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Co to jest marketing
zorientowany na konta?

O czym musisz wiedzieé,
zanim uruchomisz swoja )
pierwszg kampanie ABM?

Jak uruchomi¢ kampanie
promocyjna z HubSpot, aby
miec¢ dziatania pod kontrolg?

Zaraz wszystko sie wyjasni, ale zanim to pozwdl, ze szybko sie przedstawie.

Czesc! Z tej strony Mariusz Glinski. Jestem CEO BusinessWeb. Nadaje kierunek
kim chcemy by¢ w BusinessWeb jako Partner HubSpot. A w dzisiejszych czasach
chcemy, aby HubSpot pomagat Ci budowal zaangazowane Srodowisko pracy
i dzieki temu dawat mozliwosci skalowania Twojej firmy. Tak, dzis narzedzia, jak
HubSpot, to rozwiazania, ktére maja pomoéc w szybszym rozwoju firmy.
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Skad masz pewnosé, ze to, co ponizej przeczytasz,
nie jest wiedzg wyssang z palca?

Bo BusinessWeb jest 100% partnerem HubSpot . Co to dla Ciebie ozna-
cza? Najkrocej rzecz ujmujac - nasze dziatania, zespét i wszystko, co ro-
bimy, kreci sie w 100% wokd6t HubSpot. JesteSmy praktycznie jak oddziat
HubSpot w Polsce, zapewniamy wsparcie w ramach wszystkich rozwiazan,
propagujemy wiedze o HubSpot, tworzac tresci video, a wsréd naszych
klientéw prowadzimy grupy uzytkownikéw HubSpot.

Masz przed sobg e-book o strategii komunikacji marketingowej B2B, jaka
jest Account Based Marketing.

Prawdopodobnie chcesz uruchomié pierwszg kampanie ABM, ale:

e brakuje Ci kompletnego przewodnika z jasno wyttumaczonymi poje-
ciami, ktérym mozesz sie podzieli¢ z zespotem sprzedazy i marketin-
gu w swojej firmie;

e szukasz przyktadéw praktycznego wykorzystania kampanii ABM, zeby
przekuc je do wtasnego biznesu;

e do konca nie wiesz, czy to, co sie méwi w marketingowych kuluarach,
ze ten caty ABM cokolwiek daje i faktycznie przynosi zwrot z in-
westycji.

Dobrze, ze tu jestes!

Marketing zorientowany na konta (ABM) moze by¢ poteznym narzedziem
w zestawie kazdego marketera, zwtaszcza gdy wartos¢ rocznego kon-
traktu jest wysoka, natomiast wzgledna liczba odbiorcéw (czyli ofert,
ktére mozesz wygenerowaé) na danym rynku niewielka lub po prostu
ograniczona. Poniewaz ABM wymaga $cistej wspétpracy miedzy dziatami
marketingu i sprzedazy, wazne jest, aby wszyscy zaangazowani w ten
proces rozumieli, na czym on polega oraz jakie narzedzia i techniki sa
potrzebne, zeby odnies¢ sukces przy wdrazaniu ABM.

Zatem zaczynajmy!
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Stéw kilka o historii
ABM (bez nudy)

Mozemy dyskutowac i spierac sie, gdzie i kiedy po
raz pierwszy zaczeto stosowal¢ metode ABM, ale
wiemy na pewno, ze termin ten zostat wprowadzo-
ny przez IT Services Marketing Association (ITSMA)
w 2003 r., a nastepnie w 2004 r. pojawit sie w prze-
tomowym artykule zatytutowanym: ,Account Based
Marketing’, The New Frontier.

Strategia ABM, pomimo jej dtugoletniej obecnosci
w branzy marketingowej (przynajmniej bioragc pod
uwage fakt, ze trendy pojawiaja sie i znikaja
niezwykle szybko!), jest ona nadal niezrozumiana
przez wspotczesnych marketerow.
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Na przekor — czym
nie jest ABM?




Aby lepiej zrozumie¢, czym jest ABM, najpierw przeanalizujemy
elementy, ktére pokaza, czym zdecyadowanie NIE jest! Utatwi Ci to
spojrzenie z lotu ptaka na catoS¢ zagadnienia.

Marketing zorientowany na konta NIE jest:

e Samodzielng strategia dziatania, ktora wyklucza sie z innymi for-
mami marketingu. Jest to pewnego rodzaju struktura i filozofia,
w ktorej warto umiesci¢ wtasne taktyki. W ramach ABM mozna ulo-
kowac dziatania inbound marketingu, webinary, tworzenie tresci

czy kampanie reklamowe.

e Planowaniem strategicznym relacji z klientem w ramach dziatan
account planning. Czy ABM wiaze sie z zarzadzaniem relacjami
z klientem? Tak. Czy kazdy zesp6t zajmujacy sie account planning

musi prowadzi¢ kampanie oparta na metodzie ABM? Nie.

. www.businessweb.pl 7
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Czym wiec
jest ABM?




