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TURINYS



KO LIETUVISKOJE

B2B RINKODAROJE

YRA DAUGIAUSIAI?

Lengvas klausimas.
Belenko. Turime labai
daug belenko.

Belenka daryti belenkaip
dazniausiai paskatina geri
norai ir entuziazmas.

Mazai kas sutikty, kad padareé belenkg —
marketingas visus pavercia Siek tiek kdrybininkais,
o tai, | kg jdedi savos Sirdies bei pastanguy, is karto
yra brangiau uz brangiausiy agentury nebelenka.

Tas belenkas paprastai remiasi nuojautomis

ir nuogirdomis, kurios is esmeés néra blogos.
Taip, yra tiesos, kad LinkedIn’as gali nesti gerg
potencialiy klienty srauta, jei ten kg nors veiksi.
Taip, jums laikas atsinaujinti tinklapj. Taip, yra
logikos nore einant j uzsienio rinkas pasileisti
reklamine kampanija. Yra logikos ir iShaudoti
dirbtinj intelektg kuriant savo marketingo
strategija.

Tik parodai tg iSmyléta rezultatg kam nors
turinCiam daugiau patirties ir matai vien skausma
veide. Cia juk belenkas gavosi ir ne geraja prasme.

Jei reikéty balsuoti, sakyciau, kad belenkokio B2B
marketingo darymas suvalgo daugiausiai resursy
i$ visy galimy neefektyvumuy. Svarbiausia, suvalgo
labai daug laiko ir energijos — kas, skaiciuojant
vadovy/pardavejy resursus, turbut yra smarkiai
brangiau nei tiesioginés islaidos. Vis tiek juk
pataupét, kur galéjot.

Si atmintiné parengta mano
LinkedIn jrasy pagrindu tiems,
kurie nori geriau atpazinti
belenka. O dar geriau — jo
visai isvengti.

Joré Astrauskaite
WE ARE MARKETING

v

Joré Astrauskaité — B2B marketingo agenturos
We Are Marketing partnere ir stratege, padedanti
imonéms klienty poreikiy supratimg paversti
stipriu pozicionavimu ir pardavimy skatinimo
mechanikomis. Rinkoje, kurioje dauguma
komunikuoja bet kaip, Joré padeda B2B prekiy
zenklams rasti pragmatiskus budus tikslingai ir
nuosekliai kurti savo isskirtinuma.
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1.B2B
MARKETINGO
BELENKAS:
SKUBEJIMAS

Sokti tiesiai prie
sprendimo — puikus
blUdas sukurti
marketinginj belenka.

Nesvarbu, kokia problema, svarbu:
« Pasikeisti logotipa

«  Susikurti naujg web’g

« sikelti posta j LinkedIn’g

«  Pasileisti reklamine kampanijg
« Buatinai kazkg su SEO daryti

«  (jrasykit savo variantg)

O svarbiausia — negaisti
laiko galvojimams. Reikia
imti ir padaryti.

Tokiais atvejais verslo realybé ir poreikis

daznai pritempiami prie pirmo j galvg Sovusio
sprendimo — to, kurj kazkas kazkur reklamavo,
kaip geriausiai veikiantj. Nesvarbu kam ir kodél,
svarbiau, kad gal veiks ir jums.

Teisybés délei, nemazai Zzmoniy, kurianciy verslus
ir pardaveéjy, turi intuityvy pajautima, ko reikia ir
kaip tai turéty atrodyti, kg reikéty pasakyti. Ypac,
kai kiekvieng dieng bendrauja su klientais ir
puikiai zino, j kg jie reaguoja, kas padeda atkreipti
demes;j ir privesti iki sprendimo pirkti.

Kaip tada atsiranda belenkas, jei norai geri, o
patirties ir verslo supratimo netriksta?

Cesyro katinas sakeé Alisai, kad jei nezinai, kur
nori patekti, nesvarbu kurj kelig rinksiesi — jis vis
tiek kazkur nuves. Atsidurimui belenkur daug
galvojimo nereikia.

Veikiant i$ inercijos:

« Pasimeta tiksly konkretumas.

