Suvienodinta vizija

ABM diegimas apima visus organizacijos ,client-
facing” (j klientg orientuotus) procesus:

rinkodarg, pardavimus ir klienty aptarnavima,
todel svarbu, kad visi dalyvaujantys procese
vienodai suprasty ABM ir jo svarba.

Idealaus kliento profilio paieska

Kritinis ABM zingsnis - tiksliniy klienty saraso 6
kdrimas. Batina atkreipti didesnj demesj klienty w
jzvalgoms, t.y. surinkti kuo daugiau informacijos’\

apie potencialius klientus (industrijg, jmonés 0
apimtj, lokacijg ir kt.).

©
Efektyvus jtraukimas

Siame etapa svarbu atkreipti potencialiy
klienty demesj pacioje pirmingje jy keliones
stadijoje. Tg galima padaryti per tinkamai
suasmenintas rinkodaros, turinio, SEO
strategijas ir kitus taktinius veiksmus.

o....
Konversija

Didziausias ABM poveikis rinkodaros, pardavimy ir
klienty aptarnavimo komandoms yra sinergija tarp
Siy skyriy. Suderintas procesas ir tvarka uztikrina
glaudy bendradarbiavimg bei rezultatus. Tai taip
pat gali prisidéti prie naujy vaidmeny sukirimo.

Optimizavimas

ABM optimizavimas turi vykti nuolat ir realiuoju
laiku. Tai prasideda nuo ABM veiksmy plano.
Paprastai rekomenduojama sukurti 12-18
ménesiy plang ir suskaidyti jj j 90 arba 120
dieny “sprinty” serijas, skirtas eksperimentuoti
ir taip pagerinti jmonés padetj ABM keliongje.

Matavimas

Svarbiausias klausimas, j kurj reikia atsizvelgti,
yra tai, kas bus matuojama, pvz.: reputacija,
santykiai, pajamos. ABM leidzia iSmatuoti
strategiskai svarbesnius KPI, pvz.: pardavimy
greitj, vidutinj sandorio dydj, uzdarymo rodiklius.




