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SALESmanago Marketing Automation Case Study: B2B

AlIF Kancelaria wdraza ustugowe landing pages

i cykle edukacyjne, by podnies¢ jakos¢ komunikacji

Z klientami. W efekcie personalizacji wspotczynnik
otwarc wiadomosci email wzrasta 0 20%. 0 tyle samo
rosnie liczba potencjalnych klientow obstuzonych
telefonicznie.

AIF Kancelaria to nowoczesna spotka prawnicza dziatajaca
od 2002 roku na terenie 48 panstw. Firma zajmuje sie
windykacja, obrotem wierzytelnosciami oraz informacja
gospodarczg na rzecz matych i Srednich przedsiebiorstw,
a swoj sukces opiera na doswiadczeniu, wiedzy prawnej

A

oraz na zgranym zespole pracownikow
EAaMOCELAREILA

Wyzwania

Dotad firma pozyskiwata klientow gtownie drogg telefoniczng, mailowg oraz na bezposrednich spotkaniach,

a w swojej codziennej pracy korzystata z tradycyjnego programu do email marketingu. Adresy email pozyskiwano
najpierw podczas rozmaow telefonicznych, a nastepnie wysytano na nie wiadomosci ofertowe. Pézniej do zebranych
kontaktow adresowano regularnie newslettery oraz przypomnienia o Swiadczonych przez Kancelarie ustugach.

Celem firmy byto zautomatyzowanie procesu pozyskiwania klientow oraz zapewnienie im kompleksowego
doradztwa oraz obstugi ze strony specjalistow.

Wyznaczono ponadto wyzwania:

o konwersja anonimowego ruchu na stronie w potencjainych Klientow

optymalne rozdzielenie leaddw wsrdd handlowcow wewnatrz firmy tak, by zoptymalizowac proces
i jednoczesnie zapewni¢ kazdemu potencjalnemu klientowi najwyzszej jakosci obstuge

o edukacja leaddw na temat oferty Kancelarii

° efektywne obstuzenie osdb zainteresowanych dang oferta.
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Wdrozone rozwigzania

By zaadresowac powyzsze problemy, firma wdrozyta:

P

E\/': Landing Page:

-

AlF Kancelaria gromadzi potencjalnych klientow dzieki formularzowi kontaktowemu, osadzonemu na stronie
docelowej (landing page). Na nigj uzytkownik ma mozliwos¢ zadeklarowania preferenciji co do pory kontaktu
telefonicznego ze strony specijalisty.

PR

i« Lead Nurturing:

-

Potencjalni klienci obejmowani sg automatycznymi cyklami edukacyjnymi (Lead Nurturing). Otrzymujg 6
wiadomosci od dedykowanego specijalisty, co 7 dni kazda od momentu dodania nowego uzytkownika do systemu.

" ==

'&/ | Lejek sprzedazowy:

Kancelaria korzysta z lejka sprzedazowego uruchamianego dla kontaktow juz istniejacych w bazie. Przedstawia on
model podrézy zakupowej klienta. Po stwierdzeniu zainteresowania ofertg kontakt trafia na ostatni etap, gdzie
nastepuje kontakt telefoniczny w celu ustalenia szczegdtow dotyczacych oferty.

-——

2% i Podziat lead6w:

-

Nowopozyskane kontakty przypisywane sg automatycznie do wyznaczonego handlowca z firmy. Zabieg ten
pozwala na personalizacje nadawcy oraz tresci wiadomosci dla kazdego kontaktu.

P

E\/ : Alerty dla Dziatu Obstugi Klienta:

-

Pracownicy sg automatycznie powiadamiani o zainteresowaniu uzytkownika poszczegdinymi tresciami. Dzigki temu
moga reagowac W czasie rzeczywistym na potrzeby klienta.
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Efekty

AlF Kancelaria skutecznie zwigkszyta liczbe wizyt na stronie. Ponadto juz na poczatkowym etapie grupuije klientow
pod katem zainteresowania poszczegdinymi ustugami i sprawnie przekazuije je w rece specjalistow. Zastosowanie
lejka sprzedazowego, ktory wspierany jest cyklem Lead Nurturing, pozwolito na otoczenie klientéw kompleksowa
obstugg oraz odcigzenie pracownikdw przy jednoczesnym zachowaniu profesjonalnego i indywidulanego podejscia
do Klienta.

100% 20% 20% 5%
Automatyczne Wzrost Wzrost liczby Zwigkszenie ruchu
rozdzielenie 100% wspotczynnika potencjalnych na stronie 0 5%.
potencjalnych leaddw otwarc 0 20%. klientéw obstuzonych
pomiedzy 8 specjalistow. kanatem telefonicznym

0 20%.

Mozliwosci rozwoju

o Reklamy RTB: Reklamy zachecajgce do kontaktu z konsultantem dla osob, ktdre nie wyrazity zgody na
otrzymywanie wiadomosci email.

o Banery dynamiczne: prezentujace dang ustuge i wyswietlane adekwatnie do zachowania kontaktu monitorowanego.
° Wysytka SMS: SMS-y z przypomnieniem o spotkaniu i konsultacjach ze specjalista.
“Jezeli klienta zainteresowat jakis temat, oglgdat tresci zwiazane z jaka$ tematyka, staramy sig pogtebic jego

wiedze wysytajac do niego w krotkim czasie cykl maili. W ten sposob potencjalny klient uzyskuje dostep do
informaciji, ktére moga by¢ mu przydatne. Przy okazji zdobywamy jego zaufanie do naszej fachowosci i jezeli

wykonujemy kontakt bezposredni, jestesmy juz firmg mu znang. Dzigki SALESmanago moglismy czes¢é tego 1

procesu zautomatyzowac. Uczac sie korzystania z programu moglismy uzyskac coraz lepsze wyniki ’

korzystajgc z funkcjonalnosci lejkowania klientow i grupujac ich do poszczegdinych ustug $wiadczonych Tomasz Brusito
przez naszg kancelarie. W ten sposéb mozemy wysytaé bardziej spersonalizowane mailingi Prezes Zarzadu

Z newsletterami i ofertami."

Kontakt

Siedziba Gtéwna Spoétki European Headquarters American Headquarters
Benhauer sp. z o.0. Benhauer LTD SALESmanago LLC

ul. Grzegodrzecka 21 Suite 635, Milton Keynes Business Centre 85 Broad St., New York 10004
31-532 Krakdéw United Kingdom United States of America
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