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Marketing Automation

eBook- Jak zautomatyzowac
marketing i sprzedaz w firmie?

Autor: Grzegorz Btazewicz, CEO Benhauer / SALESmanago Marketing Automation

Korzystasz w firmie z osobnych systeméw do
email marketingu i systemu CRM? Czas przejs¢
na Marketing Automation i mie¢ wszystkie
funkcjonalnosci potrzebne marketingowi i
dzialowi sprzedazy w jednym miejscu.

o Zwieksz efektywnosé sprzedazy

(wzrost ilosci pozyskiwanych klientéw i konwersji sprzedazowej)

e Obniz koszty marketingu

(poprzez automatyzacje i obnizenie kosztu pozyskania klienta)

Jak dziata system Marketing Automation

o Identyfikacja os6b pojawiajgcych sie na stronie www

e Monitoring zachowania i analiza zainteresowania klientow

e Automatyczna segmentacja klientéw na podstawie zainteresowan
o Woysytanie automatycznych dopasowanych ofert do segmentéw

¢ e-Mailingi, Newslettery, szablony, Analityka e-mailingéw

o Automatyczne kampanie marketingowe i sprzedazowe do klientéw
e Lead Scoring i alerty dla dziatu sprzedazy o najlepszych klientach

o CRM: Zarzadzanie kontaktami, Zadania, Notatki, Lejki sprzedazowe
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Co to jest Marketing Automation?

Nowa kategoria oprogramowania do marketingu wywodzgca sie z:

o Aplikacji do email marketingu z ktérych tradycyjnie korzysta dziat marketingu

o Systeméw CRM - z ktérych tradycyjnie korzysta dziat sprzedazy

Marketing Automation zastepuje osobno dziatajgce systemy do e-mailingu, analityki strony i
zarzadzania klientami jednym spéjnym rozwigzaniem. W USA z systemdw marketing automation

korzysta ponad 30% duzych firm.

Czy wejs¢ Marketing Automation?

Przeczytaj ponizsze pytania. Jesli wigkszos¢ odpowiedzi na ponizsze twierdzenia
brzmi TAK to Twoja firma powinna zaczag¢ mysle¢ o wdrozeniu rozwigzania

marketing automation

1. Prowadzimy email marketing i badamy jego skutecznosé
2. Mamy batagan w bazach danych klientéw i potencjalnych klientéw. Dziat marketingu ma
swoje listy, dziat sprzedazy ma swoje listy

Dziat sprzedazy raczej rzadko wykorzystuje prace dziatu marketingu

»

Mam mata wiedze na temat skutecznosci prowadzonych dziatarh marketingowych i
sprzedazowych

Dziat marketingu powinien uczestniczy¢ w edukaciji potencjalnych klientéw

Dziat Marketingu powinien ocenia¢ i weryfikowaé¢ potencjalnych klientéw

Dziat Marketingu powinien wspétpracowac z dziatem sprzedazy

® N o o

Powinnismy lepiej dopasowywac oferty sprzedazowe do potencjalnych klientow
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Najprostsze sposoby na rozpoczecie pracy z

systemem Marketing Automation

1. Zacznij wysytaé¢ swoje Newslettery i Mailingi z SALESmanago — dzieki temu
rozpoczniesz monitorowac Twoich klientdw i potencjalnych klientéw. Dowiesz sie kiedy
odwiedzajg Twojg strone i czego na niej poszukuja.

2. Panel wizyt klientow w SALESmanago — zaloguj sie codziennie do systemu aby
zobaczyé, kto w ostatnim czasie odwiedzit Twojg strone www i czym byt zainteresowany.
Mozesz wykorzystac¢ te informacje do akgji sprzedazowe.

3. Welcome Message — przygotuj e-mail, ktéry bedzie wysytany automatycznie do kazdej
osoby, ktéra po raz pierwszy pojawia sie na Twojej stronie www. W takim e-mailu
powitasz osobe, przedstawisz oferte.

4. Alerty sprzedazowe — ustaw powiadomienia na Twojego e-maila o wizytach kluczowych
klientow na Twojej stronie, dzieki temu Twoj dziat sprzedazy nie ominie najlepszych
szans sprzedazowych

5. Utwérz automatyczng oferte na najwazniejszg ustuge — wybierz najwazniejszg Twoim
zdaniem ustuge w Twojej ofercie i przygotuj e-mail z ofertg poszerzajaca informacje,
ktére masz na stronie www. Nastepnie ustaw regute wysytania oferty: ,Jesli osoba spedzi
na podstronach zwigzanych z ofertg diuzej niz 2 min, wyslij poszerzong oferte za 24 h”

6. Stwoérz automatyczny program ,,dojrzewania leadéw” — to przygotowany cykl
wiadomosci, ktére wysytane sg automatycznie do zidentyfikowanego potencjalnego
klienta. Wykorzystujemy te mozliwos¢ dla klientéow SALESmanago. Osoba, ktéra

zarejestruje sie w systemie dostaje cykl wiadomosci:

