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Praktyczny przewodnik
po automatyzacji
marketingu

dla poczatkujacych

Wyboér systemu do automatyzacji marketingu to nietatwe zada-
nie. Musisz przebrnac¢ przez specjalistyczny zargon i przejrzec
wszystkie mozliwe funkcje, aby odpowiedzie¢ sobie na pytanie:

Ktory system marketing automation
rzeczywiscie pomoze Ci osiggna¢ cele
marketingowe?

Jesli wtasnie stoisz przed wyborem platformy do automatyzacji
marketingu, skorzystaj z naszego praktycznego przewodnika.
Dowiesz sie z niego, jak mozesz wykorzystasz automatyzacje

marketingu, aby pozyskiwac klientow za pomoca trafnych, do-
pasowanych do odbiorcy komunikatow.



Czy automatyzacja marketingu
jest Ci potrzebna?

Zanim w ogole zaczniesz, zastanow sie, czy automatyzacja marketingu jest wtasnie
tym narzedziem, ktére pomoze Ci poprawi¢ wyniki marketingowe.

Systemy do automatyzacji marketingu zostaty zaprojektowane, aby utatwi¢ konwersje
leadow w klientow. Dlatego wazne jest, aby przed rozpoczeciem automatyzacji mar-
ketingu mie¢ opracowany system generowania leadéw. Bez statego przyptywu swie-
zych leadow, nie mozesz prowadzi¢ skutecznych dziatan lead nuturing, a Twoja baza
kontaktow szybko sie skurczy.

Nawet duza baza danych IDENTYFIKACJA NAWIAZANIE o\ cp) orRACJA  DORADZTWO
traci aktualnosé¢ w tem- KONTAKTU
pie ~ 25% rocznie, ponie-
waz leady zmieniajg sta-
nowisko, adres e-mail lub (il > [ > lgniiee > | sEme D
rezygnujg z subskrypcji.
To bardzo wazne, aby caty
czas odnawiac i rozwijac :
PRZYCIAGANIE ZAANGAZOWANIE ZADOWOLENIE

swojg baze kontaktow.

Jesli nie masz jeszcze zgromadzonej bazy leadéw, dowiedz sie najpierw nieco wiecej
o inbound marketingu.

Jesli zastosujesz zasady inbound
marketingu, skutecznie przyciggniesz
klientow do swojej witryny,

sktonisz ich, aby pozostawili Ci swoje dane kontaktowe, a nastepnie zajmiesz sie ocie-
planiem pozyskanego leadu przy pomocy automatyzacji marketingu.

TAK! Mam staty doptyw NIE, nie pozyskuje jeszcze

nowych leadow. stale nowych leadéw.

Czytaj dalej. Ten przewodnik jest dla Ciebie. Dowiedz si¢ wiecej o inbound marketingu.




Segmentacja subskrybentow
- podstawa udanej automatyzacji

Jednym z najtrudniejszych wyzwan, przed ktérymi stojg pracownicy marketingu, jest
zrozumienie z kogo tak naprawde sktada sie baza kontaktow. Aby skutecznie zachecic¢
leady do skorzystania z oferty, musimy wiedzie¢, czym réznig sie od siebie poszczegdl-
ni subskrybenci. Dlatego najlepszym sposobem, aby rozpocza¢ automatyzacje marke-
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pogrupowanie kontaktéw wedtug
okreslonych kryteriow, a nastepnie
zbudowanie strategii dla kazdej grupy.

Jednak zdefiniowanie tych réznych grup to nie lada wyzwanie. Potrzebujesz zaréow-
no przemyslanej struktury kontaktow w bazie, jak i odpowiednich narzedzi, aby wy-
korzystac¢ utworzone segmenty subskrybentéow. Zapewne styszates juz o segmentacji
subskrybentéw i wiesz, co ona oznacza - podzielenie odbiorcéw na grupy podobnych
sobie os6b. Jednak dobrze jest cofnac sie o krok i przypomniec¢ sobie, po co w ogodle
segmentujemy kontakty. Dzieki segmentacji mozesz:

® okresli¢ temat i charakter wysytanych e-maili (PRZYKLAD: jesli segmentujesz swojg
baze wg branz, kazda branza bedzie wymagata innego stylu komunikacji),

® zaplanowac strategie tekstow (PRZYKLAD: jesli dostrzezesz, ze jeden z segmentow
zawiera mato kontaktow, mozesz tworzy¢ wiecej tresci atrakcyjnych dla tego wtasnie
segmentu, aby silniej przyciggnac¢ go do swojej strony internetowej),

® doskonali¢ juz opublikowane teksty (PRZYKLAD: jesli umieszczasz CTA, mozesz je
dopasowac do kazdego z segmentow).