Account Based Marketing to hyper targetowana strategia komunikacji
marketingowej B2B, ktdra taczy dziatania marketingu i sprzedazy, wokot
oferowania konkretnych ustug do targetowanych przez firme kont (doce-
lowych firm). Dziatania te wykoanywane sg poprzez dostarczanie wartosci
do odbiorcéw petnigcych rézne role w firmie i tworzacych komitet zaku-

powy.

Gtéwnym zatozeniem marketingu opartego na

kontach jest odpowiednie przygotowanie tresci,
ktére muszg by¢ precyzyjnie dostosowane do
grupy docelowe;j.

Przyktad Zatézmy, ze prowadzisz firme, ktéra tworzy oprogra-
mowanie dla przedsiebiorstw dziatajacych w réznych
branzach. Twoim gtéwnym produktem jest program do
fakturowania. Przygotowujesz wiec spersonalizowana
oferte dla waskiej grupy docelowej. Tworza ja osoby
odpowiedzialne za zakup oprogramowania w firmach,
ktore korzystaja z Twojego programu do fakturowania.

Osobna kampanie planujesz dla osob, ktére pracuja
w dziale ksiegowosci tych firm, oddzielna dla dziatu IT
i niezalezna dla dziatu zakupow. Dzieki temu docierasz
do sScisle okreslonej grupy odbiorcow, ktéra wchodzi w
sktad komitetu zakupowego w danej firmie. Docierasz
do nich z dostosowanym do ich potrzeb przekazem.

To wiasnie jest ideg Account Based Marketing - tresci
dostosowane sa do konkretnych rél w organizacji.
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Stowniczek,

czyli objasniamy
5 najwazniejszych
poje¢ w ABM



Marketing i sprzedaz to dwie dziedziny obfitujgce zarowno w specyficzny
zargon, jak i akronimy. Prowadzac kampanie oparta na strategii ABM,
warto upewnic sie, ze wszystkie zespoty maja taka sama wiedze na ten

temat.

Wybratem piec¢ pojeé, o ktérych musisz wiedzie¢:

TAL - Target Account List (lista klientéw docelowych). Jest to lista
firm (kont), ktére uznano za wartosciowe i do ktérych beda kiero-
wane dziatania kampanii ABM. Mozna to zrobi¢, wyszukujac po-
szczegolne konta klientow np. na LinkedIn lub korzystajac z pro-
filu idealnego klienta (ICP) w celu znalezienia firm odpowiadaja-
cych tym kryteriom.

ICP - Ideal Customer Profile, czyli profil idealnego klienta (firmy).
Profile te sa zwykle tworzone na podstawie kombinacji czynnikéw
firmowych, technicznych i demograficznych. Profil ICP jest istotna
wskazowka, czy dany klient jest tym, do ktorego nalezy kierowac
dziatania, czy tez nie. Wiele firm stosuje r6zne poziomy ICP, dzie-
lac je na segmenty, aby kierowac sie taktykami i strategiami mar-
ketingowymi oraz sprzedazowymi na podstawie wartosci danego
klienta dla firmy (np. duza, Srednia i niska wartos¢).

Buying Committee (komitet zakupowy) - jest to grupa osob za-
angazowanych w decyzje zakupowa, na ktére chcemy wptynac
w ramach prowadzonych kampanii ABM, poniewaz - najprosciej
ujmujac - przekonanie ich wszystkich do naszego produktu jest
kluczowe do zamkniecia potencjalnej transakgji.

Surfacing Leads lub Handoffs (pozyskiwanie lub przekazywanie
leadow sprzedazowych) - termin zwiagzany z integracja sprzedazy
i marketingu, ktéry méwi o mechanizmach przekazywania leadéw
miedzy soba, np. poprzez system CRM, Slack lub maile.

www.businessweb.pl 11



Sales & Marketing Alignment (integracja sprzedazy i marketingu)
- jest niezbedna do prowadzenia dziatah w ramach ABM i polega
na wspotpracy miedzy dziatami sprzedazowymi i marketingowy-
mi w odniesieniu do docelowych klientéw. Okresla moment prze-
kazania danych klientéw na podstawie profilu ICP, definicji eta-
pow Sciezki zakupowej oraz tresci, ktérych sprzedawcy powinni
uzywac, zeby doprowadzi¢ do transakcji. Integracja sprzedazy
i marketingu polega na przetamaniu barier, zwiekszeniu efektyw-
nosci pracy zespotow zajmujacych sie generowaniem zyskéw
poprzez Scista wspotprace i burzenie organizacyjnych siloséw.

