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VS| INVESTUOK
LIETUVOJE
PRISTATYMAS




Kas yra Investuok
Lietuvoje (IL)?

VS| Investuok Lietuvoje yra ne pelno
siekianti tiesioginiy uzsienio
iInvesticijy plétros agentdra ir labai
daznai — pirmasis globalaus verslo
atstovy kontaktas su Lietuva.

Jy tikslas — pritraukiant tarptautines
kompanijas prisidéti prie naujy darbo
viety kdrimo, didinti Lietuvos
ekonomikos konkurencinguma,
investicinj patraukluma ir salies
zinomuma pasaulyje.

www.investlithuania.com



Ka daro Investuok Lietuvoje?

Atveda j sal|
uzsienio kapitalo
jmones, yra jy
strateginiai
partneriai,
padedantys priimti
sprendimus
plétojant verslg
Lietuvoje.

www.investlithuania.com

Rupinasi Lietuvos,
kaip
konkurencingos ir
investicijoms
patrauklios Salies
pristatymu ir
Lpardavimu®
tarptautinei verslo
bendruomenei.

Inicijuoja Lietuvos
investicinés
aplinkos pokycius,
nuo talenty
ugdymo programy,
infrastruktdros iki
Investicijas
skatinandios
mokestinés ir
teisinés bazeés.

£

Kuria investicijoms
patrauklios
Lietuvos reputacijg
glaudziai
bendradarbiaudami
su Salies regionais,
potencialg
turinCiais verslo ir
pramones
sektoriais.

investlithuania.com-



Kaip prioritetiniai VS] Investuok Lietuvoje
segmentai iSskiriami:

 verslo paslaugy projektai;

 informacijos ir rySiy technologijy ir finansy
technologijy projektai;

« gamybos projektai (atsinaujinancios
energetikos jranga, automobiliy
sprendimai, baterijos, pramonés
jrenginiai);

« gyvybés moksly projektai
(biotechnologijos, medicinos jranga).

www.investlithuania.com
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IL pasiekimal

Per SesSerius pastaruosius metus
pavyko pritraukti rekordinj tiesioginiy
uzsienio investicijy (TUI) skaiCiy —

IS viso 225 projektus.

Be to, vertinant jstaigos rezultatus nuo 2010
mety, jgyvendinant TUI projektus jau
jdarbinta daugiau kaip 29 tukst.
darbuotoju.

Technologijos iSlieka sparCiausiai augantis
sektorius, o didziyjy vardy, tokiy kaip

gamintojas ,Pon.Bike" ir pasaulinio virtuvés
prekés zenklo ,Nobia® atéjimas bel tokiy

jmoniy kaip ,Ryanair“ar ,Intrum“ plétra rodo
Lietuvos patrauklumg visose strateginése

srityse.

Veiklos efektyvumas

Realus jdarbinimas: 2010-2021 m. IL projekty sukurtos

darbo vietos
29,407
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https://investlithuania.com/wp-content/uploads/IL-veiklos-ataskaita-2021.pdf

Kell investuotojy pavyzdziai
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IL STRATEGINIAI
TIKSLAI IR ESAMA
RINKODAROS

SITUACIJA



IL 2021-2025 strateginial tikslai |

IL keliami tikslai iki 2025 mety pritraukti 225 jvairiy sriCiy tiesioginiy investicijy projektus, kurie
sukurty 21,5 tukst. naujy darbo viety, o siy projekty investicijos j ilgalaik| turtg sudaryty 1,2
mird. eury. Tokie uzdaviniai numatyti ekonomikos ir inovacijy ministrés Ausrinés Armonaités
patvirtintoje ilgalaikéje VS| Investuok Lietuvoje veiklos strategijoje.

IL bréziami tikslai per penkerius metus:

« | Lietuvos verslo paslaugy sektoriy pritraukti 10 ttkst. naujy darbo viety sukursianciy
iInvesticijuy;

« jJgamybos sektoriy - 1 mird. eury investicijy j ilgalaikj turtg bei 6 tukst. naujy darbo vietu;

| informacijos ir rysiy technologijy ir finansy technologijy sektoriy pritraukti 3,5 tkst.
naujy darbo viety sukursianciy investicijy;

* jgyvybés moksly sektoriy— 200 min. eury investicijy j ilgalaikj turtg ir 2 tkst. naujy darbo
viety.