To tylko kilka mozliwosci, jakie daje segmentacja bazy kontaktow. Jest wiele innych
sposobow, w jaki mozesz wykorzysta¢ segmentacje subskrybentéow, aby zwiekszyc¢
skutecznosc¢ dziatan marketingowych.



Dowiedz sie wiecej
- Buyer Persona i cykl zycia leadu

Pierwszy wymiar segmentacji: Buyer Persona

Buyer Persona to reprezentacja grup klientow, do ktérych kierujesz swoje dziatania
marketingowe i sprzedazowe. Twoja Buyer Persona moze by¢ okreslona przez takie
cechy jak: firma, wielkos¢ organizacji, lokalizacja i wiele innych. To od Ciebie zalezy,

jakie informacje zwigzane z Buyer Persong uznasz za hajwazniejsze w swoim procesie
sprzedazy.

[Imig]
[Demografial

[Cele]

Drugi wymiar segmentacji: cykl zycia leadu

Cykl zycia leadu zawiera wszystkie etapy, przez jakie przechodzi kontakt w trakcie ca-
tego procesu sprzedazy - od pierwszego zetkniecia sie z Twojg ofertg az do ostatecznej
decyzji o zakupie. Cykl zycia leadu jest bardzo dobrym kryterium, wedtug ktérego mo-
zesz segmentowac baze kontaktow. To, jak kontaktujesz sie ze swoimi potencjalnymi
klientami, powinno zaleze¢ w duzej mierze wtasnie od etapu, na jakim znajduje sie
lead.

Przyktadowo, komunikacja ze swiezym leadem, ktory jeszcze prawie nic o Tobie nie
wie, powinna byc¢ zupetnie inna od tej, jakg prowadzisz z leadem, ktéry znajduje sie juz
na etapie szansy sprzedazowej i prawdopodobnie zdecyduje sie niebawem na zakup.



Jesli wtasnie zaczynasz segmentowac subskrybentow, to informacje na temat etapow
cyklu zycia leadu moga bardzo pomoc Ci pogrupowac kontakty. Spojrzmy wiec, jakie
etapy przechodzi lead w trakcie procesu sprzedazy:

Budowanie OYAVEY LS

sSwiadomosci mozliwosci

"Dobrze, skoro mam
zapalenie gardta, to moge np.

" - "Mam zapalenie gardta. Jakie
Mam bol gardia,' goqusz, am rﬁoiliwos’%:i - Jto poj$¢ do lekarza lub kupi¢
wszystko mnie boli. R ,I y’?" sam jakis lek. Tylko do jakiego
Co mi jest?" Zatagodzic [ub wyleczycs lekarza lub jaki lek jest

najlepszy?"

Potacz Buyer Persony i cykl zycia leadu, aby okresli¢ segmenty

Z naszego doswiadczenia wynika, ze najbardziej skuteczng podstawag segmentacji
kontaktow jest potaczenie wiedzy o Buyer Personach z poszczegolnymi etapami cyklu
zycia leadu.

Podziel subskrybentow wedtug informacji, jakie o nich posiadasz (ich cele, zaintere-
sowahnia czy dane demograficzne) oraz wedtug tego, czego oczekujg od Ciebie Twoi
subskrybenci na réznych etapach cyklu zycia leadu.