«  Neskiriama laiko problemy identifikavimui.
«  Priimami sprendimai pagal tai, ,ka kiti daro®.

Greitas mastymas veda prie Sabloniskumo. Létas
mastymas — prie sprendimuy, kurie is tikro kuria verte.

Klausimai jums:
Kada paskutinj kartg

skubéjimas sukure
marketingine nesgmone?

Ar tikrai Zinote, kokig

problema bandote
iSspresti savo pasirinktais
veiksmais?

Kokiam vienam tikslui
verta skirti daugiau laiko?
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2.B2B
MARKETINGO
BELENKAS:
NORAS
PARDUOT!
VISKA IS KARTO

Kuo mazeshnis marketingo
biudzetas, tuo labiau norisi
ji iSnaudoti absoliuciai visy
pardavimy skatinimui.

Aisku, prioritetas tam, kas turi maziausiai
iSskirtinumo ir sunkiausiai parsiduoda, nes kam
daugiau yra B2B marketingas, jei ne stebuklams.
Neéra tiek svarbu, ar kam nors to pasiulymo reikia,
svarbiau, kad buty.

Su tuo yra kelios problemos:
B2B rinkodara yra per brangus bldas
pardavinéti belenkg belenkam
Kai néra fokuso, turimas limituotas
biudzetas dar labiau issibarsto ir normaliai
paramos negauna neivienas is jusy sitlomy
produkty/sprendimy
Rinkai sunku suprasti, apie kg jus esate ir kg
apie jus reikéty prisiminti ateiciai

Kaip issirinkti, kam turety
buti skirtas didziausias
B2B marketingo demesys,
nelendant prie klienty
poreikiy?

Yra keli btudai:
Pagal pardavéja, kuris atviriausias jusy
iniciatyvoms ir turi noro bei energijos
dirbti kartu. Ypac, jei jis atsakingas uz
konkrecig produkty/paslaugy grupe, ar
turi aiskesnius prioritetus

Geriausiai jusy jmonés stiprybes ir
iSskirtinumus reprezentuojancius produktus
ar paslaugas. Jei potencialls klientai patikés
jais, paskui jau parduosite ir kitka.

Tam, ka norite labiausiai auginti ir matote
aisky potencialg

Didesnes apimties, kompleksiskesniems
pardavimams. Visi tyrimai rodo, kad pirkéjai
dar pries susidarydami trumpajj tiekéjy
sgrasg ar kontaktuodami su pardaveéjais jau
dazniausiai zino, su kuo noréty dirbti. Cia
marketingisty erdvé kurti Svyturius.

Ar skaudes ketvirtj, pusmetj ar ilgiau neskirti
marketinginio démesio kazkuriai verslo daliai?
Strategija pagal apibrézima yra apie pasirinkimus,
ka turi skaudeti, kad pasiektuméte gero rezultato
ilgalaikéje perspektyvoje.

Bet realybéje susisiaurinimas skauda tik mintyse. IS
tiesy jis padeda aiskiau prisistatyti, sukoncentruoja
marketingo veiksmus ir leidzia greiciau pamatyti
rezultata. Dar, aisku, iSvengti buvimo apie belenka.

Klausimai jums:

Jei galetuméte B2B
marketingo pastangomis
skatinti tik vienos paslaugos
ar produkto pardavimus, kas
tai buty?

Kas galéty tapti jusy

marketinginiu Svyturiu,
atkreipianciu potencialiy
klienty démesj dar pries
jiems pradedant pirkimo
procesg?

Ko Siemet geriau nedaryti,
nhukreipiant resursus j kitas
B2B marketingo veiklas?
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3.B2B
MARKETINGO
BELENKAS:
NEBUKIT
BELENKAM

Tai aisku, kad negalima net maziausiai potencialo
turinciy segmenty palikti nuosalyje. Bltinai B2B
rinkodara turi buati skirta ir jiems, nes kg gali

zinoti - gal vieng dieng tas labai mazas Sansas virs
didziuliu uzsakymu. Juk negali zinoti.