X
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Podstawy Account
Based Marketingu —
uruchamiamy
kampanie krok

po kroku



Chociaz dziatania prowadzone przy uzyciu ABM moga byc¢ ztozone, to
samo stworzenie solidnych podstaw uruchomienia kampanii jest catkiem
proste, o ile postepujesz zgodnie z ponizszymi krokami:

Zidentyfikuj profil idealnego klienta (ICP),
stworz i podziel na poziomy wartosci dla Twojej
firmy, liste klientéw docelowych (TAL)

Kazda dobra strategia marketingowa rozpoczyna sie od
okreslenia grupy odbiorcéw, do ktorej kierujesz swoje dzia-
tania. Niezaleznie od tego, czy zaczynasz od samodzielnie
wybranej listy klientow, czy tez wykorzystujesz parametry
idealnego klienta (ICP), aby pobra¢ dopasowana liste z inne-
go narzedzia np. Sales Navigatora, zawsze pierwszym
krokiem bedzie okreslenie, do kogo kierujesz swoja strate-
gie, a nastepnie segmentacja tej listy pod katem wartosci
tych firm oraz potencjalnej sprzedazy.

Zaplanuj tresci dla poszczegdélnych list
kontaktéw (TAL)

Teraz gdy juz wiesz, do kogo kierujesz swoje dziatania, mu-
sisz opracowac Sciezke zakupowa dla buyer persony, czyli
osoby petnigcej okreslona funkcje w organizacji. Tak jak
wczesniej pisatem, beda to persony z ré6znych dziatow fir-
my, ktére koricowo tworza komitet zakupowy. Sciezka za-
kupowa klienta to nic innego jak po prostu poszczegélne
etapy prowadzace odbiorce do podjecia decyzji zakupowe;.
Dzieki r6znym dziataniom w Internecie zwigzanym z wtasna
marka mozesz $ledzi¢, na jakim etapie lejka znajduje sie
klient. To jak przeglada Twoja strone internetowa, jakie tre-
Sci go interesuja, jakie materiaty premium pobiera i czy
wchodzi z Twoja marka w interakcje w social mediach.
Wszystko to jest zrédtem informacji o etapie, na jakim znaj-
duje sie lead. Ta wiedza pozwoli Ci dostosowac tresci do
tego, czego potrzebuje w tym momencie klient.

www.businessweb.pl 14



Wiecej informacji o tym, czym charakteryzuje sie
Sciezka klienta i na co zwréci¢ uwage podczas jej
tworzenia znajdziesz tutaj —

Sprawdz jak moze wygladac Sciezka
zakupowa w ABM [Pobierz PDF] -

e ee e Zharmonizowanie dziatan sprzedazowych
i marketingowych

W przypadku kampanii ABM to potaczenie ma kluczowa role.
Dziaty sprzedazy i marketingu musza by¢ zgodne co do
tego, kiedy angazuje sie sprzedaz, jak zmieniajg sie w tym
czasie dziatania marketingowe, pod wptywem zmieniajg-
cych sie dziatan sprzedazowych oraz czy sposob przekazy-
wania leadéw jest taki sam dla réznych pozioméw ICP
i odnosnie do wszystkich rol wystepujacych w procesie
zakupowym. Po uzgodnieniu tych relacji nalezy je skonfigu-
rowac na platformie CRM/Marketing Automation.
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Wdrozenie petnej strategii i kontrola procesu

Przed uruchomieniem kampanii nalezy sprawdzi¢ wszystkie
workflow (przeptywy pracy) dotyczace segmentacji, warun-
kéw pozyskiwania leadéw sprzedazowych (SQL) oraz usta-
wien zwigzanych z przekazywaniem leadéw. Po przetesto-
waniu ustawien i uruchomieniu kampanii w Srodowisku
nalezy zadba¢ o staty monitoring wynikow za pomoca
raportdw oraz ustali¢ regularne spotkania marketingu
i sprzedazy, monitorujace postepy dziatan.

Cykliczne powtarzanie i eksperymentowanie
dla uzyskania wyzszej jakosci dziatan

Po uruchomieniu kampanii musisz przeanalizowa¢ wyniki
i dokonac optymalizacji w taki sam sposdb, jak robi sie to
w przypadku kazdej innej kampanii marketingowej. Poza
standardowymi wskaznikami KPI, warto obserwowac, jak
Twoje kampanie radzg sobie w odniesieniu do catosci firmy,
jaka targetujesz, a nie tylko do poszczegdlnych oséb. Obo-
wigzkowo Sledz, jakie opracowane tresci odpowiadaja
poszczegolnym rolom w organizacji. Zbieraj informacje
zwrotne od klientow i zespotow sprzedazowych, aby uzy-
skac feedback jakosciowy, ktorego nie znajdziesz na wykre-
sach i graficznych prezentacjach systemu raportowego.
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Jakie narzedzie
warto wybrac do
prowadzenia
skutecznej
kampanii ABM?



Istnieja dziesiatki narzedzi, ktore umozliwiaja prowadzenie kampanii
metoda ABM m.in. HubSpot, RollWorks, Terminus, DemandBase i inne.
Skupmy sie na HubSpot, bo jako BusinessWeb sie nim zajmujemy i uwa-
zamy za jedno z najlepszych rozwigzan ABM na rynku.