Norint pasiekti Siuos tikslus, svarbu tinkamai susikurti ir jgyvendinti strateginius procesus.
Efektyvi rinkodaros strategija — viena is sri€iy, reikalaujanciy ypatingo démesio.

https://eimin.Irv.It/lt/naujienos/investuok-lietuvoje-uzdavinys-daugiau-kaip-20-tukst-darbo-vietu-sukursianciu-investiciju-per-penkerius-metus

investlithuania.com-

10



IL 2021-2025 strateginial tikslai |

Naudojant rinkodaros ir vieSyjy rySiy priemones (rinkodaros kampanijas, zurnalisty vizitus,
rinkodaros medziagg), bus didinamas patrauklios investicijoms valstybés zinomumas,
kvalifikuoty kontakty skaicius ir stiprinamas Lietuvos, kaip kompetencijy centro, jvaizdis,
VS| Investuok Lietuvoje prioritetiniams segmentams aktualiose srityse.

Tal bus siekiama padaryti per tokias rinkodaros priemones, pavyzdziui:

jgyvendinant jvairias kompleksines proverzio iniciatyvas;

diegiamus rinkodaros automatizavimo sprendimus;

diegiant ir analizuojant masinés rinkodaros sprendimus;

vykdomas kiekvieno prioritetinio segmento kontakty puoseléjimo kampanijas;

diegiamus tinklalapio vartotojo patirties gerinimo sprendimus/Investuok Lietuvoje prekés
zenklo atnaujinima.

Investuok Lietuvoje strategija 2021-2025

investlithuania.com-
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Dabartine IL rinkodaros situacija, nukreipta | ABM: pranasumai

« Pastaruosius keletg mety IL rinkodaros (RKD) ir pardavimy (IPD) komandos reguliariai vykdé
jvairias kampanijas, testavo kanalus, jrankius ir skirtingas strategijas, kvestionavo ir keité strateginius
tikslus (KPI), iSbandé automatizacijos galimybes.

* Pereinama nuo generuojamy kontakty kiekybés prie kokybés.

« Naudojamas CRM (angl. Customer Relationship Management) bei po truputj jdarbinama marketingo
automatizacijos technologija.

« Pandemija taip pat paveiké jprastinius pardavimo kanalus (sumazéjo renginiy, vizity, roadshows) — todél
buvo pradéta ieskoti naujy keliy kaip pasiekti potencialius tikslinius uzsienio investuotojus.
* ISmokty pamoky pagalba ir jvertinus esamg situacijg, buvo nutarta, kad IL rinkodaros ir

pardavimy komandos turéty zengti sekantj zingsnj — pradéti taikyti/testuoti Account-Based Marketing
(ABM) — personalizuotg B2B rinkodarg, nukreiptg j tikslines kompanijas.

« Tikimasi, kad ABM turinio suasmeninimas gali prisidéti prie sklandesnio kontakto uzmezgimo bei
pardavimy galimybiy auginimo.

« Viskas daroma, nes turima ambicijy augti, gerinti rezultatus ir gebéti juos pamatuoti, taip prisidedant prie
efektyvesnio bendry organizacijos tiksly pasiekimo.

investlithuania.com-
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Dabartine IL rinkodaros situacija, nukreipta j ABM: trukumai

 Didzioji dalis resursy vis dar nukreipta j paklausos generavimo
rinkodarg (angl. Demand Generation Marketing).

* Néra vieningy strateginiy tiksly tarp RKD ir IPD komanduy.

» Traksta ziniy ir praktikos (know-how) veiksmingiausiy rinkodaros jrankiy ir kanaly iSgryninimui,
priéjimui prie jy.

« Traksta ziniy ir praktikos (know-how) tiksliniy sgrasy sudarymui ir tiksliniy kontakty
prioretizavimui.