1 dnia: Ogélna informacja o systemie SALESmanago
2 dnia: Poréwnanie funkcjonalnosci Email Marketing i CRM

3 dnia: Zaproszenie na szkolenie Online z Product Managerem

Taki program mozna wysyta¢ automatycznie. Moze to zrobi¢ réwniez kazdy sprzedawca dodajgc
recznie program na karcie kontaktu w systemie. To najprostszy przyktad w jaki dziat marketingu
zaczyna wspotpracowac z dziatem sprzedazy. Dziat marketingu tworzy program i udostepnia go

sprzedawcom zeby za jego pomocg obstugiwali swoich klientéw. Korzystanie z takich programow
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drastycznie zwieksza konwersje sprzedazy i obniza koszt pozyskania klienta.

Marketing Automation

Jak zwiekszy¢ konwersje sprzedazy o
50%? Dojrzewanie leadéw i Lead
Nurturing w Marketing Automation

Lead Nurturing to nowe pojecie marketingowe zwigzane z prowadzeniem programéw
marketingowych, ktérych zadaniem jest przygotowanie potencjalnego klienta do
dokonania zakupu. Realizacje takich programéw umozliwiajg systemy klasy Marketing

Automation, ktérego przykiadem jest system SALESmanago.

Dobrze przygotowany program Lead Nurturing moze
zwiekszy¢ wspolczynnik konwersji na pozyskiwanych
leadach nawet 0 50% przy jednoczesnym obnizeniu

kosztu pozyskania Leadu do 30%. Forrester Research

Dlaczego Lead Generation juz nie wystarcza?

Programy Lead Nurturing sg najczesciej stosowane sg w obszarze sprzedazy produktow i ustug
B2B (Business to Business). Celem prowadzenia programu Lead Nurturing jest wyposazenie
potencjalnego klienta w wiedze i informacje niezbedne do efektywnego przeprowadzenia akcji

sprzedazowej przez dziat sprzedazy.

Lead Generation proces to pozyskiwania klientow, ktory realizowany jest najczesciej przez
zamieszczenie na stronie formularza kontaktowego, telemarketing lub programy afiliacyjne.
Problemem w Lead Generation jest jednak stabngca jakos¢ leadéw prowadzgca do wzrostu
kosztéw sprzedazy, co wynika z tego, ze dziaty handlowe i dziaty sprzedazy dostajg albo
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niedoinformowanych klientéw, albo klientéw, ktérzy po prostu ustugg nie sg zainteresowani.

Marketing Automation

Wyzwaniem zatem staje sie:

o Wyposazenie potencjalnego klienta w niezbedng wiedze aby sprzedawca mogt dy-
namicznie realizowaé sprzedaz ustug i przechodzi¢ do zaawansowanych etapdw procesu
sprzedazowego

o Wyeliminowanie stabych leadéw, ktére nie sg zainteresowane naszymi produktami i
ustugami, a ktére wypetnity formularz kontaktowy ze wzgledu na inne motywacje (np.
Konkurs pt. ,wypetnij formularz na kredyt, a weZmiesz udziat w losowaniu samochodu”) —
coraz agresywniejsze strategie pozyskiwania leadéw powoduja, Zze rosnie ilos¢ takich
wiasnie potencjalnych klientéw niebedacych realnie zainteresowanych naszymi produk-

tami i ustugami.

Wedtug sondazu ,2011 B2B Benchmark Survey” przeprowadzonego przez Marketing Sherpa
jednym z najwazniejszych priorytetow dla przedsiebiorcow jest obnizenie kosztéw zwigzanych z
pozyskiwaniem klientow, a takze zwiekszenie efektywnodci dziatan sprzedazowych. Jedng z
najczesciej stosowanych metod jest wtasnie stosowanie programéw Lead Nurturing z poziomu
systemoéw klasy Marketing Automation, ktére umozliwiajg automatyczng edukacje potencjalnych
klientow jak réwniez klasyfikacje klientéw na grupy o okreslonym potencjale sprzedazowym co
umozliwia koncentrowanie sie dziatdw sprzedazy w pierwszym rzedzie na najlepszych

potencjalnych klientach.