Ograniczenia przestarzatych narzedzi
do automatyzacji marketingu

Zerknij na chwilke do swojej skrzynki odbiorczej i przeczytaj piec¢ ostatnich maili mar-
ketingowych, jakie sie tam znajduja. lle z nich wydaje Ci sie interesujgcych? lle z nich
zawiera dopasowane informacje, jakich rzeczywiscie szukasz, a ile jest tak ogdlnych
i nudnych, ze od razu usuwasz je ze swojej poczty? Kazdy trafia na nieumiejetnie na-
pisane maile marketingowe, bo nieumiejetna automatyzacja wiadomosci marketingo-
wych jest powszechna.

| czesto nie jest to wina pracownikow marketingu. Po prostu postuguja sie oni mato
wydajnymi narzedziami do automatyzacji dziatan marketingowych albo nie majg pet-
nej wiedzy, jak wtasciwie wykorzystywac¢ nowsze narzedzia.

Oto kilka najczestszych problemoéw, jakie pojawia sie w zwigzku z uzywaniem prze-
starzatych programoéw do automatyzacji marketingu:

®* Przestarzate narzedzia dziatajg tylko na jednym kanale komunikacji - wiadomo-
sciach mailowych i nie pozwalajg precyzyjnie personalizowac tresci, jakie wysytasz do
swoich kontaktéw.

®* Przestarzate narzedzia traktujg lead nuturing wybiérczo, a nie bazujg na catoscio-
wej strategii. Narzedzia te reagujg na konkretne zachowanie klienta, ale nie uwzgled-
niajg jego oczekiwan. Lead nuturing bez szerszego poznania naszych kontaktow i bez
catosciowej strategii nie jest niczym wiecej niz wyrafinowana odmiang spamowania.

® Przestarzate narzedzia nie wykorzystujag w petni mozliwosci mediéw spoteczno-
sciowych. Integracja z social mediami nie polega tylko na wstawieniu ikonek serwisow
spotecznosciowych w stopce mailowej lub wstawianiu co jakis czas wpisow na Face-
booku. Integracja z mediami spotecznosciowymi polega na wykorzystywaniu ich do
statego podtrzymywania i pogtebiani relacji z Twoimi potencjalnymi klientami.

®* Przestarzate narzedzia nie zwracajg uwagi na odbiorcow tresci. Kampanie mailin-
gowe nie moga dazyc¢ jedynie do uzyskania jak najwiekszej liczby kliknie¢ w link czy
otwarc. Takie kampanie nie uwzgledniajg w ogodle, kim jest osoba, do ktorej wysytamy
wiadomosc¢ i tego, jakich tresci od nas oczekuje.



Co tak naprawde klikniecie w link lub otwarcie e-maila moéwia o leadzie?

Podsumowujac - narzedzia do automatyzacji marketingu starszej generacji pozwalaja
prowadzi¢ dziatania zwigzane z ocieplaniem leadow jedynie w ograniczonym zakresie.
W dobie marketingu przychodzacego, gdy to klient decyduje, jak przebiega proces za-
kupowy, musisz obra¢ przemyslang i catosciowg strategie lead nurturing. Warto wiec
wybra¢ nowoczesne oprogramowanie marketing automation, ktére dostosowane jest
do wymogow inbound marketingu.

W BusinessWeb pracujemy na narzedziach do automatyzacji marketingu firmy Hub-
Spot. Narzedzia do marketingu i sprzedazy HubSpot opierajg sie na bardzo elastycz-
nym i rozbudowanym systemie automatyzacji zadan pozwalajgcym zaprogramowac
tzw. workflow dziatan. Warto dowiedzie¢ sie nieco wiecej o tym, jak skutecznie wyko-
rzysta¢ workflow w automatyzacji marketingu za pomoca narzedzi HubSpot.

1 Marketing Salew ~  Serdcn Aaormalion Reports i lortjlacr
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Workflow - 4 kroki do automatyzacji

marketingu

KROK 1: Zréb segmentacje bazy

kontaktow

Automatyzacje marketingu za pomoca
HubSpot zacznij od segmentacji bazy
subskrybentéw. Najskuteczniejszy spo-
sob segmentacji odwotuje sie do etapu
Sciezki zakupowej, na ktérej znajduje sie
lead (czyli do etapéw cyklu zycia leadu)
Pamietaj, ze to od Ciebie zalezy, ile eta-
pow sciezki zakupowej wyrdéznisz. Mozesz
zaczac od zaledwie dwéch etapoéw i two-
rzy¢ kolejne w miare skalowania biznesu.