* Nuo pavieniy taktiky batina pereiti prie ilgalaikio jsipareigojimo tikslinéms kompanijoms.

investlithuania.com-
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ABM pritaikymas IL

Investuok Lietuvoje produkiines komandos savo tikslinius potencialius  klientus
gali jvardinti konkre€iu segmentuotu sgrasu. Si savybé yra vienas pagrindiniy dedamuyjy
norint organizacijos ,,go-to-market” strategijai ir procesams jdarbinti ABM.

ABM metodologija remiasi komunikacija nukreipta | tiksliniy kompanijy sgrasSus, todél
svarbu pradedant diegti Sig rinkodaros ir pardavimy strategijg iSsigryninti galimus jrankius ir
kanalus, kurie padéty nukreipti veiksmus j reikiamas kompanijas ar jy atstovus.

ABM diegimas apima visus j klientg orientuotus (angl. ,client-facing®) procesus: rinkodara,
pardavimus, klienty aptarnavimg (kartais net finansy ar kitus departamentus).

Apklausy duomenys rodo, kad nors ir ABM rezultatal jaucCiasi iS karto, taCiau kompanijos net
Ir po 2-3 mety praktikavimo ir ABM diegimo organizacijose nesijauCia, kad metodologija ir
sinergija vyksta natdraliai, t.y., ABM reikalauja pastovaus visy jsitraukimo ir puoselé&jimo.

Norint, kad ABM taktikos bty sékmingos, bdtina issigryninti ir suvienodinti su ABM
susijusius tikslus, lGkescCius, integravimo etapus bei atsakomybiy pasiskirstyma.

investlithuania.com-
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ACCOUNT-BASED
MARKETING (ABM)

APIBREZIMAS




Kas yra ABM? |

Account Based Marketing (ABM) dar vadinamas (angl.)
"key account marketing" yra strateginé rinkodaros kryptis,
kurios veiksmai yra nukreipti ] konkrecCius
vartotojus/tikslines kompanijas ir skirti generuotijy
j(si)traukimg. Sékmingam ABM diegimui reikalinga
atsakomybé is visy su klientais sgveikaujancCiy komandy —
rinkodaros (marketing), pardavimy (sales), aptarnavimo
(customer support/customer success).

Kol didzioji dalis verslas-verslui (B2B) rinkodaros
fokusuojasij industrijas, produktg, paslaugg ar kanalus
(tiesioginius/socialinius/PR), ABM rinkodara apjungia viskg
kartu ir nukreipia veiksmus j tikslines kompanijas.

ABM tikslines kompanijas interpretuoja kaip atskirus
vienetus ir joms pritaiko personalizuotus

taktinius veiksmus. Taip padaromas didesnis
poveikis pagrindiniams sprendimy priéméjams.

investlithuania.com-

16



Kas yra ABM? |l

Pagrindiniai tikslai, kuriy pasiekti padeda ABM:

Sumazinti projekty pritraukimo kaing

(angl. cost per acquisition);

|dentifikuoti tinkamas rinkas, tinkamas tikslines
kompanijas ir tinkamus kontaktus jose;

Didinti prekinio zenklo zinomumag

tikslinése auditorijose;

Pritraukti naujas kompanijas (angl. opportunities) ir
sukurti geresne klienty patirtj;

Akseleruoti pardavimo procesus;

ISlaikyti klientus bei didinti jy prekiy/paslaugy
"krepSel}" (angl. retention & expansion);
Trumpinti pardavimy ciklo laika;

Padidinti investicijy graza;

Sulygiuoti rinkodaros ir pardavimy komandos
veiksmus.

7
~

- v 7 o
* = o

investlithuania.com-
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Papildomi saltiniai apie ABM

PAVADINIMAS

LIETUVIY K.

Kai pardavimai ir

rinkodara dirbaiSvien:
kaip sustiprinti rySius su

vartotojais ir auginti
verslo verte

Personalizacijos

strategija: kaip padidinti
pardavimus el.erdvéje

ABM vadovas
pardavimams

2020 m. rinkodaros,

nukreiptos j konkrecius

vartotojus, vadovas

Kaip bati ABM'eriu?
Futjitsu istorija

Acxiom atvejo analizé

ABM prognozes 2022 m.