HubSpot pozwala na prowadzenie kampanii metoda ABM od poczatku do
konca bezposSrednio z jednego systemu CRM. Poniewaz marketing
i sprzedaz pracuja na jednej bazie danych - moga zachowac przejrzysto-
sci wynikow i czytelnos¢ kampanii. To daje mozliwos¢ skalowania dziatan
Za pomoca zaawansowanej automatyzacji i raportowania. Kampania pro-
wadzona za pomoca ABM, oparta na jednej platformie CRM, umozliwia
wykorzystanie danych do segmentacji i targetowania klientow, tak aby
przekazywac wartosciowe leady do sprzedazy. Ale to nie wszystko - idz-
my o krok dalej i sprawdzmy, jakie funkcje znajdziesz w HubSpot, ktore
skutecznie wesprg wdrozenie strategii ABM:

Spodjne zrédto informacji

e Wspotdzielony widok wszystkich kontaktow, firm i transakcji, zapew-
niajacy przejrzystosc i spojnosc¢ danych

e Rekomendacje dotyczace potencjatu zamkniecia transakcji oparte na
sztucznej inteligencji

e Strona z podgladem profilu klienta i zaangazowania poszczegolnych
rol w organizacji w nasze dziatania

Sprawne wdrazanie kampanii

e Reklamy - budowa reklam i ich monitoring w HubSpot - Google,
Facebook, Linkedln

e Formularze - zbieranie danych ze strony WWW i landing page

e Mailing - budowa kampanii mailingowych

e Mozliwos¢ budowania landing page i jego testéw A/B

e Lead nurturing - automatyczne workflowy ocieplajace

e Automatyzacja marketingu - przekazywania leadéw do sprzedazy

e Social media - prowadzenie kalendarza postéow na LinkedIn

e Segmentacja marketingowa klientow

e Personalizacja komunikacji dzieki Smart Content

’ www.businessweb.pl 18



Liczne integracje

Slack, Asana, Trello - sprawna komunikacja w zespotach

Zoom i Clickmeeting - webinary

LinkedIn Sales Navigator - platforma przydatna do planowania
i budowania konta

Lead Jet - integracja danych miedzy Linkedln a HubSpot

Bezproblemowe przekazywanie zadan = bezproblemowe
doswiadczenie klienta

Automatyzacja marketingu: zarzadzanie etapami sprzedazy i statu-
sem leadow

Rotacja leadéw pomiedzy sprzedawcami

Zadania, taski i powiadomienia - o niczym nie zapomnisz

Ocena punktowa leadow (lead scoring)

Bot/czat

Kalendarz spotkan

Przechowywanie dokumentéw i Sledzenie ich otwierania

Komunikacja za pomoca video

Raportowanie i atrybucja przychodéw z kampanii

Raporty niestandardowe: analiza sprzedazy i marketingu

Dedykowane raporty dziatanh ABM

Zdarzenia zwiazane z interakcja oséb z reklama

Analiza wynikéw i danych stron internetowych, formularzy, mailingéw
oraz mediéw spotecznosciowych

www.businessweb.pl 19



Ok

Prowadzenie
kampanii ABM
na HubSpot



Mamy juz za soba definicje i teoretyczne podstawy prowadzenia kampanii
ABM. Przejdzmy zatem do szczegotow i przyjrzyjmy sie kilku konkretnym
sposobom wykorzystania narzedzi Sales Hub i Marketing Hub na platfor-
mie HubSpot do prowadzenia dziatan z wykorzystaniem ABM:

Utworz liste klientéw docelowych

Wykorzystaj np. integracje z LinkedIn Sales Navigator lub aplikacje
LeadJet do importu danych. Dzieki Lead)et szybko przeniesiesz dane do
HubSpot, bedziesz tez widzie¢ dane z HubSpot z poziomu kontaktu na
LinkedIn.

m

ond +

Osiagaj wiecej

dzieki HubSpot!

Mariusz Gliriski Bow BusinessWeb - Platinium
HubSpot Diamond Partner - Pomoge Ci wyciggnaé maksimum z rozwigzan Partner HubSpot Polska
HubSpot [CRM|SalesMarketing|Service|CMS n Harvard Business School

Warszawa, Woj. Mazowieckie, Polska - Informacje kontaktowe

500+ kontakty

Otwarty(-a) na ( Dodaj czeé¢ w profilu ) ( Wiecej) -» Go to CRM profile

® New Deal 5 Open Notes < Update CRM
Swiadczenie ustug V4 Pokaz rekruterom, ze jestes otwarty(-a) na X
Strategia marketingowa, Pozyskiwanie klienté... oferty pracy — Ty kontrolujesz, kto to widzi. °
See all details Zacznij
Contact Customer v Attempted to contact v Marcjanna Paszak G
Email: mariusz.glinski@covision.pl Last activity: a long while ago
Phone: +48690665194 o 3 weeks ago - To jest zadanie w CRM widoczne na
LN

Company: covision ~

# Edit fields
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Sledz i przegladaj aktywnosci klientéw

Na panelu podgladu kont (funkcja Target Accounts) pozwala wyswietli¢
w jednym miejscu wszystkie kontakty oraz interakcje z nimi, dzieki cze-
mu dziat sprzedazy i marketingu maja jasny obraz sytuacji. Pozyskujesz
wiedze o statusie kontaktu z dana osoba, jej zaangazowaniu oraz o tym,
kiedy ostatnio sie kontaktowaliscie.