KROK 2: Ustal cel kampanii

mailowych

Dla kazdego segmentu zbuduj osobny
workflow, ktéry bedzie wysytat maile w
okreslonych odstepach czasu. Najlepiej,
aby maile w ramach jednej kampanii
zawieraty zarowno widomosci z ciekawa,
wartosciowaq trescia - jak na przyktad
wpisy blogowe - jak i maile z wyraznym
CTA (call to action). Kazdy e-mail powi-
nien subtelnie zachecaé¢ odbiorce, aby
przemiescit sie w doét lejka sprzedazo-
wego. Przedstaw wiec leadowi korzysci
z przejscia do kolejnego etapu sciezki
zakupowej.

KROK 3: Ustal cel tresci

na stronie WWW

Ustalenie strategii tresci na stronie in-
ternetowej moze wydawac sie skompli-
kowanym zadaniem. Jednak narzedzia
HubSpot znacznie to utatwiajg. Automa-
tycznie rozpoznaja, do jakiego segmentu
nalezy lead, ktéry odwiedza Twoja strone
internetowa, i prezentujg mu dopaso-
wane CTA tak, aby przeprowadzi¢ go do
kolejnego etapu sciezki zakupowej.
Dzieki temu wzmocnisz komunikat na
kazdej stronie i unikniesz zbyt ogdélnych,
niedopasowanych tresci lub call to action
wzywajacych do akcji, ktérg odwiedzaja-
cy juz podijeli.

Subskrybenci

Zapisali sie do bazy kon-
taktow, jedynie po to, aby
otrzymywac nasz newslet-
ter.

Pochodzg z:

- formularzy na landing
page’ach

- formularzy we wpisach
blogowych

Subskrybenci

Leady

Pasujg dobrze do profilu
naszego klienta, ale na ra-
zie nie sg zainteresowane
zakupem.

Pochodzg z:

- formularzy na landing
page’ach do pobrania
e-booka

- formularzy na landing
page’ach do pobrania ra-
portéw i analiz

- zapisu na webinar

Leady

Jakich tresci im dostar-
czad, aby chcieli powie-
dzie¢ nam wiecej o sobie
samych?

- tresci blogowe, jakie za-
subskrybowali

- tresci edukacyjne: e-bo-
oki, poradniki

- opis najlepszych praktyk
w branzy

Subskrybenci

Jakich tresci im dostar-
czy¢, aby zainteresowali
sie haszym produktem?

- artykut blogowy #1

- oferta prezentujaca ko-
rzysci dla kupujgcego

- artykut blogowy #2

- artykut blogowy #3

- oferta bezptatnych kon-
sultacji

Leady

Jakie call to action pre-
zentowac im na stronie
internetowej?

Pobierz darmowe infor-
macje branzowe
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Jakie call to action
prezentowac im na
stronie interneto-
wej?

Zobacz demo nasze-
go produktu



cial mediach i na stronie interne-

towej. Dostaniemy informacje, Dostaniemy informacje,

Narzedzia HubSpot umozliwiajg zesta- jesli: jesli:

wienie segmentow z ich aktywnosciag na o o )

portalach spotecznosciowych. Jesdli ktérys - Wymlienia nazwe na- - Wymienia nazwe nasze)

z leadéw uzyje nazwy Twojej marki, Two- szej marki lub naszego marki lub naszego pro-

jego produktu lub nazwy Twojej konku- produktu na Faceboku, duktu na Faceboku, Lin-

rencji, HubSpot natychmiast poinformuje  Linkedin kedIn

Cie o tym mailowo. - odwiedza strone z pro- - odwiedza strone z pro-

Dzieki technologii HubSpot mozesz takze  duktem _ . duktem . .

