ABM VIEIRSMU PLANAS

VADOVAUJANTIS T.E.A. M.
METODO PRINCIPU

T.E.A.M.metodas yra nuolat vystomas ABM kampanijy jzvalgy ciklas, kur
pastoviai re-priotizuojami tiksliniai sarasai, atnaujinamos jsitraukimo
taktikos, aktyvuojami pardavimai su naujomis statistikos indikacijomis.
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2.Tiksliniy kompanijy saraso kdrimas.
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ABM kampanijos rezultaty Pardavimy komandos jtraukimas |
matavimas trumpalaikéje ir procesy, suteikiant reikalingas
ilgalaikeéje perspektyvoje. indikacijas, kad personalizuotu
proaktyviu kontaktavimu buty
Pavyzdziui: pasiekti reikiami Zzmoneés,
e Pritrauktos kompanijos (angl. tikslinése kompanijose, tinkamu
accounts engaged) — kas savaite laiku.
e Naujy galimybiy rodiklis (angl.
new opportunities rate) — kas Kiti papildomi veiksmai:
menesj e LinkedIn automatizavimas;
e Vidutiné sandorio verté — kas e Kvietimai | renginius;
ketvirt] e Suasmeninti vaizdo jrasai;
e Pardavimuy ciklo trukme - e Ir panasiai.
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ABM SERMFE

PRIKLAUSO NUO SINERGIJOS TARP
RINKODAROS IR PARDAVIMU KOMANDU

Tikrasis rinkodaros ir pardavimy derinimas vyksta ne
popieriuje, o tada, kai B2B rinkodaros specialistai pilnai
jtraukia pardavimuy specialistus | ABM procesus.
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Skelbimai, reklamuojantys Ketinimo duomeny Nuolatiné
atvejy tyrimus ar klienty (angl. intent data) komunikacija su
rinkimas pardavimy skyriumi
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ABM ~ ZINGSNIS PO ZINGSNIO

NUOSEKLUS ABM KAMPANIJOS
KURIMO PROCESAS
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1 veiksmas: tiksliniy kompanijy nustatymas. Kartu su pardavimy komanda, surinkite detalias ir
jvairiapusiskas jzvalgas apie savo svarbiausius klientus.

2 veiksmas: pagrindiniy sprendimy priemeéjy kontaktinés informacijos radimas. LinkedIn Sales
Navigator gali padeti rasti potencialiy klienty, su kuriais turite susisiekti, kontaktine informacija.

3 veiksmas: poreikiy ir iSSakiy tyrimas. Svarbu iesSkoti bady, kaip padéti tikslinei auditorijai tobuléti
profesionaliai ir/ar padéti iSspresti jy problemas.
4 veiksmas: kampanijos planavimas. ISsiaiskinkite, kur blty priimtiniausia kontaktuoti tikslines

kompanijas. Uzrasykite kontaktinius taskus ir pasitlymus. Nuspreskite del biudzeto. leskokite geriausiy
dieny ir laiko kampanijai vykdyti.

5 veiksmas: turinio paruosimas. Kurkite suasmeninta turinj, atitinkantj konkrecias paskyras ir jy
poreikius. Pavyzdziui: el. knygos, atvejy analize, vadovai, ir kt.

6 veiksmas: kampanijos vykdymas. Automatizavimo jrankiai labai pravercia Sioje ABM kampanijy
dalyje. Pavyzdziui, galite naudoti CRM, kad galetumete stebeti kontaktinius taskus.

7 veiksmas: ABM strategijos jvertinimas ir optimizavimas. Joks procesas negali tobuléti be grjztamojo
rySio. Yra jrankiy, padedanciy jvertinti ABM |sitraukimo statistika.
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TEIGIAMI ABM REZULTATAI

MATYSIS, KAl RINKODAROS IR
PARDAVIMU KOMANDUYU VEIKSMAI BUS
SUSIDERINE

RINKODARA ZINO...

Kokiems potencialiems _ﬂ_

klientams "reklamuoti" o
X
x,) Cold leads yra puoseléjamos
o’ X% (angl. nurtured) rinkodaros
Kaip segmentuoti
pontencialius klientus
Kurie potencialls klientai yra
galimybeés (angl. opportunities)
Kuriuos potencialius klientus
paversti galimybémis (angl.
opportunities) .
Bendri ISsamus raportas apie
Al 7 kiekviena potencialy
uzdaviniai .
klienta

Projektas pradétas 2022 m. rugséjo 7 d., vyvkdomas dr. Monikos Belhaj, ir
bus uzbaigtas 2023 m. kovo 3 d. Daugiau informacijos apie projekta ir jo
eiga rasite ¢ia: http://kurklt.lt/projektai/account-based-marketing-abm-
procesu-kurimas-ir-igyvendinimas/
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