PAVADINIMAS
ANGLU K.

The ABM for Sales
Playbook

The 2020 Guide to
Account-Based
Marketing

How to
be an ABMer?
A story of Futjitsu

Acxiom Case study

ABM predictions
2022

INTERNETINIS PUSLAPIS

https://mww.delfi.lt/uzsakomasis-turinys/su-klientu-kiekviename-zingsnyje/kai-pardavimai-ir-
rinkodara-dirba-isvien-kaip-sustiprinti-rysius-su-vartotojais-ir-auginti-verslo-
verte.d?id=89416217

https://www.delfi.lt/uzsakomasis-turinys/su-klientu-kiekviename-zingsnyje/personalizacijos-
strategija-kaip-padidinti-pardavimus-el-erdveje.d?id=89589869

https://www.demandbase.com/wp-content/uploads/Demandbase-eBook-ABM-for-Sales-
Playbook.pdf

https://www.drift.com/offers/the-guide-to-conversational-
abm/?utm_medium=cpc&utm_source=google&utm_campaign=Google_Search_Non-
Brand_ EMEA_ABM_MKAG&utm_term=account%20based%20marketing%20playbook&utm

network=g
https://www.abmhub.guru/andrea-clatworthy-abm-lead-fujitsu-presents-abmer/

https://content.strategicabm.com/work/acxiom-abm-in-action

https://insights.strategicabm.com/abm-predictions-2022

investlithuania.com-
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https://www.demandbase.com/wp-content/uploads/Demandbase-eBook-ABM-for-Sales-Playbook.pdf
https://www.drift.com/offers/the-guide-to-conversational-abm/?utm_medium=cpc&utm_source=google&utm_campaign=Google_Search_Non-Brand_EMEA_ABM_MKAG&utm_term=account%20based%20marketing%20playbook&utm_network=g
https://www.abmhub.guru/andrea-clatworthy-abm-lead-fujitsu-presents-abmer/
https://content.strategicabm.com/work/acxiom-abm-in-action
https://insights.strategicabm.com/abm-predictions-2022

ABM |RANKIAI IR
PROGRAMOS

t:i




Kam gali buti naudinga ABM?

v KOMPANIJOMS, KURIOS v JU TIKSLINES v VIDUTINIS
PARDUODA DIDELES GRUPES — SANDORIO DYDIS
VERTES/SUDETINGUS VIDUTINES IR YRA DIDESNIS NEI
PRODUKTUS/PASLAUGAS DIDELES 50 000 ($/£/€) PER
KOMPANIJOS METUS
v TURI ILGA v SIEKIA v NORI PAVEIKTI
PARDAVIMO CIKLA SUSTIPRINTI SAVO KELIS SPRENDIMUS
AUGIMA PRIMANCIUS

ASMENIS PIRKIMO
KOMITETUOSE

Personalizacija—raktas j sekme.

Uzuotklausus "Kgmes norime parodyti
kiekvienai kompanijai?", vertagalvoti - "ka
kiekviena kompanijanoréty pamatyti?".

Toks | vartotojg orientuotas pozitris padés
ISsigryninti jzvalgas ir jas panaudoti taip, kad
Kiekvieng kartg kai vartotojai bendrauja su Jisy
kompanija, jie jaustysi gaunantys tai, kas aktualu
bltent jiems.

investlithuania.com-
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B2B pardavimuy ciklai

ABM PLAYBOOK

ACQUISITION

Create New Opps

ACCELERATION

|

Accelerate Deals
in Pipe

EXPANSION

Create TOF
Engagement

Revive Stalled
Opportunities

Cross-Sell
New Products

Pritraukimas (angl. Acquisition) — tai naujy
galimybiy sukdrimas (angl. Create new opps) ir jy
jtraukimo skatinimas (angl. Create TOF
engagement).