Account overview

Activity

Contacts

PAGE VIEWS

271

A 1,029%

Buying roles only

CONTACT

Lelo Kajo (7'
Businessweb

Adrian Rogalski 7

Businessweb

Marcjanna Paszak £
HubSpot Growth Specialist at
Businessweb

Wojciech Chrapkowski £

Businessweb

Krzysztof Kwidzinski ('
Businessweb

Internal stakeholders

NEW CONTACTS

EMAIL

16 10

A 300% A 67%

BUYING ROLE

:
Budget Holder X | v

Decision Maker X |+

End User X -
Champion X v

LASTTOUCH &

No outreach

2 days ago

Mariusz Glifiski sent email

2 months ago
Mariusz Glinski sent email

No outreach

12 days ago
Grzegorz Kuszpithad a ...

1 2 3 4 5 Next

www.businessweb.pl

MEETINGS

4

v 99%

Search

LAST ENGAGEMENT @

No engagement

No engagement

No engagement

No engagement

10 days ago

Opened an email from Grzegorz..

This year ¥

LOGGED CALLS

11

A 175%

Q

SCHEDULED

Nothing
scheduled

Nothing
scheduled

Nothing
scheduled

Nothing
scheduled

Nothing
scheduled

22



Wykorzystaj funkcje Campaign HubSpot

Dzieki temu zgrupujesz wszystkie dziatania marketingowe i zmonito-
rujesz ich wyniki. Zaplanuj posty w mediach spotecznosciowych, skonfi-
guruj reklamy, landing page, formularze, wiadomosci e-mail. Funkcja
Campaign pozwala na tworzenie raportow i porownywanie wynikoéw za
pomoca jednego podgladu dla wielu zasobow i dziatan marketingowych.
Dodatkowo szybko zmierzysz zwrot z tych dziatan i zobaczysz, jaki kon-

kretny wynik finansowy dostarczaja.

< Back to all campaigns

Webinar

Owner Goal Audience
Anna Jancy

Budget Start date End date
10000 03/31/2022 04/27/2022

See details

Performance Attribution Assets Tasks

Contact attribution: Firsttouch ~  Date range: All data ~

SESSIONS & NEW CONTACTS (FIRST TOUCH) 6 INFLUENCED CONTACTS &

CLOSED DEALS & INFLUENCED REVENUE ©
506 39 1,318 7 34,400.00 PLN
/2,000 /100 /1,200 17 /40,000
Contacts ¥ Split by new and influenced  Frequency: Daily ~
New contacts (first touch) Influenced contacts
800
600
400
200
3/31/2022 4/10/2022 4/20/2022 4/30/2022 5/10/2022 5/20/2022 5/30/2022 6/9/2022 6/19/2022 6/29/2022 7/9/2022
Session date
www.businessweb.pl 23



Wykorzystaj smart content i testy A/B

Spersonalizuj komunikacje na stronach WWW oraz chat i bot HubSpot, by
mie¢ pewnoS¢, ze potencjalni klienci szybko otrzymaja odpowiedz na

swoje pytania.

Publish date

July 4, 2022 10:53 AM

Published | | & A/B test
= 8

URL

https://poznaj.businessweb.pl/

o
View details
Performance Optimization Test results Smart Content m
Daterange:  This month ~ Frequency: Daily ~
Page views ~ Style: Area +
a0
0
)
10
0
Session date
@ Edit columns
CONTACT
AVERAGE
TOTAL NEW TO TIME PER
PAGE VIEWS ¥ SUBMISSIONS CONTACTS CUSTOMER CUSTOMERS BOUNCE PAGEVIEW
RATE
RATE
28 15 0% 55.56% 81 seconds
20 13 0% 20% 146 seconds
17
Report Total 48 28 0% 0 42.86%
seconds



[MRKT] - Ads Segment Customer ¢

Actions Settings Goals Changes

& Contact enrollment trigger

has filled out Audyt Marketingowy on

Any page
Uzyj Workflow
T Do tworzenia list segmentacyjnych
i automatycznej synchronizacji kon-
Add to advertising contact list audience taktéw na Ilstach Z kontaml I’Eklamo—

Kupujacy produkty £ .

wymi. Pozwoli Ci to na automatyzacje.