Bandykime
pasiekti visus.

Marketingas visiems ir belenkam turi daug spalvy.
Pavyzdziui, jmonei strategiskai butina didinti
stambiy uzsakymuy skaiciy, 0 90% marketingo
sutelkta j Google raktazodzius ir kitg bazine
skaitmena, konkuruojant su penkis kartus
mazesniais tiekéjais dél paciy smulkiausiy
uzsakymuy. Sansas tais paciais budais pritraukti

ir didelius uzsakymus yra mazdaug nulinis, bet
galima save guosti, kad geriau belenkoks klientais,
nei isvis jokio.

Kartais aiskiy segmenty neturéjimas
maskuojamas noru formuoti ,zinomumg”. Net ir
tada, kai jus visi bus mate, atpazins gatvéje, kas
bus i$ to? Jei neturite aiSkiai apsibréze, kas jus turi
zinoti ir kodél, i$ esmeés Svaistote resursus.

« Jeinezinote, kas yra jusy svajoniy klientas
ir neturite prioritetiniy segmenty, vadinasi
taip pat per mazai kalbatés, kas svarbu jusy
potencialiems klientams, ko jie iesko, kai
iesko tiekéjo, kaip jj renkasi ir kodél.

«  GreiCiausiai mazai analizuojate, kurie
klientai ir uzsakymai jums pelningiausi, o
kurie tik valgo resursa.

« Jei nesuprantate klienty poreikiy ir kuriuos
ju spresti jums labiausiai apsimoka, sunkiai
suformuluosite komunikacine zinute, kuri
issiskirty belenko jaroje ir buty is tiesy paveiki.

«  Gali buti, kad jusy tinklapis ir visa kita
komunikacija pasakoja visai ne tg istorija, kuri
b0ty jdomi ar naudinga jusy pelningiausiems
klientams. GreicCiausiai turite tam argumenta —
»,musy klientai neskaito tiekéjy tinklapiy®. Tai
aisku, nes ten nera nieko naudingo, arba kg
perskaitysi, tai to liksi nesuprates.

« Taip sukatés uzdarame rate, iSnaudodami
uzgyventa klienty baze, kartais gaudami
rekomendacijy ir vargdami su naujais
uzsakymais kurie klausia apie kaing ir dar
gal kg nors.

Kliento portreto ir gero jo poreikiy iSsigryninimo
dalis yra kokie 80% geros marketingo strategijos
sekmes. Kuo labiau jis stovi pries akis, tuo geriau
galima isvystyti kirybines koncepcijas, kurios
turéty savo tiek emocinj uztaisa, tiek aisky ,,rinkis
mus*” pareiskima. Kuo labiau jis stovi pries akis, tuo
lengviau parinkti tinkamus kanalus ir rinkodaros
priemones.

Man dar patinka klausti ne su kuo dirbti
pelningiausia, bet su kuo - jdomiausia. Atsakymai
dazniausiai duoda geriausias jZvalgas, nes
iSryskina tuos potencialius klientus, kurie gal
sunkus, gal reikalaujantys, gal retai sutinkami, bet
tikrai ne belenkokie.

Klausimai jums:

Kas yra jusy pelningiausias
segmentas?

Ka norétumeéte, kad apie jus
zinoty potencialus klientai?

Kas pasikeis potencialiy
klienty versluose jiems
pradéjus dirbti su jumis
vietoje jusy konkurenty?
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4.B2B
MARKETINGO
BELENKAS:
BELENKOKIE
LUKESCIAI

B2B rinkodara
yra Siek tiek kaip
trijy parsiuky
nameliai.

Galite turéti siaudinj ir sakyti, kad ne tik fainai
gavosi, bet dar ir tvaru. Kas, kad ant plauko laikosi
ir vejai perpucia. Akmeninis buty nice to have,
bet Siais laikais niekas tam neturi nei laiko, nei
noro investuoti. Natlralus strateginis isStkis, kaip
ir visose kitose temose, yra subalansuoti namo
funkcionaluma bei pamaty tvirtuma su galimais
skirti resursais.

