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KUO DAUGIAU
TECHNOLOGUU,
TUO SVARBIAU
AUTENTISKAS
RYSIO KURIMAS

Technologijy ir IT (toliau —
IT) imonés — vienos i$
aktyviausiai naudojanciy
B2B rinkodarg Lietuvoje.

Jei kalbantis su pramonés jmoniy atstovais,

jie daug demesio skyré rinkodaros funkcijos
pagrindy formavimui, IT jmoneése si funkcija
dazniau yra brandesneé, jau turinti aiskia vietg ir
vaidmenj organizacijoje. Tai nereiskia stagnacijos —
dinamiskame sektoriuje rinkodara taip pat nuolat
transformuojasi ir prisitaiko prie kintanciy rinkos
salygy bei klienty poreikiy.

Rinkodara IT jmonese, kaip ir visa B2B rinkodaros
disciplina Lietuvoje, vis dar apgaubta paslapties
Sydu. Tarp pavieniy sekmes istorijy ir tarptautiniy
tyrimy rezultaty néra daug informacijos apie

tai, kas is tiesy veikia butent Lietuvos jmonéms,
sekmingai veikiancioms vidaus ir globaliose
rinkose. Sioje ataskaitoje pateikiamos istraukos

is interviu su devyniais IT jmoniy rinkodaros
vadovais ir specialistais, sutikusiais pasidalinti
savo sprendziamais iSSUkiais, s€kmés istorijomis ir
gerosiomis praktikomis.

Pries pradedant tyrimo pokalbius, atrode, kad
Siame sektoriuje skaitmeniniai rinkodaros
sprendimai turety griezti pirmu smuiku. IS tiesu,
tyrimas parode visai kitas tendencijas. IT jmonese
labai daug démesio skiriama asmeniniy santykiy
vystymui, daznai pardavéjams dirbant iSvien su
rinkodara tam, kad kuo geriau pazinty klientus ir
atliepty jy poreikius visais pirkimo kelionés etapais.

Deémesys santykiams lemia ir pasikartojantj
autentiskumo paiesky motyva. Kalbejimas
kliento kalba, investicijos | naudingg ir maziau
reklaminj turinj ir vengimas beatodairiskai
sekti trumpalaikémis madomis reikalauja
daug kurybisumo, bet padeda IT jmoniy prekiy
zenklams issiskirti bendrame triuksme.

—
LT
\Z»-

Gajus sektoriaus suvokimo stereotipas — IT jmoniy
rinkodaros biudzetai yra gerokai didesni, nei kity
imoniy. Tai paneige dar 2022 m. darytas kiekybinis
B2B rinkodaros Lietuvos jmonése tyrimas. Jei

is visy tyrime dalyvavusiy ir biudzetus atskleisti
sutikusiy jmoniy (153), 39 proc. tuo metu turéjo
didesnius nei 50 000 eury metinius biudzetus, IT
sektoriuje (29 jmoneés) tokiy buvo vos daugiau -
45 proc. Taigi, Siame sektoriuje akcentas yra kiek
kitur — kokybinio tyrimo metu kalbinti rinkodaros
vadovai dalindamiesi savo patirtimi daug démesio
skyré efektyvumo paieSkoms.

Tyrime siekta pakalbinti skirtingo pobudzio

IT paslaugas teikiancias jmones. Vienos jy
sutelkusios demesj | Lietuvos rinka, kitos veikia
globaliai. Vienos labai daug démesio skiria
santykiy su potencialiais klientais uzmezgimui,
kitoms pasiteisina skaitmeniné reklama ar
edukacija.

Vieno sékmés recepto

néra, o jy paieska sudaro
nemazg dalj B2B rinkodaros
komandy darbo.
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APIE
TYRIMA

Tai trecCiasis ,,We Are
Marketing® tyrimas, skirtas
dalintis gerosiomis Lietuvos
imoniy B2B rinkodaros
praktikomis.

o

Kiekybinis B2B rinkodaros Lietuvos
jmonese tyrimas, kuriame dalyvavo
188 respondentai.

o

Kokybinis B2B rinkodaros Lietuvos
pramones jmonése tyrimas.

o

Kokybinis B2B rinkodaros
Lietuvos IT jmonése tyrimas.

Ataskaitoje pateikiamos pokalbiy istraukos su

9 skirtingy IT jmoniy rinkodaros specialistais.
Tyrimo interviu vykdyti 2023 m. rudenj — 2024 m.
vasarg, tad atliepia gana ilgg laikotarpj. Vis dél

to, pokalbiy turinys anaiptol nepaseno ir jame
vertingy jzvalgy ras tiek patyre B2B rinkodaros
profesionalai, tiek tie, kurie dar tik deda pagrindus
savo jmones B2B rinkodaros funkcijai.

