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EFEKTY AUTOMATYZACJI MARKETINGU

WIECEJ LEPSZA WIEKSZY
LEADOW KONWERSJA ZWROT Z INWESTYCJI
MARKETINGOWYCH LEADOW NA SPRZEDAZ W KAMPANIE

MARKETINGOWE

Zrodto: Badania Salesforce



https://www.salesforce.com/products/marketing-cloud/benefits-of-marketing-automation/

Jak dziata system Marketing Automation?

Identyfikuje - : Dostarcza
' Zbierainformacje | spersonalizowane
odbiorce e

Ocenialeady i
przekazuje do
dziatu sprzedazy

Realizuje
wielowatkowe
kampanie

Reaguje na
zachowanie |
cechy odbiorcy



Schemat automatyzacji

Wyzwalaczjl Warunek

| jest naliscie VIP

Jezeli wypetnit formularz I nie jest na liscie wykluczeni
Jezeli jest w segmencie | nie uczestniczyt w szkoleniu
Jezeli otworzyt wiadomos¢ | otworzyt wiadomos¢

Jezeli uczestniczyt w webinarium | Wypetnit formularz
| nie byt na stronie

Dziatanie

Wyslij wiadomosc¢

Dodaj punkty

Odejmij punkty

Skieruj do kampanii

Stworz zadanie w CRM - telefon
Wyslij SMS

Dodaj do segmentu



Segment , - -
Webinar Sekwencja Przypomnienia o obecnosci

rejestracja”

Automat Click Meeting

Remarketing do segmentu ,Webinar rejestracja”

Promo Promo Promo
webinaru 1 webinaru 2 webinaru

Potwierdzenie -
email

Promocja
organiczna V//ebinar

Promocja Ptatna Rejestracja
CTA ,Przyjdz
koniecznie”

Z Kampanii

Webinar

O co pytac?
Jak segmentowac?

Ankieta ’ Branze, role, wielko$¢ - do
segmentacja e,

Z remarketingu wycinamy Przypomnienia do
osoby, ktére pobraty lead Remarketing segmentu ,Lead

magnet, czyli segment Magnet”
,Lead Magnet”

Formularz -
wybierz
dystrybutora

CTA - uméw
spotkanie

Post 1 E-mail 1

Przypomnienie o

Promo webinaru 1 b -
rejestracji 1

Wysytamy tylko do tych, ktérzy
nie umowili sie na spotkanie w
trakcie webinarium

Wiadomosci do

Wiadomosci do

Post 2 E-mail 2

Przypomnienie o Follow up

Promo webinaru 2 k -
rejestracji 2

CTA - uméw

spotkanie

Post 3 E-mail 3

Przypomnienie o

Promo webinaru 3 L -
rejestracji 3

obecnych
Konfiguracja na poziomie

Click Meeting
Wiadomosci do
nieobecnych

CTA

Zarejestruj sie




Automatyzacja marketingu w SMB

®© 0600

NARZEDZIA SA NARZEDZIA SA WYRAZNA ZWIEKSZA
DOSTEPNE CORAZ PROSTSZE OSZCZEDNOSC EFEKTYWNOSC
CENOWO W OBStUDZE CZASU MARKETINGU




Jak wykorzystac system
marketing automation

1. Spersonalizowane dotarcie

N

Generowanie i kwalifikacja
leadéw

Subskrypcje
Obstuga szkolen i wydarzen
Up-sell, Cross-sell

o kW

Zbieranie danych



Przyktady kampanii marketing automation

LENERIE!
Sekwencje Zapis na kroczaca - ebook, Rejestracjana
komunikacji newsletter webinar, konferencje
spotkanie

Zaproszenie,
przypomnienie,
ankieta, follow up

Badanie
satysfakcji klienta

Okno chatuw
konkretnych
scenariuszach

Wsparcie
Onboarding programu Segmentacja
szkoleniowego

Dynamiczna
prezentacja tresci




1. Personalizacja

Dobor tresci Dobor Kanafp Dobdr czasu Skutecznje
komunikacji kampanie

¢ Indywidualna e Obserwacja e Od razu po e Precyzyjne
tresc skutecznosci dziataniu klienta dotarcie
e W wiadomoéci kanatu e Na tydzien przed e Wielokrotny
e Na stronie e Zmiana kanatu, wydarzeniem kontakt
landing page jezelijest e Odczekaj 3 dnii e Reakcja na
potrzeba wyslij wiadomosé dziataniaklienta
e Z e-mail nasocial, e Dopasujdo
z social na SMS preferencji

odbiorcy




2. Leady

e Formularze e Obserwacja e Edukacja

e Lead magnety zachowania e Czasem miesigcami
o Znizki e Zbieranie e Serie wiadomosci

e Wydarzenia informacji o e Remarketing

kliencie

e Nadawanie
punktow




Lead nurturing

Jezeli w segmencie ,,odrzucony rokujacy”