Lengva pasiziuréti j savo Siaudinj namelj ir
stebétis, kodél rezultatai ne tokie kaip ty, kurie
pasistaté akmeninius. Stai ir belenkokie likeséiai

« Arpozicionavimo strategija iSkart paskatins
klientus rikiuotis jums prie dury? Ne.

« Artg padarys naujas logotipas? Tikrai ne

« Naujas tinklapis? Irgi ne.

«  Puiki skaitmeniné kampanija? Taip, Siek tiek

«  Ekspertiné komunikacija? Taip, Siek tiek ir tt.

Kaip Siaudinj B2B
marketingo namelj paversti
jei ne akmeniniu, tai bent
tikrai moderniu ir atspariu
véjams? Reikeés:

o1 Geros
infrastruktiros

Pozicionavimo + prekés zenklo
sistemos + tinklapio.

02 Gery reprezentaciniy
ir pardavimy jrankiy
komplektas

Turime padengti visus salycio taskus,
juose padédami klientams suprasti
kodél verta rinktis jus.

03 Veiksmo

Pozicijy uzémimas nejvyksta per naktj,
todeél reikty nusiteikti keletg mety
nuosekliai per ekspertine komunikacija,
uzklausy generavimo kampanijas, santykiy
su klientais palaikymag ir eile kity formaty
rodyti, apie kg yra jusy kuriama verte, kaip
savo pazadus jgyvendinate ir kokig naudg
iS to gauna klientai.

wecaremarketing
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Rezultatai irgi nebus

vienas du ir jau Cia. Ypag, jei
jusy pardavejai nemegsta
CRM’o, 0 is marketingo
kanaly ateinancios uzklausos
pasiklysta nesutvarkyty
procesy labirintuose.

Kol tvarkotés higieng, rezultato nebus. Dél to yra
logikos palikti naujg logotipg tik 90% tobula, o
tinklapj pasileisti mazesnés apimties. Tegul sukasi,
nors ir netobulai.

Kai jau netobulai sukasi ir turime pirmus
veiksmus jvairiems démesio atkreipimames,
per pirma ketvirtj galesime pasimatuoti, kaip
sekasi. Nebus fejerverkuy, bet bus jzvalgy,
kas gerai, kas blogai. Mokomeés, tobuliname,
vaziuojame.

«  Kaip greitai ateis normalUs rezultatai?
Priklauso nuo jusy pirkejy sprendimo
priemimo cikly ir kaip gerai galite susekti, kiek
uzklausy virsta kokiais pardavimais. Daugelj
marketinginiy korekcijy galima pasidaryti
is karto ir per kelis ménesius matyti aiskiai
pageréjusj rezultata.

«  Kai kam reikés daugiau laiko. Greitis skirsis ir
nuo to, kiek investuosite. Jei kapsensite lasa po
laso, nelabai kg net per pusmetj prikapsésite.
3-6k eur per menesj standartiniam
lietuviskam B2B zenklui leidzia pasidaryti
ir turinio, ir kampanijy bei judéti vidutiniu
intensyvumu pirmyn.

Daug reikaly. Bet jy nenumetant j Song,
galima nebdtinai islaidaujant, pasistatyti
labai neprastg B2B rinkodaros nama, kuris
bus modernesnis bei dinamiskesnis nei
akmenu, tvirtesnis nei siaudy, fainas jums
patiems ir skatinantis potencialius klientus
rinktis darbg su jumis.

Klausimai jums:

Ar jusy B2B marketingo
infrastruktuira palaiko verslo
ambicijas?

Ar jusy reprezentaciné ir
pardavimy medziaga tiksliai
atspindi vertés pasiulymag?

Kokius jau turimus
duomenis galite panaudoti
jsivertindami turimy
lukescCiy adekvatumag?

wearemarketing
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SKAMBA
PAZ|STAMAI IR...
NUSIBODUSIAI?

O tai kg daryti, jei ir jums
husibodo B2B marketingo
nesamonés? Skirkite
laiko pagalvojimui ir tik
nepamirskite veliau dar ir
remtis tuo, kg pagalvojote.