Aciu tyrimo dalyviams,
skyrusiems savo

laikg pokalbiams ir
sutikusiems pasidalinti
savo darbo uzkulisiais.

Joré Astrauskaite
PARTN ERE, STRATEGE JWE ARE MARKETING*

wecaremarketing

04

|]ZANGA



VERSLAS
VERSLUI (B2B) Sutyrim

RINKODARA galite susipazinti: :
LIETUVOS
IMONESE T ——

Sioje apzvalgoje taip pat
naudojami 2022 m. geguzes -
rugsejo menesiais atlikto (o)
kiekybinio B2B rinkodaros 18 /o
Lietuvos jmonése tyrimo

duomenys. Buvo apklaustos Savo veiklos sritj °
188 jmonés. priskyrée IT sektoriui
Jmonés

veiklos sritis:

Pramoné / gamyba 20%
IT /telekomunikacijos 18%
Prekyba 10%
Reklama ir rinkodara 7%
Transportas ir logistika 7%
Mokymai / Svietimas / konsultacijos 6%
Teise 4%
Finansai / mokesciai 4%
Maistas / zemés Ukis 4%
Nekilnojamasis turtas / statyba 4%
Kita 18%
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UZ PASIDALINIMA
PATIRTIMI DEKOJAME
SIEMS TYRIMO
DALYVIAMS

! SIMONA BIVEINYTE
PASTABA: TYRIMO DALYVIU CITATOS, TEKSTO . . o
< SKLANDUMO LABUI, PATEIKIAMOS REDAGUOTOS. Rinkodaros vadove, ,Hyarchis
(jmonéje nebedirba)

AGNE _ GRAZVYDAS VAIDA _ SKAISTE _ _
JARAMINAITE KAMINSKAS KEPEZINSKIENE KRIKSCIUNAITE

Rinkodaros vadove, Rinkodaros vadovas, Rinkodaros vadove, Marketingo vadove, ,,Baltic
»Reiz Tech” ,NFQ Technologies*” »Softera Baltic” Amadeus” (jmonéje nebedirba)

SARUNAS MACKONIS SARUNAS PUNDZIUS GIEDRE VINICKIENE EGLE ZUZEVICIUTE
Rinkodaros vadovas, Rinkodaros vadovas, Komunikacijos ir rinkodaros  Rinkodaros vadove,
(jmonéje nebedirba) LInvertus® vadove, ,ATEA" ir ,BMK* Exacaster”
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VISKO
PRADZIA -
KLIENTO
PAZINIMAS

B2B rinkodaroje potencialiy klienty segmentai
retai kada buna vienalycCiai. To paties dydzio ir
sektoriaus jmonés gali spresti visiskai skirtingas
problemas ir turéti skirtingus augimo prioritetus.
Pirkimo komandas sudaro 4-10 zmoniy, nors itin
didelése jmoneése jy gali bati dar daugiau.

Atstovaudami skirtingas pozicijas ir funkcijas,
kiekvienas atsinesa savo poziurj, Zzinias ir, tuo
paciu, klausimus apie potencialius sprendimus.
Vadoveliné B2B rinkodaros uzduotis — pasirupinti,
kad dar iki kontakto su pardaveéjais jmoné buty
matoma kaip potenciali tiekéja, su kuria mazy
maziausiai baty jdomu pasisnekéti.

Pokalbiuose su tyrimo dalyviais klienty pazinimo

tema nuosekliai kartojasi. KonkretUs keliai tg ’ ,

padaryti skiriasi, priklausomai nuo jmoniy dydzio,

strukturos, atsakomybiy pasidalinimo tarp

rinkodaros bei pardavimy ir kity faktoriu. LT jmonés gali atrodyti panasiai, bet i$ tikryjy
gali dirbti labai skirtingose plotmése. Viena yra
programavimas, kita — testavimas, trecia —IT
jrangos pardavimas. Kartais galvojama, kad
visose IT jmonese dirbama labai panasiai, bet
skirtumai gali buti kaip tarp teisés ir medicinos,
nes sritis plati ir daugiasluoksne.