Skieruj do kampanii - Nurturing 12 miesiecy

W cyklu miesiecznym - 12 wiadomosci

Jezeli Reaguje -> wiadomosc¢ z pytaniem o
interesujace tematy

Za otwarcie e-maila dodaj 5 punktow
scoringowych



Lead marketingowy

Wyptacalnosc

Optacalnosc
obstugi

/3 Social Listening

Historia interakcji Data Enrichement




ALL LEADS ACTIVE LEADS “BAD” LEADS

20% 120%
Followed-up 30% Don’t Buy
Qualified

80% 70% 80%
Get no follow-up Are Disqualified Buy Anyway

*Within 24 months from
Source: Sirius Decisions you or your competitor

Figure 6: Sirius research shows that, of the 70% of leads who are disqualified
by sales, 80% end up buying eventually, often from a competitor.

Jak nie straci¢ 50% leadow?



Lead magnet

Wypetnit formularz il Wypetnit formularz D
Landing + > wyelii > vl Jezeli pobrat e-
§ > WYSH ” WYSTl book -> dodaj 10
Formularz wiadomosc¢ z wiadomosc¢ z .
e . pkt do scoringu
linkiem double optin

Jezeli zareagowat -
wyslij wiadomosc¢ z
pytaniem o inne
tematy

Wyslij wiadomosc z
Odczekaj 2 dni pytaniem o opinie
na temat e-booka




Automatyczna wysytka

Personalizacja tresci

3. Newslettery

) Dopasowanie do segmentu
| autorespondery e 5

Analityka docieralnosci

Budowanie bazy kontaktowej



4.Szkoleniaiwydarzenia

Generowanie
leadéw w Promocja
trakcieipo

Onlinei Analiza
stacjonarne interakgcji

Szablony

Rejestracja Raportowanie Follow up G BT




Marketing Automation
| wydarzenia online

e Kampanie e Formularz MA, e Segmentacja - ¢ Wiadomoscido e Remarketing do
zintegrowane przechwycenie uczestnictwo uczestnikow segmentu z nowymi
e Remarketing do formularza e Segmentacja - e Wiadomosci do tresciami
segmentow e Uruchomienie ankiety i CTA nieobecnych ¢ Promocja materiatéow
 Newslettery, Mailingi kampanii e Informacje i zadania on-demand
e Remarketing dla dla opiekunoéw klienta e Gated Content
niezarejestrowanych e Analiza skutecznosci i
e Przypomnieniadla wptywu webinaru na

zarejestrowanych leady
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Warunki dobrego wykorzyst
potencjatu marketing automation



Kiedy system Marketing Automation

dziata dobrze

Narzedzie wybrane
W oparciu o cele

Dane sg w jednym
miejscu

Mamy odpowiednie
, tresci
| procesy

Jest domysSinym
systemem
marketingowym

Tworzymy
dtugofalowe
kampanie/programy

taczymy dane z
innych systemow




Automatyzacja marketingu
jest zalezna od tresci

+

+

+

Tresci przyciaggaja ruch analizowany przez
MA

Tresci wywotujg interakcje analizowane
przez MA

Scoring Leaddw opiera sie w potowie na
tresciach

Analiza tresci umozliwia automatyczna
kwalifikacje leada

Ogrzewanie leada (nurturing) jest mozliwy
dzieki tresciom

Analizujac dane tworzysz skuteczniejsze
tresci



Automatyzacja
dotyczy procesow
marketnigowych

Okresl procesy, ktore beda
zautomatyzowane

Podziel procesy na mniejsze moduty

Wielokrotnie wykorzystuj moduty procesow
(zestawy zadan)

Porownuj skutecznosc¢ procesow w
podobnych zastosowaniach

taczirozwijaj procesy






Od czego
zaczac
wdrozenie
automatyzacji
marketingu

GPS

PROCESSES




NARZEDZIA




Metodyka GPS -
korzysci

Umozliwia poprawne zaplanowanie, przygotowanie,
przeprowadzenie i optymalizacje wynikow

wdrozenia narzedzi marketing automation.
Jest niezalezna od wybranego narzedzia

Utatwia petne wykorzystanie mozliwosci
automatyzacji marketingu




FUNDAMENTY METODYKI GPS
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OKRESLENIE CELOW OKRESLENIE PROJEKTOW OKRESLENIE KOMPETENCJI
MARKETINGOWYCH DLA POSZCZEGOLNYCH NIEZBEDNYCH DO
INTEGRACJA Z CELAMI KIIDI/KEY RESULTS, REALIZACJI ZADAN
SPRZEDAZOWYMI | OKRESLENIE PROCESOW | DECYZJA - OUTSOURCIN
FIRMOWYMI ICH ELEMENTOW (ZASOBY, CZY INSOURCING
OKRESLENIE KPI/KEY KOSZTY, ZADANIA) PLANY ROZWOJOWE |