Akseleracija(angl. Acceleration) — sandoriy
paspartinimas pardavimy procese

(angl. Accelerate deals in pipe) ir "uzmigusiy"
galimybiy atgaivinimas/santykiy

atnaujinimas (angl. Revive stalled opportunities)

Pletra (angl. Expansion)— geresnis klienty
iSlaikymas (angl. Retain more customers),
galimybiy plétra (angl. Land and expand) bei

kryZminis naujy produkty pardavimas (angl. Cross

sell new products).

investlithuania.com-
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Trys ABM programos

Turint omenyje B2B pardavimo ciklus (angl.
Acquisition, Acceleration ir Expansion), iSskiriami
trys ABM programuy tipai*, kurie

gali bati jgyvendinami atskirai arba kaip

misri ABM strategija.

1:Vienam (angl. One-to-one) —

tinkama strategija dirbant su individualiais,
didelés vertés klientais/Zinomomis galimybéms,
jtraukiant auksto personalizavimo lyg;.

1:Keliems (angl. One-to-few) — tinkama

strategija taikant tikslinéms kompanijoms, turinCioms
panasiy verslo iSSukiy ir/ar skatinamyjy veiksniu,
jtraukiant padidintg personalizavimo lyg;.

1:Daugumai (angl. One-to-many) — visada
veikiantis (,Always on“) ABM, siekiant padidinti

prekés zenklo zinomumg jmoneés

bendrai adresuojamai rinkai (angl. Total
Addressable Market), jtraukiant minimaly
personalizavimo lyg;.

*Keli auk$c&iau iSvardinty programy realls pavyzdziai pristatyti tolimesnése skaidrése (Zr. 26-35 skaidres).

investlithuania.com-
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Sékmingy ABM kampanijy
pavyzdziai

 GumGum's komiksy knyga (one-to-one)
« Salsify's gastrolés (one-to-few)
* Robin's ofisy nuotraukos (one-to-many)

Daugiau ABM kampanijy pavyzdziy: https:

27


https://sweetfishmedia.com/abm-campaign-examples/

GumGum (One-to-One)

GumGum yra kontekstinés 2valgybos platforma, kuri gali
nuskaityti tekstg, vaizdus, vaizdo jrasus ir garsg. Tai padeda

reklamuotojams pateikti skaitmeninius skelbimus tose vietose,

kuriose jie geriausiai veikia.

Tikslas

GumGum tikslas buvo paprastas. Jie noréjo ,, T-Mobile“ kaip
savo kliento.

Ka jie padaré?

Kadangi ,, T-Mobile” generalinis direktorius Johnas Legere'as
yra aktyvus socialinéje ziniasklaidoje, GumGum komandai
neilgai trukus paaiskejo, kad jis yra Betmeno fanas.

GumGum uzsake ir iSleido komiksg, kuriame J. Legere'as yra
pavaizduotas kaip Betmeno superherojus - T-Man. O kas T-
Man‘o padéjéjas? GumGum.

Rezultatal

Jie gavo klientg ir sulauké daug démesio savo ABM .
kampanijai.

gumgunfupresents

28



Salsify (One-to-Few)

Dirbdama su didziuliais prekiy zenklais, tokiais kaip Target ir
Wayfair, Salsify padeda mazZmenininkams uzmegzti reikSmingus
rySius su savo klientais skaitmeninéje erdvéje.

Tikslas

Kai Salsify ruo$ési renginiui New York mieste (USA), jmoné
noréjo pritraukti dar 60 uzsiregistravusiyjy. Jie nusprendé naudoti
ABM taktikas, kad pasiekty lankomumo/dalyvavimo tikslg.

& SALSIFY

Kq jie padaré?

* Pro-aktyvus konkreCiy praneSimy siuntimas
« Tiksliniy vaizdo skelbimy stebéjimas

« Suasmeninty el. laiSky siuntimas

 ltin kvalifikuoty potencialiy klienty perdavimas pardavimy
komandai

“It really shows the power and the effectiveness of focus, messaging, and collaboration that account-based marketing

brings.”