Rinkodaros vadovo darbas néra rasti

Kartais remiamasi suvienodintg sprendima tarp skirtingy veikly,

g = kurios turi skirtingus tikslus, skirtingas tikslines
daugiau duomenimis, auditorijas, i88akius ir klientus. Jo darbas yra

. . parinkti tinkamg strategijg ir taktinius veiksmus
kartals - pOkaIblals! bet pardavimy ar jvaizdzio tikslams pasiekti,

H- H konkrecioje verslo nisoje. Viena IT jmoné gali
gaUtos !Zvalgos VIsada turéti skirtingas verslo nisas, tad gebéjimas
tampa vertinga medziaga izvelgti, numatyti ir pritaikyti skirtingas

. . priemones — kasdieninis galvosukis.*
rinkodaros veiksmams
ir zinutéms. - GIEDRE, Atea"
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SARUNAS MACKONIS

Rinkodara yra kaip
imoneés Sirdis, kuri turi
pumpuoti kraujg ir
viskg sureguliuoti. Jeigu
nepazjsti savo kliento,
jam neparduosi.

,Rinkodara yra kaip jmonés sirdis, kuri turi
pumpuoti kraujg ir viskg sureguliuoti. Jeigu
nepazjsti savo kliento, jam neparduosi. Lygiai
taip pat neparduosi, jei nesuformulavai Zinutés
ir kainodaros. Todél turime nuolat dirbti kartu
su pardaveéjais. Jie iSmano industrija, produkta,
moka parduoti, o rinkodara daugiau galvoja apie
psichologijg ir tai, kaip patys klientai elgiasi, kas
jiems svarbu, kaip tai jiems supakuoti.

Juokiames, kad paséjame seklg klienty galvose
tam, kad pirkty po trejuy, penkeriy mety. Pirkimo
procesas Sioje industrijoje labai ilgas, todél turi
dirbti, komunikuoti po truput;.

Kurdami zinutes fokusuojamés pirmiausiai

j tikslinj klienta. Kas jis yra? Kokio profilio tie
zmones? Kokios jy pareigybés, kas jiems svarbu,
kokiais aspektais jie priima sprendimus? Pagal
tai galvojame, kaip sukurti zinutes, kurios juos
uzkabinty. Siekiame kalbéti ne tik auditorijos
kalba, bet ir paciai auditorijai, apie jiems
svarbius dalykus ir taip, kaip jie tai supranta.

Musy tiksliniam klientui svarbiausia, kokig
naudg gaus jis ar organizacija, skyrius,
visuomeneé. Kiek sutaupys pinigy, pagreitins
procesy ir pan. Tada jie kalbasi, viskas jdomu.”

SARUNAS MACKONIS

,MUsy auditorija yra labai nisiné, neturi
aiskaus apibrézimo, o skirtingose Salyse gali
buti skirtingai vadinama. Pati veikla jungia
daug skirtingy sprendimuy priemeju, kurie ta
pacig problema mato is skirtingy perspektyvy.
Norint parduoti vieng is sprendimuy, turi
pasiekti ne tik pagrindinj sprendimy priémeéja,
kuris musy atveju daznai buna CMO, bet ir
dar maziausiai 8-10 persony, nuo duomeny
analitiky iki inovaciju, produkty vadovy ir pan.
Siy, specifiniy personu, negalima pamiréti
komunikacijoje. Rinkodaros veiksmuose
turime atliepti jy poreikius tam tikram
sprendimui, nes daznai jie patys iSsako tuos
poreikius telekomunikacijy jmonés viduje.”

EGLE, ,Exacaster”

»Reiz Tech” paslaugas parduoda tik per
tiesioginj kontaktg. Mums svarbu klientg
pazinti nuo galvos iki kojy ir, pazinti ne tik kaip
imone, kaip strukttra, kaip ji veikia, bet pazinti
ir konkrety zmogu, kuris pasiraso sutartj.
Suzinoti, kas jam patinka, pradedant nuo
tiesiog papildomy veikly, maisto pasirinkimo
ir panasiai. Taip galime kurti autentiska rysj.
Visas, tiek rinkodaros, tiek verslo vystymo
darbas yra orientuotas j autentiskuma.
Nesivaikome augimo aplink tendencijas,
koncentruojameés j asmeninio rysio kurima.”

AGNE, ,Reiz Tech®

»Po jmoneéje jvykusiy struktariniy pokyciuy,
tapome marketingo ir rinky analiziy padaliniu.
Dabar komandoje turiu verslo analitika, kuris yra
atsakingas uz rinkos, konkurenty, klienty poreikiy
analizes. Tai buvo vienas is geriausiy sprendimuy,
norint is tiesy pazinti savo klienta. Jeigu mes
kalbame apie nauja rinka, norime kazka
pratestuoti, visada pries tai padarome analize.”

