg wiekszg czesc¢ budzetu na emaile, portale spotecznosciowe i reklamy

internetowe. Jesli jednak nie majg do dyspozycji danych adresowych wysokiej jakosci, to
ryzykuja, ze srodki te zostang zmarnowane. Adres email zmienia sie znacznie czesciej niz
tradycyjny adres pocztowy, a konsumenci korzystajq czesto z kilku kont poczty elektronicznej.
W Wielkiej Brytanii czynniki te powoduja, ze $rednio az 7% wiadomosci do obecnych klientéw
oraz 17% wiadomosci do potencjalnych klientéw nie trafia do adresata®. W 2010 roku ponad
20% emaili wystanych do uzytkownikéw we Francji nie trafito do adresatow®.

Mozliwosci przeprowadzenia wielokanatowej kampanii marketingowej jeszcze nigdy nie byty tak
bogate jak obecnie, ale bez danych odpowiedniej jakosci nie da sie ich w petni wykorzystac.

Co wiecej, dalszy nieuchronny rozwoj kanatéw komunikacji w coraz wiekszym stopniu bedzie
utrudniac dotarcie do konsumentow, jesli firmy nie zainwestujg w odpowiednie rozwigzania do
podnoszenia wartosci danych.

NIEPRAWIDLOWE DANE

Dokonujac segmentacji rynku marketerzy uzywajq informacji m.in. o zakupach dokonanych
w przeszitosci, danych demograficznych i informacji o etapach zycia konsumentéw. Budzet
kampanii tworzony jest przy uwzglednieniu dotychczasowych wynikdéw i potencjatu kazdego
segmentu, ale niska jako$¢ danych utrudnia przeprowadzenie wtasciwego podziatu populacji
konsumentéw na grupy.

Btedne dane powoduja, ze obraz potencjatu sprzedazowego firmy jest znieksztatcony, a jego
analiza jest nieobiektywna. Dlatego marketerzy, ktérzy opierajg sie na takich danych, mogg
podejmowac niewtasciwe decyzje. Rownie szkodliwy moze by¢ tez brak blizszych informacji

o klientach obok nazwiska i adresu. Dla wielu organizacji metoda Single Customer View moze
by¢ nowoczesnym rozwigzaniem, zaktadajacym zbudowanie wielowymiarowego obrazu klienta,
w oparciu o dane dostarczane z rénych zrédet, np. kampanii marketingowych. Jednak bez
informacji o zachowaniach zakupowych i mozliwosciach finansowych konsumentéw marketerzy
majg niepetny obraz swoich klientow. Dopiero gdy rekordy w bazie danych zawierajg wiecej
zmiennych, mozna trafniej dobra¢ grupy oséb, do ktérych bedg kierowane dziatania
marketingowe oraz skonstruowa¢ komunikat dopasowany do profilu poszczegdlnych grup.

ACXIOM
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WIARYGODNE DANE: NOWA GENERACJA

Aby skutecznie przeciwdziataé stratom finansowym oraz zapewnic lepszy zwrot z inwestycji
(ROI) i zwrot wydatkow poniesionych na marketing (ROM), firma musi mie¢ dostep do
doktadnych danych. Aby z kolei marketerzy mogli korzystac¢ z baz danych, spetniajacych ten
warunek, potrzebne sgq odpowiednie rozwigzania.

Nowoczesne narzedzia do weryfikacji danych pozwalajq przeprowadzi¢ skuteczng kampanie
reklamowg, zapewni¢ wiekszy odzew w grupie potencjalnych nabywcéw i zwiekszy¢ wartos$c
kazdego kontaktu z klientem. Rozwigzania te pomagajg zapewni¢ precyzyjnosc¢ danych, gdyz
nie ograniczajg sie do prostej weryfikacji. Wysoka jakos$¢ danych moze stac sie zrodtem zyskow
- a nie kosztow — gdyz umozliwia skuteczniejsze dotarcie do klientdw przy wykorzystaniu
kampanii marketingu bezposredniego, telefonu i cyfrowych kanatow komunikacji, w tym poczty
elektronicznej.