Aaron Doherty, Salsify

Rezultatas

Tikslingy pastangy déka, Salsify uzregistravo 82 naujus
kontaktus praéjus vos 2 valandom po pardavimy skyriaus g
susisiekimo/jsitraukimo.

29



Robin (One-to-Many)

Robin prekés Zenklas padeda jvairaus dydzio jmonéms
valdyti hibridinj darbg.

Tikslas

Bati technologiniu sprendimu biurams néra itin lengva. Robin
kompanija zinojo, kokj poveikj jie turéjo dabartiniams klientams,
taCiau buvo sunku tai parodyti potencialiems pirkéjams. Jie
ieSkojo budo padidinti internetinés svetainés lankomumg ir tuo
pacCiu parodyti potencialiems pirkéjams apCiuopiamus rezultatus,
kuriuos jie galéty pasiekti.

Kq jie padare?
Robin naudojo geriausig turétg turinio Saltinj — savo klientus.

Komanda parodeé klienty biuro patalpas, kurias jie padéjo sukurti
(zr. nuotraukg). Tada su Siomis nuotraukomis jie taikeési | idealias
paskyras per socialine ziniasklaidg ir mokamg reklamg. Zmonés
galéjo pamatyti, kaip galéty atrodyti jy blsimos biuro patalpos.

Rezultatas
+ 50% padidéjes svetaines srautas (angl. Site traffic)
« 20% daugiau pritrauké potencialiy klienty (angl. Leads)

30



INVESTUOK

LIETUVOJE IMET
PILOTINE KAMPANIJA

(ABM ONE-TO-FEW)

Congratulations
on taking the first step towards your
future cosmic success.



IMET kampanijos pamokos |

Tikslas: iS dalies personalizuotu keliu pasiekti tiksliniy uzsienio
investuotojy sgraso jmones ir gauti grjiztamajj rysj/galimg kontaktg
ateities projektams.

Ka jie padare?

IL rinkodaros komanda, kartu su kitomis jmonés komandomis, sukurée
iS dalies personalizuotus paketus TOP100 tiksliniy gamybos
kompanijy, kuriuos iSsiunté pastu. Paketai susidaré iS unikaliy "Future
Times" straipsniy (jmonés profilis 2031) futuristiniuose laikrasciuose.
Taip pat buvo sukurti personalizuoti internetiniai puslapiai

(angl. landings), iSsiysti ekonomikos ir inovacijy ministrés Ausrinés
Armonaités laiSkai ir kt.

Rezultatas:

« Siuntos, el. laiSkai - gautas kokybiSkas grjztamasis rysys - 9% viso
tiksliniy jmoniy sgraso

* Cold calling - pasiektos 67 i5 TOP100 kompanijy (gautas
atsakymas + kontaktas)

+ Pasiektos 9 unikalios TOP100 jmonés kvieCiant j "Germany
MFG roadshow"

« 24 TOP100 sgraSe esancios jmonés pateike kokybiskg nuomone
apie Lietuvg/kampanijg

. Invest Lithuania

Ten years from now, Maschinenfabrik
Reinhausen might be conquering Mars with a
little help from Lithuanian talent. Get to know
what you could achieve by 2031.

www investlithuanla.com A\pril - May, 2031

Setting up in Lithuania took
us to the Moon, literally

INVESTLITHUANIA.COM

A stellar experience only LEARN MORE

Lithuania can bring you
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IMET kampanijos pamokos i

Nors IMET kampanija buvo salyginai sékminga, ji turéjo
Ir tam tikry nesklandumy. Pavyzdziui:

1.

w N

Netinkamas siuntos laikos (siysta COVID-19
pandemijos/karantino metu);

. Ne visai tikslUs/i8gryninti tiksliniy jmoniy sgrasai;
. Neuztektinai| procesg jtraukti kiti galimi kontaktai

(pvz. CEO asistentas/-¢é);
Nepilnai apgalvoti skaitmeniniai sprendimai
bei sistemos;

. llgas ir daug iStekliy (laiko, zmogiskuyjy, finansiniy)

reikalaujantis procesas.