[SL] Kwalifikator MQL HubSpot > 29 socring ¢

Actions Settings Goals Changes

& Contact enrollment trigger

Zaktualizuj poszczegodlne L
etapy cyklu zycia (lifecycle T e
stage) oraz status leadéw
(lead status)

HubSpot score is greater than 29

v See more

Na podstawie zachowan lub niestan-

dardowych zdarzen. Twérz réwniez :
reklamy dostosowane do poszcze- il ET
gélnych etapéw |eJ ka Sprzedazowe_ Set contact property Lifecycle stage to

Marketing Qualified Lead

go (Google Ads, Facebook Ads lub
LinkedIn Ads).
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[SL] - Contact Marketing Actvity Notification ¢

Actions Settings Goals Changes

& Contact enrollment trigger

has filled out Any form submission on

Any page

Wykorzystaj funkcje Workflow
Lifecycle stage is any of Marketing oraz Lead Scoring

qualified lead, Sales qualified lead,

v See more

Zautomatyzuj proces informowania
sprzedazy o najwazniejszych zdarze-
niach dotyczacych danej firmy - odwie-
dzanie strony WWW, pobieranie mate-

ay

1. Send internal email notification Actions ~

Send email "Cze$¢ Twoj kontakt miat akty-

wnosé marketingowa - & First Name riatéw, udziat w webinarze, ogladanie
& Last Name |- Zobacz HubSpot co to . . .
bylo" to Contact owner cennika na stronie. Do wysytania po-

wiadomien mozesz wykorzystac np.
Slack lub mail.

[OP] - dodanie prefixu do numeru telefonu #i ¢

Actions Settings Goals Changes

Phone number is known

&3 1. f/then branch

Uzyj funkcji analizy jakosci
danych Operations Hub — Phone number contains any of +

Miej pewnos¢, ze wszystkie dane et ——
synchronizowane miedzy narze- - T — .
dziami sa prawidtowe i spdjne. St o e

+

"
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https://www.hubspot.com/products/operations
https://blog.businessweb.pl/sciezka-zakupowa-klienta

Zautomatyzuj prace zespotu sprzedazy

Wykorzystaj funkcje Workflow do przydzielania nowych taskéw i wysyta-

nia powiadomien. Zapewnij, ze nic waznego nie umknie w procesach
sprzedazy.

[SL] - SQL - 3 nieodebrane telefony - Rotacja ¢

Actions Settings Goals Changes

45

&3 7. If/then branch Actions ~

First, check Adrian

Contact owner is any of Adrian

Rogalski
Then, check Marcjanna

Contact owner is any of Marcjanna

Paszak
Adrian Marcjanna None met
+ + +
8 11. Create task Actions ~ 8 12. Create task Actions ~ .!.!
Create task "SQL Connect Call Rotation 3 calls Create task "SQL Connect Call Rotation 3 calls
& FirstName | & Last Name "and as- & FirstName | & Last Name " and as-

sign it to Contact owner sign it to Contact owner
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Analizuj potencjalnych klientéw oraz konta

Mozesz to zrobi¢ poprzez integracje z LinkedIn Sales Navigator bezpo-
Srednio na platformie HubSpot. Zadbaj o to, aby wysytane do nich wiado-
mosci byty aktualne i trafne.

m SALES NAVIGATOR

Mariusz Glinski you aes Icebreakers Get introduced Related leads
&/ | CEO BusinessWeb - Ekspert
() Wadrozeri HubSpot w Polsce Recent activity >

© Warsaw, Mazowieckie, Poland

Shared an article 1d Shared an article 2d Shared an article 3d
88 6162 connections R N . . N
@ 500 shared connections How Companies Should Invest in a HubSpot's Global Week of Rest - Czy warto (i czy mozna)
Downturn przeciwdziatanie wypaleniu zawod... reklamowaé swojg marke na Disco...
Current .
CEO BusinessWeb - Ekspert Wdrozen HubSpot w Polsce bitly bitly bitly

at BusinessWeb - Platinium Partner HubSpot Polska «
6yrs 10 mos +4 more

Previously

Electronic Banking Director (TOP45 Manager) at

Raiffeisen Polbank

Education
Harvard Business School + 2011-2012

Save in Sales Navigator

BNI dzieA branzowy Marketing 16 czerwca ¢
s

4steps | 5 business days to complete

A contact will be unenrolled from this sequence in any of these cases

Wy ko rzyst aj fu n kcj q Template: ENI dziefs branzowy Marketing ~ Template owner: Mariusz Glifski

Subject: Jtact: First name kogo mozesz zaprosié na dzierh branzowy marketingu 16 czerwca?

sequences

Zautomatyzuj komunikacje mailowa
z osobami z komitetu zakupowego. .

A 2. Automated email

Wysytaj serie automatycznych maili

wraz z automatycznym follow-up. et ol iy g i
Zautomatyzuj uruchomienie sekwen-
cji na podstawie praktycznie dowol-
nych danych i zdarzen, jakie zareje-
struje HubSpot.
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Zaproponuj sprzedawcom, jakie tresci moga wykorzystac

Na etapie procesu zakupowego, na podstawie zdarzen zarejestrowanych
automatycznie HubSpot, np. klient byt na stronie cennik - wyslij wideo
z informacja o tym, jak wybra¢ najlepsza wersje cenowa dla swojej firmy.