Gléwne cele programéw Lead Nurturing

Lead Nurturing w najprostszej postaci polega na objeciu potencjalnego klienta automatyczng
akcjg marketingowg polegajgcym na skierowaniu do takiej osoby cyklu automatycznych
dopasowanych i predefiniowanych wczesniej komunikatéw marketingowych, informacyjnych lub

sprzedazowych, ktérych celem jest:

e Utrzymanie kontaktu z potencjalnym klientem — pozornie banalne stwierdzenie ale
bez utrzymania kontaktu z klientem nie mamy mozliwosci sprzedazy produktu lub ustugi.
Jesli potencjalny klient nie bedzie zainteresowany relacjg z nami najpewniej wypisze sie

z listy subskrybentéw, lub co najmniej nie wyrazi zainteresowania poprzez nieklikanie w
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emaile lub linki co spowoduje, ze system Marketing Automation nie zakwalifikuje go do

Marketing Automation

grupy potencjalnych klientéw z ktérymi powinien sie skontaktowac dziat sprzedazy.

o Przekazanie kluczowych idei potencjalnemu klientowi — program lead Nurturing daje
mozliwos¢ nieinwazyjnego przekazania klientowi kluczowych informacji, poréwnan i kon-
ceptdw co pozwala na ukierunkowanie myslenia potencjalnego klienta, co moze mieé

kluczowe znaczenie w dokonczeniu procesu sprzedazowego.

o Wskazanie najlepszego momentu do sprzedazy — analiza zachowania klienta w od-
powiedzi na skierowane programu lead Nurturing pozwala na wskazanie tzw. Trigger Po-
ints czyli momentéw, kiedy najlepiej skontaktowac sie z klientem. Moze to by¢ sumarycz-
na ocena zaangazowania klienta w przestane informacje, poziom interakcji ze strong
www lub wyrazone szczegodlne zainteresowanie poszczegélnymi elementami oferty han-
dlowej, ktéra przektada sie na pozycje potencjalnego klienta w module scoringu w syste-

mie Marketing Automation.

Jakie formy moze przybiera¢ Lead Nurturing

Mozliwosci tworzenia réznego rodzaju akcji informacyjno edukacyjnych dla naszych klientéw sg
praktycznie nieograniczone w systemie klasy Marketing Automation. Ponizej przedstawiamy

najczesciej stosowane proste przypadki uzycia programéw Lead Nurturing:

o Automatyczne wiadomosci powitalne — czyli przestanie przez system marketing auto-
mation wiadomosci do zidentyfikowanego klienta po jego wizycie na naszej stronie. Do-
bre skonstruowanie wiadomosci powitalnej pozwala natychmiastowo zidentyfikowaé ob-
szar zainteresowania potencjalnego klienta i wyposazy¢ go w wiedze na temat dziatalno-

Sci naszej firmy lub naszej oferty produktowe;.

e Programy cykliczne (Drip programs) — to esencja Marketing Automation polegajgca na
tworzeniu predefiniowanych zestawow informacji wysytanych w okreslonych odstepach
czasu do poszczegdlnych grup klienckich. Przyktadowo mozesz tworzy¢ programy cy-
kliczne osobno dostosowane do klientéw indywidualnych, osobne cykle do matych i
srednich firm, a osobne do klienta korporacyjnego. Wysytanie do kazdej z tych grup iden-
tycznego komunikatu znacznie obniza efektywnos¢ dziatah sprzedazowych i marketin-

gowych. Kierowanie programoéw cyklicznych do potencjalnych klientéw i analiza ich za-
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chowania w odpowiedzi na te wiadomosci umozliwia nastepnie tatwg segmentacje klien-

Marketing Automation

tow i wskazywanie dziatowi sprzedazy najlepszych potencjalnych klientéw.

Przyktadowo, klient, ktéry wypetnia formularz kontaktowy wyrazajgc zainteresowanie produktem
lub ustugg dla matych i $rednich firm, automatycznie wpada do segmentu klientéw objetych
cyklicznym programem, ktory wysyta wiadomo$¢ pierwszg natychmiast po wypetnieniu
formularza, nastepnie kolejng wiadomos$¢ po 3 dniach a kolejng po tygodniu. Wiadomosci

predefiniuje wczesniej dla okreslonego cyklu uzytkownik systemu marketing automation.

Dlaczego warto korzystaé¢ z Lead Nurturing
Zalet budowy takich programow jest bardzo duzo ale warto pamigtaé¢ o najwazniejszych.

o Dbaj o relacje nie tylko z Twoimi aktualnymi klientami, ale pielegnuj tych ktoérzy jeszcze
nie sg gotowi do zakupu.

o Oszczedzaj pracy Twojemu dziatowi sprzedazy. Niech kontaktuje sie¢ w pierwszym rze-
dzie z najlepszymi potencjalnymi klientami.

o Daj klientowi szanse poniewaz to, ze nie zdecydowat sie do tej pory na zakup Twojego
produktu nie oznacza ze nie bedzie to mozliwe za jakis$ czas

e Poznaj Digital Body Language Twoich klientéw — Analiza zachowania klientéw na Two-
jej stronie www i w odpowiedzi na Twoje akcje Lead Nurturing jest tak samo wazne jak

analiza mowy ciata potencjalnego klienta podczas sprzedazy bezposrednie;.
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