Utrzymanie bazy danych wysokiej jakosci przy pomocy wtasnych zasobow moze prowadzi¢ do
problemoéw. Nie tylko czesto zmusza do rezygnacji z petnego obrazu klienta - Single Customer
View (SCV), ale takze powoduje, ze przedsiewziecia majqce na celu uporzgdkowanie danych sg
odktadane na pdézniej, a nawet catkowicie zarzucane, poniewaz brakuje na nie Srodkow.
Ponadto pracownicy firmy tatwo popadajg w rutyne, zamiast szuka¢ nowatorskich rozwigzan
oferowanych przez zewnetrznych ustugodawcéw. Po trzecie, wewnetrzne rozgrywki polityczne
w firmie — na przykfad rywalizacja o kontrole nad danymi miedzy dziatem IT i dziatem
marketingu — hamujg postep. Wreszcie, zdarza sie, ze wewnetrzne zespoty majg sktonnos¢ do
stosowania nadmiernie rygorystycznych kryteriow przy weryfikacji danych, powodujac utrate
cennych informaciji.

Rozwigzanie tych problemdédw wymaga zmiany strategii. Przede wszystkim nalezy uznac za fakt,
ze porzadkowanie danych nie jest czynnoscig jednorazowa, lecz powinno by¢ elementem DNA
danej organizacji. Dlugoterminowa wspodfpraca z zewnetrznym ustugodawcg pozwoli stworzyc¢
proces statej weryfikacji danych, w ktdrym baza danych bedzie ,sie uczy¢” na podstawie
stworzonych dla niej regut i na biezgco aktualizowa¢ dane klientow.
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USLUGODAWCA NAJWYZSZEJ KLASY ZASTOSUJE
W PROGRAMIE WERYFIKACJI DANYCH
ZAAWANSOWANE NARZEDZIA INFORMATYCZNE

Weryfikacja poprawnosci (validation), czyszczenie bazy danych (cleaning),
wykluczanie rekordow (suppression) i usuwanie duplikatow (deduplication):

' sprawdzenie poprawnosci imienia i nazwiska, adresu, numeru telefonu
i adresu email;

' zestawienie danych konsumentow z listami wykluczen, np. stop listy, Listy
Robinsona;

' eliminacja duplikatow, pozwalajgca unikng¢ wysytania tej samej wiadomosci
kilka razy do tej samej osoby.

Wzbogacenie danych - petniejsze informacje o konsumentach, uzupetnianie danych
i wybér preferowanego kanatu:

' przekazanie wtasciwych informacji wtasciwym osobom dzieki lepszej
znajomosci rynku;

' stworzenie petnego obrazu kazdego konsumenta (SCV) w oparciu
o dodatkowe atrybuty rekordéw w bazie danych;

' uzupetnienie luk w danych kontaktowych, wprowadzenie adreséw email,
numerdw telefonow i innych danych adresowych;

' powigzanie danych on-line i off-line w celu wykorzystania mozliwosci nowych
kanatéw komunikacyjnych w wielokanatowych kampaniach marketingowych;

' dobor przekazywanych informacji w zaleznosci od typu uzywanego przez
konsumenta telefonu komérkowego lub smartfonu;

' kontaktowanie sie z konsumentami za posrednictwem wybranego przez nich
kanatu komunikacji i zwiekszenie tg metodg zasiegu kampanii.
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NAJBARDZIEJ ZAAWANSOWANY USLtUGODAWCA
ZAGWARANTUJE ROWNIEZ STOSOWANIE
NASTEPUJACYCH METOD PRZETWARZANIA DANYCH

Repozytorium oparte na wiedzy: stosowanie skomplikowanych algorytméw,
umozliwiajacych znajdowanie powigzan miedzy danymi i aktualizowanie rekordéow klientéw.
Btednie wprowadzone dane sg poprawiane, a brakujgce dane sq uzupetniane. Baza danych jest
nieustannie wzbogacana o nowe reguty, ktére umozliwiajg powigzanie danych pochodzacych

z roznych zrodet zewnetrznych oraz pomagajg wyeliminowac btedy dzieki wykorzystaniu
danych historycznych.