01. Nusibodo skubéjimo rezultatai? PrieS Sokdami
prie marketingo veiksmu, suséskite apsitarti:

o Tikslus
«  Kokios paslaugai/produktui pardavimus
skatinsite

«  Kokig auditorijg norite pasiekti
«  Ldkescius rezultatams
«  Kaipjuos geriausia pasiekti turimais resursais

Tada jau judékite visu greiciu, nesiblaskydami,
pasirinkta kryptimi pirmyn.

02. Nusibodo marketingas apie viskg? Vietoje
bandymo padengti visus produktus ar paslaugas:

«  Pasikalbékite su pardavéjais apie jy prioritetus

« |Ssigryninkite, kg pardavus yra daugiausiai
potencialo toliau augintis klientg

«  Arba, fokusuokites | tai, kg parduoti
pelningiausia jmonei

« Ar,su kuo naudingiausia buti asocijuojamais

«  Galiausiai, jei neapsisprendziate, traukite burtus.

Geriau iSdirbti mechanika, kaip gauti gerg
rezultata vienoje srityje, nei gauti bloga visose.

3. Nusibodo marketingas visiems? Pagalvokite,
kokiam klientui butuméte tobulas pasirinkimas:

«  Kodél jam reikia jusy produkty/paslaugy?

«  Kokias problemas jis sprendzia?

«  Kaip skiriasi skirtingy pozicijy kliento puséje
interesai ir poreikiai? Kuriuos jy jau atliepiate, o
kg dar reikéty sustiprinti?

«  Kurrasti tokj klientg? Ka jie skaito, kur jie mokosi,
kaip priima sprendimus?

. Pasitikrinkite: kokia Cia rinkos dalis? Ar
realistiSka turimais resursais bandyti jg pasiimti?
O gal paéme taip ir liksite nieko neuzdirbe?

4. Nusibodo nusivilti? Pasitikrinkite
|Gkesciy realistiSkuma:

. Perzilrékite savo pernai mety / Q1 rezultatus.
Turbut penkiagubo augimo tikétis neverta, tad
jsivertinkite, kas skambeéty logiskai.

o Skirkite pirmus ménesius testavimui ir
optimizavimui. Pakoreguokite IUkescius pagal
tai, kg sako duomenys

. Mokykites is rezultaty, kalbékités su klientais,
ieSkokite, kas neveikia.

«  Nuoseklus tobuléjimas yra geriausias lUkestis,
kurj galite turéti.

Aisku, dar labiau nusibosta,
kai viskg pragalvoji, o
jgyvendinimas uzstringa.
Bet nekaltinkime galvojimo
Sioje vietoje. Daznai

kitos priezastys uzpuola.
Galvodami galite skirti laiko
dar ir ,uzstrigimy valdymo*
daliai.
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PRADEKITE
NUO VERTES
PASIULYMO

O tai kg daryti, jei nusibodo
belenkokia B2B rinkodara,
bet neaisku, nuo ko pradeti?

Sokant prie veiksmy

daznai praleidziamas vertés
pasiulymo suformavimas.
Bet bltent nuo jo verta
pradéti.

Turite galeti aiskiai jvardinti,
kodél su jumis verta dirbti.
Raktiniams jmonés zmonems
susedus prie stalo, atsakymai
turéty buti panasus. Einant
per skirtingg marketingo ir
pardavimy medziaga, zinuté
irgi turéty buti panasi.

Signalai, kad turite problemuy su vertés pasidlymu:
« Antliezuvio galo sukasi lozunginiai
kaina ir kokybé
« Kazkada sakéte, kad esate greiti (ar pan.),
seniai tai nebe tiesa, bet jprotis akcentuoti liko
«  Senokai nebuvote suséde prie vieno stalo
pasikalbéti tema ,tai kodél mus turéty
rinktis klientai?“

Ko reikes:

«  Skirtingy poziciju, kurios arba kuria produkta/
paslaugg arba turi kontakta su klientais atstovy

«  Namy darbuy, kiekvienam pasigalvojant kokias
jmones stiprybes mato kaip raktines; kokius
kliento poreikius jau atitinkate puikiai ir kg
galétuméte daryti geriau; kg darote geriau nei
konkurentai; kokias aplinkos tendencijas verta
pasitelkti stiprinant jusy pozicijas. Cia laikau,
kad bendrus jmones strateginius tikslus
daugmaz turite.