RESULTS REKRUTACYJNE



KOMPETENCJE

PROCESY/PROJEKTY ZADANIA

PRZYGOTOWANIE 40 MIN
WEBINARU NA TEMAT

PROWADZENIE
INTERAKTYWNYCH PREZENTACJI
ONLINE

PRZYGOTOWANIE STRONY
BUDOWANIE BAZY REJESTRACYJNEJ

E-MAIL POPRZEZ

WEBINARY PRZYGOTOWANIE STRONY
REJESTRACYJNEJ

TWORZENIE LP, FORMULARZY

OBStUGA SYSTEMU
WEBINAROWEGO

PRZYGOTOWANIE SERII
WIADOMOSCI

OBStUGA SYSTEMU E-MAIL
MARKETING

PRZYGOTOWANIE E-BOOKA NA

TEMAT X TWORZENIE LP, FORMULARZY

POZYSKANIE 50 PROMOCJA E-BOOKA PRZEZ E-
NOWYCH GENEROWANIE MAILING

KLIENTOW LEADOW POPRZEZ

e TWORZENIE ANGAZUJACYCH
LEAD MAGNETY gAY PUBLIKACJI NA PROFILE

ORGANICZNE

OBStUGA SYSTEMU E-MAIL
MARKETING

PROMOCJA E-BOOKA PRZEZ
PLATNE SM

OBStUGA PANELU REKLAMOWEGO
FB, LN, GOOGLE

PROWADZENIE
INTERAKTYWNYCH PREZENTACJI
ONLINE

PRZEPROWADZENIE 5 SZKOLEN
ONLINE

OGRZEWANIE LEAD()W PROMOCJA SZKOLEN - EMAIL
OBStUGA SYSTEMU E-MAIL

POPRZEZ WEBINARY |
FOLLOW UP PO SZKOLENIACH - MARKETING
SZKOLENIA UMOWIENIE KONSULTACII

WYGENEROWANIE MQL PO
SZKOLENIACH

OBStUGA SYSTEMU MA, CRM -
TWORZENIE LEADOW | BO




10 pytan przed wdrozeniem MA

Czy masz zespot, ktory
zajmie sie wyborem
systemu, przygotowaniem
i wdrozeniem?

Czy masz standardowy
zestaw pol formularzy
zbierania danych?

Jakich narzedzi w tej
chwili uzywacie. Ktére
musza by¢ zintegrowane,
ktére beda zastgpione?
Ktore sa niezalezne?

Czy masz baze wszystkich
tresci, formularzy, Landing
Pages, szablonéw
wiadomosci, grafik itp

Czy macie strategie tresci?

Jak duza jest Wasza baza
kontaktéw i czy miesci sie
w jednym czy
rozproszonych
repozytoriach?

Oszacuj budzet na zakup
licencji, wdrozenie,
szkolenie, przygotowanie
zasobow, integracje,
utrzymanie licencji SaaS

Czy wiecie jak oceni¢
sukces wdrozenia?

Jak uporzadkowana i
doktadna jest baza
kontaktow?

Czy wiesz o co pytac
dostawcow?




NIE ZACZYNAJ

AUTOMATYZACII
MARKETINGU B2B




Od czego zaczaé

Wybierz lub opracuj procesy Pozyskaj wiedze niezbedng
Wyznacz cele biznesowe i projekty, marketingowe, do wdrozeniai

(Goals) ktde beda realizowac wykorzystania
wyznaczone cele automatyzacji

e okresl role marketingu w e Dobierz zasoby e Wdrozenie techniczne -
ich realizacji e Podziel na dziatania zewnetrzni eksperci
e przypisz mierzalne efekty e Dobierz zasoby e Projektowanie procesow
realizacji celow (KPI/Key (techniczne, contentowe, marketingovwch -
Results) budzet) wewnatrz
e Wybierz narzedzie, ktére e Tworzenie zasobow
obstuzy zdefiniowane (mieszane)

procesy




. CHETNIE ODPOWIEM
NA PYTANIA

Lukasz.kosuniak@businessmarketer.pl




