
MEASURE
(LIET. MATUOTI)

ACTIVATE 
(LIET. AKTYVUOTI)

Idealaus kliento profilio (angl.
ideal customer profile - ICP)
identifikavimas 
Tikslinių kompanijų sąrašo
sudarymas
Sąrašo segmentavimas ir
kompanijų priskyrimas
konkrečiam ABM programos
tipui (1:1, 1:Keliems, 1:Daugumai)
Konkrečių sprendimus
priimančių asmenų
identifikavimas

1.

2.

3.

4.
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TARGET 
(LIET. ATRINKTI)

ENGAGE 
(LIET. ĮTRAUKTI)

T.E.A.M.metodas yra nuolat vystomas ABM kampanijų įžvalgų ciklas,  kur
pastoviai  re-priotizuojami tiksl iniai  sąrašai ,  atnaujinamos įsitraukimo

taktikos,  aktyvuojami pardavimai su naujomis statistikos indikacijomis.

V A D O V A U J A N T I S  T . E . A . M .
M E T O D O  P R I N C I P U

A B M  V E I K S M Ų  P L A N A S

Prasmingo įsitraukimo (angl.
meaningful engagement) 
 apibrėžimas ir turinio strategijos
kūrimas. 
Autentiškas bendravimas 
Komunikacijos organizavimas
keliais kanalais, pavyzdžiui:
El. paštas 
Siuntos (dovanos)
Žiniatinklio personalizavimas 
Skaitmeninė reklama 
Nukreipimo puslapiai (angl.
landing pages)

1.

2.
3.

Pritrauktos kompanijos (angl.
accounts engaged) – kas savaitę 
Naujų galimybių rodiklis (angl.
new opportunities rate) – kas
mėnesį
Vidutinė sandorio vertė – kas
ketvirtį 
Pardavimų ciklo trukmė –
kasmet

ABM kampanijos rezultatų
matavimas trumpalaikėje ir
ilgalaikėje perspektyvoje. 

Pavyzdžiui: 

LinkedIn automatizavimas;
Kvietimai į renginius;
Suasmeninti vaizdo įrašai;
Ir panašiai.

Pardavimų komandos įtraukimas į
procesą, suteikiant reikalingas
indikacijas, kad personalizuotu
proaktyviu kontaktavimu būtų
pasiekti reikiami žmonės,
tikslinėse kompanijose, tinkamu
laiku.

Kiti papildomi veiksmai:



TARGET ACCOUNTS 
(LIET. TIKSLINĖS KOMPANIJOS)

Tikrasis r inkodaros ir  pardavimų derinimas vyksta ne
popieriuje,  o tada,  kai  B2B rinkodaros special istai  pi lnai

įtraukia pardavimų special istus į  ABM procesus.

Čempionai Nuomonės
formuotojai

Sprendimų 
priėmėjai Blokuotojai
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P R I K L A U S O  N U O  S I N E R G I J O S  T A R P
R I N K O D A R O S  I R  P A R D A V I M Ų  K O M A N D Ų

A B M  S Ė K M Ė

Pardavimų planas

Kiti, ne su pardavimais
susiję papildomi
veiksmai

Įsitraukimu pagrįstas
informavimas/
komunikacija

Bendri planaiBendri planai

Rinkodaros planas

Ketinimo duomenų
(angl. intent data)
rinkimas

Nuolatinė 
komunikacija su
pardavimų skyriumi

Skelbimai, reklamuojantys
atvejų tyrimus ar klientų
sėkmės istorijas

Dalinimasis
ataskaitomis
ir analizėmis

Bendrų
tikslų/procesų/
atsakomybių
nustatymas

Personalizuotas
bendravimas

 Individualių
pasiūlymų

(kiekvienam
pirkimo

komiteto nariui)
kūrimas

Žinojimas, kada, kaip
ir kokius potencialius
klientus kontaktuoti



N U O S E K L U S  A B M  K A M P A N I J O S  
K Ū R I M O  P R O C E S A S
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A B M  -  Ž I N G S N I S  P O  Ž I N G S N I O

Matavimas ir
optimizavimas

Tikslinės
kompanijos

Kontaktai

Įžvalgos

Kampanijos
planasTurinys

Įgyvendinimas

1 veiksmas: tikslinių kompanijų nustatymas. Kartu su pardavimų komanda, surinkite detalias ir
įvairiapusiškas įžvalgas apie savo svarbiausius klientus.

2 veiksmas: pagrindinių sprendimų priėmėjų kontaktinės informacijos radimas. LinkedIn Sales
Navigator gali padėti rasti potencialių klientų, su kuriais turite susisiekti, kontaktinę informaciją.

3 veiksmas: poreikių ir iššūkių tyrimas. Svarbu ieškoti būdų, kaip padėti tikslinei auditorijai tobulėti
profesionaliai ir/ar padėti išspręsti jų problemas.

4 veiksmas: kampanijos planavimas. Išsiaiškinkite, kur būtų priimtiniausia kontaktuoti tikslines
kompanijas. Užrašykite kontaktinius taškus ir pasiūlymus. Nuspręskite dėl biudžeto. Ieškokite geriausių
dienų ir laiko kampanijai vykdyti.

5 veiksmas: turinio paruošimas. Kurkite suasmenintą turinį, atitinkantį konkrečias paskyras ir jų
poreikius. Pavyzdžiui: el. knygos, atvejų analizė, vadovai, ir kt. 

6 veiksmas: kampanijos vykdymas. Automatizavimo įrankiai labai praverčia šioje ABM kampanijų
dalyje. Pavyzdžiui, galite naudoti CRM, kad galėtumėte stebėti kontaktinius taškus. 

7 veiksmas: ABM strategijos įvertinimas ir optimizavimas. Joks procesas negali tobulėti be grįžtamojo
ryšio. Yra įrankių, padedančių įvertinti ABM įsitraukimo statistiką.



Bendri
tikslai ir
uždaviniai

RINKODARA ŽINO... PARDAVIMAI ŽINO...

Kokiems potencialiems
klientams "reklamuoti"

Kokiems potencialiems
klientams "parduoti"

Kuriuos potencialius klientus
puoselėti (angl. nurture)

Cold leads yra puoselėjamos
(angl. nurtured) rinkodaros

Kaip segmentuoti
pontencialius klientus

Kaip elgtis pardavimų
susitikimuose

Kurie šaltiniai ir turinys
veikia geriausiai

Kurie potencialūs klientai yra
galimybės (angl. opportunities)

Kuriuos potencialius klientus
paversti galimybėmis (angl.
opportunities)

M A T Y S I S ,  K A I  R I N K O D A R O S  I R
P A R D A V I M Ų  K O M A N D Ų  V E I K S M A I  B U S

S U S I D E R I N Ę

Kuriuos potencialius
klientus perduoti
pardavimams

Su kuriais kontaktais
nereikėtų gaišti laiko

Išsamus raportas apie
kiekvieną potencialų
klientą
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T E I G I A M I  A B M  R E Z U L T A T A I

Projektas pradėtas 2022 m. rugsėjo 7 d., vykdomas dr. Monikos Belhaj, ir
bus užbaigtas 2023 m. kovo 3 d. Daugiau informacijos apie projektą ir jo
eigą rasite čia: http://kurklt.lt/projektai/account-based-marketing-abm-
procesu-kurimas-ir-igyvendinimas/