«  Duomeny, susirenkant informacijg apie tai,
kokia vidutiné kliento krepselio verté, kaip ji
priklauso nuo kliento tipo, kokios paslaugos/
produktai jums pelningiausi ir pan.

«  Pusdienio diskusijai. Jei yra atskiri zmones,
labiau jsigiline j atskiras dalis, jie gali duoti
intro, bet toliau svarbu visiems issidiskutuoti
ir identifikuoti, kur is karto aiskiai susitariate, o
kam dar reikia paieskoti sprendimu.

o Susitarimo dél to, koks vertés pasitlymas
geriausiai atspindi jusy stiprybes; sprendzia
klienty problemas, ir jie mato verte uz tai
susimoketi; néra visiskai tas pats kg daro visa
rinka; 3-5 mety perspektyvoje turéty islikti
aktualu rinkoje.
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Susitarimo niuansai:
Normalu, jei reikés pailséti
ir sugrjzti prie stalo kitg
karta. Turékite zmoguy, kuris
per tg laikg susistemina
diskusijy informacija, randa
atsakymus j iskilusius
klausimus ir pasiulo galimas
alternatyvas.

Kas toliau:

Susideéliokite plang, kg kiekvienas padalinys
turés padaryti, kad jasy pasirinktas vertés
pasitlymas tapty dar stipresniu

Atsinaujinkite savo marketingines zinutes
ir pergalvokite, kaip Sis vertés pasitulymas
atsispindés skirtingose marketingo ir

su juo supazindinsite potencialius klientus.

Kada rinktis agentlra / iSorinius strategus?
Kai reikia pagalbos fasilituojant procesg

Kai esate uzsisuke savo reikaluose ir reikia
paprovokavimo bei zvilgsnio is Sono

Kai daugelio dalyky nezinote ir norite
pagalbos tiek identifikuojant ko nezinote,
tiek randant atsakymus

pardavimy priemonése bei kaip, palaipsniui,

Ka klientai sako
apie We Are Marketing
pozicionavimo strategijas:

Matosi, kad
suprantam B2B
versly niuansus

Jsigilinam j tema, pasidarom
nuodugnig analize

Mokam jvardinti zodziais
tai, kas sklando ore, bet
sunku pagauti

Tampa aisku, kg daryti,
kad nebebuty belenkaip

wearemarketing
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VERTES
PASIULYMA
PAVERSKITE
VEIKSMAIS IR
KOMUNIKACIJA

Viskas aisku su
verte, kas toliau?

B2B verslai, iSsigrynine savo vertés pasitlyma,
daznai pamirsta jj iSkomunikuoti rinkai.

slaigi atsinaujinome web'g"... Zinau, Zinau, kad
atsinaujinote. Saunuoliai. Bet tai mazai susije
su iSkomunikavimu rinkai.

Jusy tinklapj
dazniausiai lanko:

« Klientai ir partneriai,
ieSkantys kontakty

« NetycCia uzklyde ir
kazko ieskantys

« Apiejusjau kazkg girdéje ir

norintys suzinoti daugiau

Visos trys auditorijos
svarbios, bet jos dar
néra rinka.