Tworzenie powigzan miedzy danymi gromadzonymi on-line i off-line: uzupetnianie
brakéow w danych kontaktowych klientéw, przez weryfikacje numerdéw telefondw, tradycyjnych
adresow pocztowych i adresdéw poczty elektronicznej oraz dodawanie nowych. Odpowiedni
algorytm pomaga przyporzadkowac adresy email do rekordow klientéw. Zestawienie adresow
email uzywanych w przesztosci z nowymi umozliwia optymalizacje kampanii, zwiekszenie jej
zasiegu i skutecznosci, a takze osiggniecie wyzszych przychodow.

Opcje na zadanie: mozliwos¢ petnej integracji procedur weryfikacji danych z aplikacjami
wykorzystywanymi przez dziaty marketingu, sprzedazy i IT. Dzieki zastosowaniu technologii
webowych, dane klientéw aktualizowane sg na biezaco; gwarantuje to poprawnos¢ danych przy
kazdym kontakcie z klientem.

WYNIKI

W optymalnym modelu outsourcingu ustug w zakresie zarzadzania danymi chodzi o to, zeby
oszczednosci uzyskane z lepszej jakosci danych przekraczaty koszt tych ustug.

ROZWIAZANIA NOWEJ GENERACII W ZARZADZANIU DANYMI MOGA
BEZPOSREDNIO PRZEKLADAC SIE NA ZYSKI FIRMY, PONIEWAZ DOSTARCZAJA
NAJDOKLADNIEJSZYCH I KOMPLETNYCH INFORMACJI O KONSUMENTACH.
KORZYSCI DLA DZIALU MARKETINGU SA WIELORAKIE:

' Narrowcasting (celnosc¢ przekazu): dotarcie do najbardziej zainteresowanych
i wartosciowych klientow. Rezygnacja z metody ,spray and pray” (strzelanie na oslep we
wszystkich kierunkach i liczenie na to, ze uda sie w cos trafic¢);

' Wyzsza skutecznos¢ sprzedazy komplementarnej (cross-sell i up-sell): dotarcie do
wiasciwych oséb, z dodatkowymi produktami z portfolio, to mozliwos¢ zdobycia lojalnych
klientédw o duzej wartosci dla firmy;

' Mozliwos¢ wyboru kanalu komunikacji: proces podejmowania decyzji zakupowej bedzie
bardziej efektywny, jesli umozliwi sie konsumentom wybdr metody komunikacji przez nich
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Pozwoli to takze zwiekszy¢ skutecznosc przekazu reklamowego, a takze zmniejszy¢ koszty

poprzez wybdr optymalnego kanatu;

Mniej niepotrzebnych kontaktow: nizsze koszty i lepszy wizerunek w oczach klienta;
' Automatyzacja przetwarzania danych: nizsze koszty, krétszy czas realizacji.

Z analizy danych zgromadzonych przez firme Acxiom wynika, ze bazy danych klientow
zawierajg zazwyczaj okoto 15% rekordéw osob, ktére zmienity adres lub zmarty oraz rekordéw
dublujacych sie. Zazwyczaj po wykonaniu operacji czyszczenia bazy danych obserwuje sie
przynajmniej 15% wzrost wskaznika ROI, w zaleznosci od typu danych (potencjalni klienci czy
obecni klienci), kosztéw jednorazowego dotarcia do konsumenta (email, tradycyjna przesytka
pocztowa, telefon), liczby kampanii w roku oraz aktualnego stanu bazy danych.

KORZYSCI ZE WSPOLPRACY Z FIRMA ACXIOM

Zrodtem przewagi konkurencyjnej Acxiom jest wysoka jakoé¢ ustug w zakresie przetwarzania
danych oraz mozliwos¢ zestawienia rekordéw danej firmy z ogromnymi zasobami informacji
o konsumentach, ktére gromadzimy od ponad 13 lat. Wérdd korzysci jakie ptyng z rozwigzan
Acxiom mozna wymieni¢: wzrost docieralnosci kampanii realizowanych do klienta, wyzsze
konwersje z tychze kampanii oraz obnizenie kosztow, bedgce wynikiem wyzszej jakosci bazy
danych oraz lepszego targetowania przekazu.