June 2022

> Page view Jun 26,2022 at 9:55 AM GMT+2

Mariusz Glifiski viewed Form and 3 other pages

Form submission Jun 26,2022 at 9:46 AM GMT+2

Mariusz Gliriski submitted [SL] - pomysty na Deal od pracownikéw on Form. No properties updated.

Wykorzystuj filmy wideo umieszczone w HubSpot

Do jeszcze lepszej personalizacji komunikacji z klientami. Umieszczaj
wideo w mailach oraz na landing page.

‘ Exit H &D ‘ Last saved 9:39 AM Jak prawidtowo zaplanowac budzet kampanii marketingowej? [Newsletter] #

Edit Video

Video type

Embed

@® HubSpot video

HubSpotvideo
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Analizuj dane dzieki funkcjom Sales Analytics, Traffic
Analytics, Dashboards i Custom Report

Tworz raporty pokazujace efektywno$¢ wszystkich dziatan marketingu
i sprzedazy w jednym miejscu.

Total completed activities

Totals Over time

12,247 activities completed
A 4.93% increase in activities compared to previous period (1/1/2021-12/31/2021)

Date range by activity date: This entire year v

® Email sent to contact @ Task @ Call Note  ® Meeting

st _ :179'(
3 _
- Sprzedawca 2 3.46K
g
2
73
0
s
£
% s _ 47K
<

spreedaneat — | 173K

0 500 1K 1.5K 2K 2.5K 3K 3.5K 4K
Count of Activities
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HubSpot to nie tylko
Platforma CRM -to tez
cenna baza wiedzy!

Pod tym linkiem — znajdziesz instrukcje tworzenia
kont dla kampanii ABM. | to bez pominiecia zadnego
technicznego szczegotu (réwniez w jezyku polskim).

Jesli chcesz dowiedziec sie, jak w praktyce wygladaja
kampanie Account Based Marketing, to w osobnym
artykule na naszym blogu prezentujemy konkretne
przyktady takiej kampanii —

Z pewnoscig stang sie one dla Ciebie inspiracja do
planowania dziatan w ramach marketingu opartego na
kontach.


https://knowledge.hubspot.com/pl/account/get-started-with-account-based-marketing-in-hubspot
https://blog.businessweb.pl/5-przykladow-marketingu-opartego-o-konta-abm

Rozwazasz
prowadzenie
kampanii ABM?
Wybierz HubSpot!



Korzysci ptyngce z wykorzystania HubSpot do prowadzenia dziatan mar-
ketingowych ukierunkowanych na konkretna firme sa ogromne. To jedno
Z najlepszych w swojej klasie rozwiazan do prowadzenia kompleksowych
strategii marketingowych:

0 Jedno niezawodne, godne zaufania narzedzie ze wspoétdzielonym

pomiedzy marketingiem a sprzedaza podgladem firmy, kontaktow
i zapisOw transakcji - wszystkie dziaty w firmie pracuja na tych sa-
mych danych

Przejrzystosc dziatan, pracy i wynikéw od poczatku do konca, ktéra
pozwala utrzymac¢ zharmonizowanie pracy zespotéw - wiemy, co
robia koledzy z innych zespotow

Zaawansowane narzedzia do automatyzacji marketingu, zadan, po-
wiadomien o zmianach w etapie cyklu zycia klienta - oszczednos¢
czasu na powtarzalne zadania

Liczne integracje umozliwiajace dodawanie do dziatan marketingo-
wych oraz sprzedazowych dodatkowych funkgji, jak réwniez danych
o klientach - ekosystem aplikacji pracujacych na Twoj wynik

Personalizacja Sciezki zakupowej, zarowno dla kazdego konta
klienta, jak i kazdej roli zakupowej - wieksza skutecznos¢ dziatan

Cata strategie mozna budowac z wykorzystaniem jednej aplikacji
HubSpot, co zapewnia bezproblemowe przekazywanie informacji za
pomoca prostych narzedzi ABM - nie tracisz czasu na Frankensteina
roznych aplikacji niewymieniajacych miedzy soba danych

Biezaca analiza wynikéw umozliwia osiggniecie sukcesu w dtuzszym
okresie dzieki rozbudowanemu raportowaniu i analityce - nie tra-
Cisz czasu na raportowanie

Mozliwos¢ przypisania wynikéw do prowadzonych dziatanh marke-
tingo-wych i trzymania petnej wiedzy o tym, co sie sprawdza a co
nie - wiesz jaki zwrot daje kazde dziatanie, od reklamy, po wysta-
nego maila i telefon do klienta
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0

Zastosuj ABM
| dopal dziatania
marketingowe

oparte na metodyce
Inbound



Czy myslisz o potaczeniu witasnej strategii pozyskiwania
klientéw wykorzystujacej inbound marketing i metody ABM?