Ir, jei tikités, kad B2B
rinkodara generuos verslo
rezultatus, vien tinklapyje
uzsirasyti, koks puikus jus
pasirinkimas, nepakaks. Cia
kaip iskepti pyraga ir nieko
nepakviesti | svecius, o tada
stebetis, kad truksta valgytojy
tokiam skaniam pyragui.
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Su savo vertés komunikacija turetumete:

« Atsirasti ten, kur yra apie jus dar nezinantys
tiksliniai klientai

«  Atkreipti j save déemesj, parodant kg nors
jdomaus ir rinkoje nematyto

«  Parodyti, kad kalbate jy kalba ir suprantate
jy problemas

o Pasillyti jiems to pyrago, atnesant jj su
lekstute po nosimi

« Ty.pasidalinant savo ekspertine patirtimi ir
Ziniomis, padéti jiems geriau spresti turimas
problemas

«  Paklausti, ar skanus pyragas ir kaip jie patys
sprendzia tas problemas. Ty. — pradeéti
megzti rysj

«  Kartoti. Zingsnis po Zingsnio, kasnis po
pyrago kasnio dalintis, mokytis is grijztamojo
rysio, plésti ty, kuriems jus is principo
jdomus ratg ir vis daugiau jiems pasakoti ne
tik apie tai, kg Zzinote, bet ir kaip atrodo jusy
sekmingai jgyvendinti projektai. Tyy., kokig
sékme galétumete sukurti ir jiems.

Pyragai pyragais,
bet kur leads‘ai? Aha.

Jei pataikéte identifikuoti
rinkos skausmus, pataikete su
vertés pasiulymu ir sekmingai
kuriate savo ekspertiskuma,
palaipsniui tapsite tais, |
kuriuos kreipiamasi norint

ne patarimo, o issprestos
problemos.

Madinga sakyti, kad funnel‘is mire, bet B2B

versle retai pasirenkami partneriai, kuriy

nezinai, darantys tai, ko nereikia ir sprendziantys
problemas, kuriy neturi. Kaip bepiesite funnelf, jis
turi pasiekti tuos, kurie turi reikalingas problemas,
parodyti, jog jusy sprendimai yra kazkuo geriausi
na, ir duoti papildomus punktus, kodél jumis
galima pasitikéti.

O B2B versluose pasitikima
ne tik sertifikatais, bet ir
zmoneéemis. Todel kalbéedami
apie tai, kokig verte kuriate,
nepamirskite ir parodyti
zmoniy, kurie ta verte kuria.

Dalis sity istorijy nuguls ir tinklapyje. Bet tai tik
viena kontakto stotelé. Bukite ten, kur leidzia
kavos pertraukéles, mokosi ir iesko informacijos
jusy potencialus klientai ir bukite jiems jdomus
bei naudingi. Kurkite tg verte, kurig zadate, dar iki
kontrakto pasirasymo.
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WE ARE MARKETING

B2B
MARKETINGO

Paslaugos
B2B verslams

Lietuvos ir uzsienio B2B verslams jprastai
suteikiame tokias marketingo paslaugas:

AGENTURA

EFE 01
< www.wearemarketing.It > '!-'::3:. A
Ok

Esame pirmoji

Marketingo
strategija

Pozicionavimo, uzklausy
generavimo, komunikacijos
ir jvedimo j naujas rinkas
strategijos.

specializuota B2B Q
marketingo agentura

Lietuvoje. 02

Musy 20+ zmoniy

komanda sukomplektuota
taip, kad padengtume visus
jusy marketingo darby

Prekés zenklo ir
tinklalapio vystymas

Vizualinio identiteto ir reprezentaciniy
priemoniy, kurianciy patikimos ir
Siuolaikiskos jmonés jvaizdj, karimas.

poreikius - nuo strategijos
iki konkreciy rezultaty

Pardavimy ir
zinomumo didinimo
kampanijos

Viesyjy rysiy, nuomoneés
lyderystes, santykiy su klientais
palaikymo, naujy pardavimy

vystymo tiesioginio ir netiesioginio
marketingo kanalais vystymas.

duodanciy veiksmu, 03
jtraukiant viskg ko reikia

sekmei pasiekti.

Dalis musy klienty:

Softera, . e, HEADEX 0s
%SCHES eelekt"-m E mediafon

ort FlexBlow. BaltiXI®

Pardavimy
irankiy vystymas

Nuo pardaviminiy prezentacijy iki
pasirengimo parodoms — pasirtpiname,
kad jusy pardavéjai turety tinkamus
jrankius kokybiskai pristatyti jmone ir
produkcija.
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