SKAISTE, ,BA“

wecremarketing
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TIRTI RINKA -
|SV|EN SU Biudzeto dalis, P

skiriama tyrimams

PAR DAV EJAI S (RINKOS, KLIENTU IR PAN.)

Kliento pazinimas néra vienos funkcijos |T N=24
rankose. Paprastai, skirtinguose etapuose, su
klientu bendrauja skirtingi jmonés atstovai ir
visi jie turi savo jzvalgy apie kliento poreikius. 30% h 3%
Atsakomybe uz Sios informacijos surinkimag
j viena vieta, priklausomai nuo jmoneés tipo,

priklauso pardavéjams, rinkodarai arba prekeés 10 - 15% _ 24%
ar paslaugy vadovams.
5% [ -

0% F 29%

Pramoné N=44

1

20 - 25% 9%
0-15% | >
s | -

0%

39%

|

Visi N=188

Zengiant j naujas rinkas 35% + h 3%
ar segmentus, vidiniy
informacijos Saltiniy
nebeuztenka. Todél 20-25% [l 5°
didzioji dalis rinkodaros
komandy IT jmonése 10-15% [ 25’
tyrimams skiria bent 5 %
savo biudzeto.

30% 1%

5% 36%

0% 27%
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Kaip paskirstote savo visus resursus (laika,
biudzeta, zmogiskuosius isteklius) Siomis sritims?

@® TJMONES VISI

Rinkodaros funkcijos jmoneéje

tobulinimui (strateginis planavimas,
mokymai, konsultacijos, pasiekty 13%
rezultaty analize)

13%

'l

' . 6%
Tyrimams (rinkos,
klienty ir pan.) 8%
Socialinei atsakomybei (CSR), * 7%
partnerystéems ir remimams 10%
Darbdavio jvaizdzio ﬂ 13%
formavimui 13%
komunikacijai 13%
Udausy h 24%
generavimui 209

jvaizdzio formavimui,

zinomumo didinimui 27%

\ \ \ \ \
0% 5% 15% 20% 25% 30%

mE
:' I Eﬂ“. I'JM!MLI;'_ 0 Uil ..i_,,m] -‘-_‘-i:',_;

L LT
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»Rinka stebime skaitydami naujienas, tyrimus,
dalyvaudami tarptautinése konferencijose. Tai
leidZia neatsilikti nuo besikeicianciy salygu,
investuoti j naujas paslaugas ar pasidlymus,
kurie padéty patenkinti klienty poreikius.

Apie klientus medziagg renkame per strateginius

ir taktinius susitikimus. Tai daro kiekvienas |
musy klienty vadybininkas. Stengiamés is ;
klienty suzinoti nuomone apie mus, apie musy y

teikiamas paslaugas, apie komandos darba.”

AGNE, ,Reiz Tech"

EGLE, ,Exacaster”

Daug jzvalgy ateina is$
musy klienty komanduy,
pardaveéjy, kurie kalbasi
su klientais apie jy
poreikius ir produkty
komanduy, kurios diegia
sprendimus.

LApie potencialius klientus informacijag
renkame labiausiai i$ patirties, kalbé&jimo su
klientais. Tinklalaide irgi padeda atrasti naujy
dalyky, ji tampa tarsi musy nuosava rinkos
tyrimy platforma.

Daug jzvalgy ateina is musy klienty komanduy,
pardaveju, kurie kalbasi su klientais apie jy
poreikius ir produkty komandy, kurios diegia
sprendimus. Tai padeda suprasti skirtingus
kliento patirties sluoksnius, kokius terminus jie
naudoja, kaip apibldina savo problemas. Taip,
per smulkmenas, galime kurti turinj, kurio kalba
bus jiems atpazjstama ir labiau suskambeés.

Zinoma, taip pat isnaudojame konferencijas,
kitus renginius, kuriuose suzinome bendras
tendencijas. Daug informacijos gauname is
savo partneriy, kaip Amazon AWS, nes jie
daug mato, kas vyksta rinkoje. Skaitome treciy
saliy, kaip McKinsey, tyrimus apie platesnes
tendencijas”

EGLE, ,Exacaster”
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L,Konferencijose lankomés reciau nei
pardavejai. Kolegoms grjzus, pasitelkiame
jy jzvalgas, nuomones apie tai, kas vyksta.
Komandai dirbant su potencialiais klientais
jsitraukiame giliau, siekiame suprasti, kas
jiems svarbu. Pagrindiniai badai — darbas su
pardaveéjais ir CRM.