$ledzi¢ aktywnosé leadu, kiedy przeglada - ponownie odW|edza! - ponownie odW|edze?

on Twoja strone WWW. Jesli, przyktado- naszg strone po dtugim naszg strone po dtugim
okresie braku aktywnosci okresie braku aktywnosci

WO, zajrzy on na strone z cennikiem, pro-
gram HubSpot wysle informacje o tym
zdarzeniu agentowi, ktéry prowadzi lead.
Agent moze natychmiast podjg¢ odpo-
wiednie dziatania sprzedazowe.

Caly czas sprawdzaj i ulepszaj

Jedna z najwiekszych zalet automatyzacji marketingu jest skalowalnos¢. Gdy zaczy-
nasz wdraza¢ automatyzacje dziatan, ustal na poczatek kilka programoéw lead nu-
turing - po jednym do kazdego etapu cyklu zycia leadu. Z czasem mozesz zwiekszac
ilos¢ segmentow w swojej bazie kontaktow i rozbudowywac tresci oraz oferty zgodnie
z oczekiwaniami réznych grup leadoéw. Pamietaj, aby w segmentacji uwzglednic tak-
ze wiedze o Buyer Personach.
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Wiecej niz automatyzacja marketingu
] ZAINTERESOWANIE KONWERSJA  ZAMKNIECIE  SATYSFAKCJA

Automatyzacja marketingu to tylko jeden z ele-
mentéw catego oprogramowania wspierajgcego
marketing i sprzedaz. Jesli chcesz wybraé¢ plat-
forme do automatyzacji marketingu, zwré¢ uwa-

Nieznajomi > Odwiedzajacy > Leady > Klienci > Promotorzy

ge, czy ma ona wszystkie najwazniejsze funkcje. Blog Formularze CRM Ankiety
.. . . . .. Stowa Kluczowe Call-to-action (CTA) Email Dynamiczne Tresci
Ponizsza checklista pomoze Ci to SpI’aWdZIC. Publikacje Landing Page Proces sprzedazy Monitoring Social

Social Media Media

Przycigganie: narzedzia, ktére pomoga Ci przyciagnaé¢ nowych odwiedzajacych do
Twojej strony WWW.

Czy Twoja platforma utatwia wielu uzytkownikom tworzenie postéw blogowych? Jakie narzedzia
SEO oferuje Twoja platforma, aby zoptymalizowaé tres¢ pod katem wyszukiwarek (np. uzycie
stéw kluczowych, mozliwosé webtrackingu)?

Jakie sg mozliwosci potaczenia Twojej witryny z mediami spotecznosciowymi? Czy Twoja platfor-
ma do automatyzacji marketingu pozwala tworzyé, planowac i publikowaé posty w mediach spo-
tecznosciowych? Czy dzieki platformie masz pewnosé, ze dzielisz sie tresciami w social mediach
w hajbardziej korzystny sposéb?

Czy Twoja platforma ma mozliwosc¢ sledzenia dziatan i czestotliwosci odwiedzin zanim uzytkow-
nik skorzysta z formularza na landing page’u? Jak informacje te sg porzagdkowane? Czy Twoja
platforma ma jakie$ mozliwosci wyszukiwania adreséw IP?

Czy Twoja platforma ma jakie$s dodatkowe mozliwosci SEO, takie jak mozliwosc¢ sledzenia popu-
larnosci linkéw lub mozliwos¢ audytu optymalizacji strony i tresci?

Konwersja: narzedzia, ktére pomoga Ci przeksztatci¢ odwiedzajacych w potencjal-
nych klientow.

Na ile tatwo za pomoca platformy mozesz tworzy¢ landing page’e? Czy wymaga to wiedzy tech-
nicznej? W jakim stopniu uzytkownik nietechniczny moze dostosowa¢ zawartos¢ strony, zmody-
fikowacé formularz, strone z podziekowaniem? Czy platforma wysyta komunikaty follow up?

lle szablonéw landing page’y oferuje Twoja platforma? Czy strony dostosowane sg do wersji mo-
bilnej (np. responsywny design)?

Jak tatwo jest stworzy¢ nowe formularze do wykorzystania na landing page’ach lub innych stro-
nach internetowych? Czy Twoje formularze charakteryzuja sie progresywnym profilowaniem? Czy
mozesz tatwo je skonfigurowacé? Czy Twoje formularze majg mechanizm sprawdzania poprawno-
$ci wprowadzanych danych oraz zabezpieczenia antyspamowe?

