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Маркетинг є комплексною діяльністю, спрямованою на вивчення ринку, задоволення потреб споживачів і досягнення підвищення продажів та прибутковості для компаній. В основі маркетингу лежить аналіз ринку, розробка стратегій, планування та реалізація маркетингових заходів, включаючи рекламу, просування продуктів, дослідження споживачів і конкурентів [1]. Маркетингове агентство є спеціалізованою організацією, яка надає послуги в галузі маркетингу для інших компаній. Вони допомагають своїм клієнтам розробити та впровадити стратегії маркетингу, просування продуктів, підвищення бренду та залучення нових клієнтів. 

Послуги маркетингового агентства можуть включати [2]:

· розробку маркетингової стратегії - агентство допомагає клієнтам визначити цілі, цільову аудиторію та стратегію просування продукту або послуги на ринку;

· маркетингове дослідження - агентство проводить аналіз ринку, конкурентів та споживачів для збору цінної інформації, яка допомагає визначити ефективні маркетингові стратегії;

· реклама та просування - агентство розробляє та впроваджує рекламні кампанії, просуває продукти чи послуги на різних медіа-платформах для залучення уваги цільової аудиторії;

· креативний дизайн та контент-маркетинг: агентство створює графічний дизайн, веб-сайти, логотипи, а також розробляє вміст для соціальних мереж, блогів та інших каналів комунікації;

· онлайн-маркетинг та seo-оптимізація - агентство розвиває та оптимізує онлайн-присутність бренду клієнта, включаючи пошукову оптимізацію (seo), контекстну рекламу, соціальні медіа та електронний маркетинг;

· аналітика та вимірювання результатів - агентство забезпечує вимірювання ефективності маркетингових кампаній, аналізує дані та надає звіти, що допомагають клієнтам приймати обґрунтовані рішення;

· зв'язки з громадськістю (pr) - агентство може допомогти у плануванні та реалізації стратегій комунікацій з громадськістю, створенні прес-релізів, управлінні кризовими ситуаціями, організації подій та співпраці зі засобами масової інформації.

Ці послуги спрямовані на підтримку бізнесу клієнтів, забезпечення їхнього зростання та досягнення маркетингових цілей. Маркетингові агентства володіють експертизою, ресурсами та інструментами, необхідними для ефективного просування бренду на ринку та взаємодії зі споживачами[3]. Наприклад, це можуть бути аналітичні платформи, такі як Google Analytics і соціальні медіа аналітика, що допомагають збирати та аналізувати дані про поведінку споживачів. Крім того, вони використовують цифрові маркетингові інструменти, такі як рекламні платформи Google Ads та Facebook Ads, а також соціальні медіа платформи для створення змісту та взаємодії з аудиторією. Також вони можуть мати доступ до креативних команд та дизайнерів для розробки ефективного візуального контенту.

Для грамотної розробки веб-застосунку для керування відносинами з клієнтами важливо також розуміти організаційну структуру маркетингового агентства. Дана структура може включати такі ключові підрозділи, як відділ стратегічного планування, креативний відділ, відділ медіа-планування, відділ аналітики тощо. 

Кожен з цих підрозділів має свої специфічні функції та завдання, які спрямовані на досягнення маркетингових цілей клієнтів. Розуміння цієї організаційної структури допомагає належним чином інтегрувати функціональні можливості CRM системи з внутрішніми процесами та потребами маркетингового агентства [4].

Розуміння структури відділу продажів є ключовим аспектом при розробці системи управління відносинами з клієнтами для маркетингових агентств. Знання ролей та функцій, що виконуються відповідними посадовими особами, допоможе нам грамотно спроектувати програмне забезпечення, що задовольнятиме їх потреби та ефективно підтримуватиме керування клієнтськими відносинами.

Чітке окреслення ролей та функцій різних посадових осіб у відділі продажів дозволяє нам створити програмне забезпечення, яке враховує їхні індивідуальні потреби та вимоги. Наприклад, менеджерам з продажу можуть знадобитися інструменти для керування потоком заявок та угод, тоді як керівнику відділу продажів можуть знадобитися функції для аналізу продуктивності та встановлення стратегічних цілей.

Виявлення функцій кожної посадової особи допоможе нам виявити можливості для автоматизації та оптимізації робочих процесів. Наприклад, якщо зрозуміти, що менеджерам з продажу потрібно проводити регулярні звіти про прогрес продажів, ми можемо розробити функцію, що автоматично генерує звіти на основі зібраних даних[5].

Відповідно до цього розуміння цих ролей та функцій допоможе нам розробити систему, що дозволяє ефективно керувати клієнтськими відносинами. Наприклад, система може забезпечити можливість зберігання та оновлення контактних даних клієнтів, слідкувати за історією комунікацій та забезпечувати розподіл завдань між різними менеджерами з продажу. 

Таким чином цей аналіз різних посадових осіб у відділі продажу допоможе нам створити систему, що сприяє співпраці та координації між різними членами команди.
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