Strategie marketingowe Inbound oraz ABM ida w parze jak groszek
z marchewka. Obydwie strategie opieraja sie na zaspokajaniu potrzeb
klienta i tworzeniu wartosci dodanej. Nic wiec dziwnego, ze tak wielu
marketerow taczy te dwie praktyki, aby osigagnac sukces w pozyskiwaniu
nowych klientow. Co sprawia, ze te dwie metody dziatania wzajemnie sie
uzupetniaja?

I n bou nd Strategia skoncentrowana
+

na kupujacym, gdzie
sprzedaz i marketing stoja

AB M po tej samej stronie

Strategia Inbound skupia sie na dostarczaniu klientowi tego, czego chce
i potrzebuje na kazdym etapie procesu zakupowego - jest skoncentro-
wana na kupujacym.

Dziatania ABM koncentruja sie natomiast na wykorzystaniu dogtebnej
znajomosci klienta w celu spersonalizowania procesu zakupowego na
szeroka skale, skupiajac uwage na wszystkich przedstawicielach klienta,
ktérzy wchodza w sktad zespotu zakupowego firmy.

Potaczenie tych dwoch praktyk umozliwia tworzenie doswiadczen, ktore

sprawiaja, ze potencjalni klienci z przyjemnoscia wchodza w interakcje
z Twoja marka.
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Nasi klienci odnotowali imponujgce wyniki, gdy potaczyli wdrozenie
Marketing Hub i Sales Hub, umozliwiajac wspolna prace zespotow mar-
ketingu i sprzedazy. Sama doskonata znajomosc technologii HubSpot nie
wystarcza, liczy sie jej miks z szeroka wiedza z zakresu marketingu i or-
ganizacji procesow sprzedazy. W tym mozemy Ci pomoéc w BusinessWeb.

Sprawdz nasze opinie

Zaawansowane narzedzie wymaga profesjonalnego
wdrozenia. Kiedy zdecydowali$my sie na wdrozenie HubSpot,
wydawato nam sie, ze nasza wiedza na temat marketing
automation jest wystarczajgca aby zrobi¢ to samodzielnie. Do
pewnego stopnia to racja, jednak to co gwarantuje BW to
zupetnie inny poziom adaptacji wiedzy zwigzanej z tym
narzedziem. Konkretne warsztaty, duze pigutki wiedzy,
konkrety i przyktady na prawdziwych "kejsach". Wierze,
ze dzieki temu Zespotowi zaoszczedzilismy kilka miesiecy, a
réwnoczes$nie bedziemy w stanie maksymalnie duzo

wycisngc z HS.

Nasza wspétprace zaczeliSmy od audytu HubSpot, w trakcie
ktérego otrzymalismy szereg ciekawych wskazéwek i
podpowiedzi. HubSpot wdrozyliSmy w naszej firmie
samodzielnie. Szukali$my optymalizacji pracy w systemie
chcac pracowac szybciej i efektywnej na bardzo duzej ilosci
danych. Decyzja o zainwestowaniu w temat Srodkéw
finansowych i naszego czasu okazata sie strzatem w
dziesigtke. Osiggneliémy doktadnie to czego oczekiwalismy.
Gorgco polecamy wszystkim szukajgcym wiedzy i

odpowiednich kompetencji w bardzo waskiej specjalizacji.

Projekt z Business Web zaktadat zrobienia porzadku po
bardzo rozbudowanym wdrozeniu systemu przez inny
zespot, gdzie powstato prawie 500 workflow i pod 50
sprzedawcow dziatato kompletnie nie tak jak powinno to
wygladac. Dodatkowo nie korzystaliémy ani z LFCS ani ze
scoringu a handlowcy nie potrafili pracowac na kliencie. W
ramach projektu przeszliSmy przez kilka warsztatéw,
posprzatalismy caty batagan w systemie, stworzylismy
odpowiednie zarzadzanie danymi i nauczyliSmy zespoty
jak na nich pracowa¢. Gorgco polecam BusinessWeb jako

partnera biznesowego!

Wiecej opinii tutaj —

ABM to potezna taktyka, zwtaszcza w potaczeniu ze strategig mar-

ketingu Inbound! A jezeli zostanie wdrozona w ramach jednego
i sprawnego systemu, takiego jak HubSpot, mozesz spodziewac sie
zdecydowanie wiekszej szansy na odniesienie sukcesu.
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https://www.businessweb.pl/opinie-hubspot-2/

Chcesz zobaczyc
HubSpot w praktyce?

Umow sie na spotkanie, na ktorym zmapujemy
Twoje procesy marketingu i sprzedazy oraz ocenimy
ich potencjat na szybkie wdrozenie ABM.

Do zobaczenia na spotkaniu :)

Umoéw spotkanie »



https://poznaj.businessweb.pl/demo-hubspot#form

Business
Web