W jaki sposéb twoja platforma taczy uzytkownikéw z Twojej strony internetowej z landing pa-
gem? Czy osoba, ktéra nie jest web developperem, moze tworzy¢ testy AB przyciskéw call to ac-
tion, ktéore odsytajg ze strony internetowej lub z e-maili do landing page’y?
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Zamkniecie: narzedzia, ktore pomoga Ci zmieni¢ leady w klientow.

W jakim stopniu Twoja platforma wspierajgca marketing pozwala Ci na precyzyjng segmentacje
bazy danych? Czy mozesz wprowadzi¢ segmentacje w oparciu o takie kryteria, jak sposéb, w jaki
lead znalazt naszg firme, dane wpisywane w formularz, dane wprowadzone do CRM-u, liczba od-
ston strony czy dane analityczne?

Czy tatwo mozesz zbudowac tres¢ wiadomosci e-mail? lle szablonéw e-mailowych oferuje Twoja
platforma? Na ile mozesz je modyfikowac? Czy szablony sg zoptymalizowane pod katem urza-
dzen mobilnych?

Czy dzieki Twojej platformie mozesz personalizowa¢ komunikacje z uzytkownikiem na catej wi-
trynie a nie tylko w wiadomosciach e-mail? Czy mozemy spersonalizowaé¢ wysytanie wiadomosci
na podstawie etapu, na jakim znajduje sie lead w lejku sprzedazowym? Jak tatwo to zrobisz?

Na ile mozesz sledzi¢ powiadomienia o produkcie? Czy otrzymujesz powiadomienia, gdy leady
podejmujg wazne dziatania w mediach spotecznosciowych lub na Twojej stronie internetowe;j?
Czy powiadomienia te mogg by¢ uruchamiane tylko dla okreslonych segmentéw lub grup le-
adow?

Jakie narzedzia oferuje Twoja platforma marketingowa, aby utatwi¢ przekazywanie leadow z
dziatu marketingu do sprzedazy? Czy istnieje interfejs, do ktérego ma dostep zespdt sprzedazy?
Jaka ma ceng? Czy jest intuicyjny w uzyciu?

Jak tatwo jest nowemu, nietechnicznemu uzytkownikowi stworzy¢ wszystkie komponenty nie-
zbedne do kampanii lead nuturing (tres¢ wiadomosci e-mail, uruchamianie workflow, landing
page itp.). lle trwa wdrozenie proceséw lead nuturing?

Automatyzacja marketingu to tylko czesé
oprogramowanhnia do inbound marketingu
firmy HubSpot

HubSpot taczy w sobie wszystkie narzedzia potrzebne, aby przyciagngé klientéw do Twojej strony in-
ternetowej, pielegnowac leady, zamieni¢ ich w klientdw i pozyska¢ wiernych wyznawcéw marki. Bu-
sienessWeb to certyfikowany przedstawiciel firmy HubSpot w Polsce. Zajmujemy sie kompleksowym
wdrozeniem oprogramowania do inbound marketingu. Poznaj wszystkie narzedzia HubSpot, dowiedz
sie wiecej o marketingu przychodzacym lub porozmawiaj ze specjalistg BusienessWeb.

Agencja Inbound Marketing Businessweb

wspierajaca marketing B2B
P )3 9 ul. Pileckiego 104/25

i sprzedaz B2B w zwiekszeniu 02-781 Warszawa

efektywnosci pozyskiwania Tel: 690 665 19
nowych Klientéw. mariusz.glinski@businessweb.pl
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Poznaj automatyzacje marketingu
w Hubspot

Ocen jak moze Ci ona pomoc
w realizacji Twoich celow

Zobacz jej dziatanie w praktyce

Skorzystaj z DARMOWEJ demonstracji

Mariusz Glinski

Wiasciciel Businessweb

UMOW DEMONSTRACIJE



https://poznaj.businessweb.pl/meetings/mariusz-glinski/warsztat-spotkanie