PRODUKTY ,,DATA HYGIENE"

Rozwigzania Acxiom Data Quality pomagajq zwiekszy¢ przychody i rentownos$¢ kampanii
marketingowych. Dzieki wykryciu i poprawieniu btedow w bazach danych mozna unikng¢ strat
finansowych, zwigzanych ze skierowaniem niewtasciwych ofert do niewfasciwych klientéw.
Acxiom Data Quality pomaga firmie wykorzystac szczegdtowe informacje o klientach i poprawic
wskaznik ROI kazdej kampanii marketingowej.

Produkt InfoBase® firmy Acxiom pozwala uzyskac petniejszy i bogatszy obraz struktury rynku
w celu przeprowadzenia jego skutecznej segmentacji, w oparciu o kryteria behawioralne

i demograficzne. Kazdy rekord bazy danych InfoBase® w Polsce, w zaleznosci od typu zrédta
danych, zawiera od kilkudziesieciu zmiennych do prawie 1200.

LISTY WYKLUCZEN

Listy wykluczen, umozliwiajg statg weryfikacje i aktualizacje danych, a takze eliminacje
dublujacych sie rekorddéw w skali krajowej lub miedzynarodowej. Acxiom moze doradzié, jakie
listy wykluczen bedg najbardziej odpowiednie w zaleznosci od potrzeb klienta, moze udostepnic

inne listy wykluczen, a takze wykorzysta¢ listy wykluczen dostarczone przez klienta.

ACXIOM
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REALIZACIA

Wszystkie ustugi w zakresie zarzadzania jakoscig danych oferowane sg przez firme Acxiom
zarowno w formie kompleksowej obstugi, jak i opcji samoobstugowej. Ustugi SaaS (Software as
a Service) dostepne sg on-line za posrednictwem przegladarki internetowej. Oferujemy tez
dedykowane i dopasowane rozwigzania on-demand, pod konkretne potrzeby klienta.

MIEDZYNARODOWY ZASIEG

Z ustug firmy Acxiom - pioniera w dziedzinie systeméw zarzadzania jakoscig danych -
skorzystato juz ponad 8000 klientéw na catym Swiecie, a w jej globalnym zasiegu znajduje sie
ponad 99% adresow majacych wartos¢ marketingowa. Acxiom moze dziata¢ na obszarze
jednego kraju lub globalnie, zapewniajgc najwyzszej klasy ustugi w zakresie higieny danych
oraz zaspokajajac wymagania pod wzgledem jezyka i adresow w skali miedzynarodowej. Jest
to szczegdlne wazne w dobie lawinowego rozwoju ustug e-commerce i dgzenia firm do
silniejszego zaznaczenia swojej obecnosci na tym rynku.

OCHRONA DANYCH OSOBOWYCH

Bardzo wazne jest, aby wybrac firme, ktéra doskonale orientuje sie w przepisach dotyczacych
ochrony danych osobowych i jest w stanie zagwarantowac, ze wszystkie podejmowane
dziatania bedg zgodne z preferencjami wyrazonymi przez konsumentéw i obowigzujgcym
prawem. Firma Acxiom zdobyta certyfikat DataSeal przyznawany przez Stowarzyszenie
Marketingu Bezposredniego w Wielkiej Brytanii (Direct Marketing Association UK), uznawany za
dowdd bezpieczenstwa danych. Stanowi on alternatywe dla certyfikatu bezpieczenstwa ISO
27001 i przyznawany jest firmom, ktére spetnig okreslone niezaleznie wymogi bezpieczenstwa
i standardy jakosciowe, a nie tylko kryteria tworzone wewnetrzenie przez dang firma.

Rygorystyczny audyt jest kontynuowany w formie statej samooceny, ktéra prowadzi do
dalszego wzrostu efektywnosci i zwiekszenia bezpieczenstwa proceséw umozliwiajgcych
przetwarzanie coraz wiekszych ilosci danych, jakich wymagaja klienci w XXI wieku.

W Niemczech firma Acxiom uzyskata rownowazny certyfikat DDV w zakresie udostepniania list
adresowych i przetwarzania danych. Przedstawiciel Acxiom zasiada w komisji FEDMA
zajmujacej sie zagadnieniami prawnymi.