e Invest Lithuania

Ten years from now, Maschinenfabrik
Reinhausen might be conquering Mars with a
little help from Lithuanian talent. Get to know
what you could achieve by 2031

wwwinvestlithamnla.com Aprdl - May, 20081

Maschinenfabrik Reinhausen CEO:
Setting up in Lithuania took
us to the Moon, literally

INVESTLITHUANIA.COM

A stellar experience only | LEARN MORE |

Lithuania can bring you

investlithuania.com-
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ABM PROJEKTO
ATEITIES VIZIJA




Kas toliau?*

Atsizvelgiant j ABM metodais veikian€iy kompanijy seékmes
istorijas, tarpiniy rezultaty statistikas, tampa akivaizdu, kad Si,
j tikslinius sgrasus nukreipta rinkodaros ir pardavimy strategija,

geba generuoti teigiamus, pamatuojamus ir tikslingai augancius
rezultatus B2B industrijoje.

Sio projekto pagalba tikimasi prisidéti prie peréjimo j B2B 2.0
strategija (zr. B2B brandos skalé) per Siuos pagrindinius
veiksmus:

» sukuriant ABM vadovg vidaus ir iSorés naudojimui, taip
prisidedant prie efektyvesnio ABM jgyvendinimo tiek Investuok
Lietuvoje, tiek kitose suinteresuotose Lietuvos institucijose;

« padedant organizuoti/valdyti reguliarus susitikimus tarp j
procesg jtraukty komandy, taip sukuriant sinergijg ir iSgryninant
bendrg tikslg, orientuotg j efektyvy ABM pritaikyma;

» bei sukuriant ir jgyvendinant konkrecius, pasirinktai ABM
programai pritaikytus, procesus.

Preliminari projekto ABM strategija: 1:1 (One-to-One)
Preliminari projekto tiksline grupé: TECH industrija
Preliminards tiksliniy jmoniy skaiciai: 5-10 kompanijy
Personalizavimo lygis: Aukstas

B2B MATURITY CURVE

STATUS QUO Good Marketing

Average Marketing

B2B MATURITY FRAMEWORK

Status Quo B2B 1.0
(where you've been) (where you might be)
Disconnected: Leads at il cost Static: Pilot program
“Top 100 list”
Quantity Quality
Reactive sales slerts Proactive sales slerts
Funnel Double Funnel
CRM + MA 7000+ shiny new objects —
best of breed
Sales-driven or Marketing-driven | Marketing + Sales Alignment
Inefficient growth Efficient growth model
in isolation

B2B 2.0

(where you are going)

Dynamic: Run you biz at scale

“Always on”

Experiential

Prioritized sales slerts

One Scorecard

TEAM-based tech stack —
smaller and tightly integrated

Sales + Markating + CS

acting as #0neTeam

Efficlent growth model
at scale

investlithuania.com-
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ABM 1:1 projekto tikslas

EXPANSION

(©

ACQUISITION ACCELERATION
Accelerate Deals
Create New Opps in Pipe

Retain More
Customers

|

I

|

Create TOF
Engagement

Revive Stalled
Opportunities

Land & Expand

I

Cross-Sell
New Products

Pagrindiniai uzdaviniai

Uztikrinti pagrindiniy veikly (kryptingas tiksliniy
sgrasy sudarymas, rinkodaros ir pardavimo
priemoniy efektyvumas, IPD ir RKD

sinergijos kdrimas) jgyvendinima.

Sukurti nuosekly ABM 1:1

programos jgyvendinimo procesa.

Sukurti personalizuotg kampanijos turinj.

Numatyti rezultaty jvertinimo/matavimo
rodiklius.

Surinkti naujy jzvalgy ir jvertinti ateities
galimybes naudoti ABM ne tik agenttroje, bet
Ir kitose Lietuvos institucijose.

investlithuania.com-
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Monika Belhaj
Projekto vadove
"Kurk Lietuval" programa

E-pastas: monika.belhaj@kurklt.It
Tel. Nr.: +370 675 14960
Profilis: https://kurklt.lt/staff/monika-belhaj/
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