W Polsce Acxiom jest od wielu lat cztonkiem i aktywnym uczestnikiem Stowarzyszenia
Marketingu Bezposredniego (SMB), ktéra wyznacza standardy dla branzy. Od 2011 roku Acxiom
jest tez cztonkiem miedzynarodowej organizacji Interactive Advertising Bureau (IAB), ktora jest
rowniez zaangazowana w inicjatywy majace na celu zapewnienie bezpieczenstwa

i przejrzystych norm dla wszystkich uzytkownikéw mediéw cyfrowych.

ACXIOM
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WNIOSKI

Zarzadzanie jakoscig danych wymyslono kilkadziesiat lat temu, ale nigdy jeszcze nie byto tak
wazne jak dzi$. Postepujgca konwergencja medidw i wyzwania zwigzane z kryzysem rynkowym
stanowig idealny grunt, aby wykorzysta¢ najnowsze rozwigzania w celu zmniejszenia strat
finansowych, poprawy rentownosci i zwiekszenia przychodow.

Majac do dyspozycji wiasciwe narzedzia umozliwiajgce podniesienie jakosci danych, dziat
marketingu nie musi juz traci¢ zasobow na kontaktowanie sie z klientami, ktorzy nie sg
zainteresowani produktem oraz na bezowocne proby dotarcia do tych osdb, ktérych dane sie
zdezaktualizowaty. W takiej rzeczywistosci tatwiej jest podejmowac trafne decyzje,
przyczyniajace sie do zwiekszenia korzysci z inwestycji (ROI).

W czasach, gdy budzet wielu dziatdw marketingu jest zamrozony, albo nawet zmniejsza sie,
mozliwe jest ograniczenie kosztéw i zwiekszenie przychoddéw dzieki skorzystaniu z ustug

w zakresie zarzadzania jakoscig danych, pozwalajacych lepiej wykorzysta¢ posiadane przez
firme informacje o klientach i skuteczniej dotrze¢ do konsumentow.

KONTAKT

© 2011 Acxiom Corporation. Wszelkie prawa zastrzezone.
Acxiom, PersonicX i InfoBase sq zastrzezonymi znakami towarowymi firmy Acxiom Corporation.
Pozostate znaki towarowe uzyte w niniejszym dokumencie stanowia wtasnos¢ innych podmiotow.
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PRZYPISY

1. DMA (UK) Data Best Practice Guidelines (wytyczne dot. najlepszych praktyk w zarzadzaniu
danymi, opublikowane przez Stowarzysznie Marketingu Bezposredniego w Wielkiej Brytanii)
2. Stowarzyszenie Marketingu Bezposredniego

3. Waste Not Want Not, Keith Jones, byty dyrektor ds. strategii zarzadzania danymi Royal Mail,
2010

4, Gtéwny Urzad Statystyczny w Warszawie

5. Stowarzyszenie Marketingu Bezposredniego w Wielkiej Brytanii, marzec 2011 r.

6. How UK Firms Use Database Marketing Services, Forrester, 2009

7. The comScore 2010 Europe Digital Year in Review

8. Raport ,National Email Benchmarking” za II kwartat 2009 r., Stowarzyszenie Marketingu
Bezposredniego w Wielkiej Brytanii

9. SNCD EMA Study, 2010

O ACXIOM

Acxiom Polska jest czescig notowanej na gietdzie w Nowym Jorku (NASDAQ) korporacji Acxiom,
ktora jest uznanym w wielu krajach liderem w dziedzinie ustug z zakresu marketingu
bezposredniego i nowoczesnych technologii, ktdre pozwalajg skutecznie zarzadzac relacjami

z klientami, personalizowa¢ doswiadczenia klienckie i podnosi¢ ich wartos¢.

Acxiom umiejetnie integruje dane, analizy, technologie i ustugi konsultingowe w celu
optymalizacji strategii wielokanatowego marketingu. W swoich dziataniach korzystamy z ponad
40 lat doswiadczen w zarzadzaniu danymi. Pomagamy klientom w budowaniu skutecznych,
bezpiecznych i optacalnych rozwigzan marketingowych opartych o zaawansowang wiedze

o konsumentach - o tym, gdzie ich znalez¢, jacy sa, co ich motywuje do zakupdéw, czego
oczekujq i jak sie z nimi skutecznie komunikowac.
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