Rinkos tyrimus pasidaro rinkodaros
komanda. Turime sistema, pagal kurig
galime pasidaryti bendrus pjavius, suprasti,
kaip gyvena konkrecios rinkos ekosistema.
Kartais reikia daryti ne rinkos, o paslaugos
tyrima. Tokiais atvejais ieSkome, pavyzdziui,
labai specifine technologijg naudojanciy
imoniy saraso. Tada lokacija nebesvarbu,
tampa svarbu, kg jie daro toje lokacijoje, ka
jie stengiasi pasiekti, kodel tiek investuoja.”

GRAZVYDAS, NFQ

VAIDA, ,Softera Baltic*

Vadovaujameés
zydryjy vandenyny
teorija ir stengiames
neljsti j ,,kruvinuosius
vandenynus®, kur visi
kovoja dél ty paciy
klienty.

smonéje vadovaujamés zydryjy vandenyny
teorija ir stengiames neljsti j ,,kruvinuosius
vandenynus*, kur visi kovoja dél ty paciy
klienty. Jei aklai seksime ir bandysime kopijuoti
konkurenty veiksmus, gausime beprasme
meésmale.

palaikome draugiska santykj, periodiskai
bendraujame, dalinamés kas ka girdi rinkoje,
net parduodame vieni kity kurtus add-

on‘us, matydami, kad tame yra vertés klientui.”

VAIDA, ,Softera Baltic*

Pagrindinius konkurentus vadiname partneriais,

,Daug bendraujame su pardavéjais, nes jie yra
musy akys ir ausys, jais labai pasitikime. Taip pat
savarankiskai renkamés informacija ir, kadangi
priklausome kitai jmoniy grupei, turime prieiga
prie jy informacijos, sukauptos apie tam tikrus
sektorius. Daug suzinome ir is akcininkuy, kurie
turi kity jmoniy ir mato platesnj vaizda.

Jmoniuy, kurios galéty bati musy klientémis néra
daug. Todél pasiziurime jy turimos rinkos dydj,
kur priimami sprendimai, ar turime kokiy rysiy
jose. Stengiames rasti kuo daugiau informacijos
internete. Turime vieng zmoguy, kuris savo rysiy
déka mums daug kur atidaro duris.”

SIMONA, ,Hyarchis®

sVisa informacija apie produktg ar paslauga,
konkurencine aplinkg visada yra pas musy
komandos narius — kompetencijos centrus
ir pardavimy zmones. Jie domisi rinka, stebi
naujienas, dirba su tarptautiniais partneriais
i$ ju semiasi ziniy ir patirties.

Turime ambicingus savo tikslus, kuriuos ir norime, ir
turime pasiekti. Rengiame metinius planus, taciau
dirbame lanksciai ir mety eigoje juos pasipildome.
Jei matome verslo aktualijg ar nisg ir jai iSpildyti
reikia renginio po savaités (nekalbu apie masinius),
tai musy eksperty komanda gali susesti, per
valandg issigryninti, pasiskirstyti rolemis, sudélioti
ekspertines Zinutes ir vaziuojam!

Domimes rinka, jos naujienoms, taciau nesekame
to, kg daro musy konkurentai. Tiksliai zZinome savo
linija, ka norime padaryti, tvirtai tuo tikime, tai
padeda nesimeétyti ir nepamesti savo verslo fokuso.”

GIEDRE, ,Atea"

wecremarketing

12

RINKA




RINKODAROS
VAIDMENYS
KINTA KARTU
SU JMONE

Dalyje jmoniy rinkodara
veda j priekj visg verslo

Kiekybinio tyrimo rezultatai rode, kad net
kas antroje IT jmonegje rinkodara turi tik

i petmelon sheontonama sorio vystyma, kitose turi aiskius
su esamais ir potencialiais klientais svarba, budus kurti Verte, kurie

kuri standartiskai yra pardavéjy rankose. . . .
kinta priklausomai nuo
Vis dél to, jei gamybos jmonése dar reikia . .
irodineti, kad rinkodara néra tik lankstinuky !mones brandOS etapl’!'
ir prezentacijy ruosimo funkcija, kalbintos

IT jmonés yra tolokai evoliucionavusios nuo

tokio poziurio.

Kokia yra pagrindiné rinkodaros
atsakomybé jusy jmonéje?

@ visi PRAMONE @ IT]MONES

Pardavimy ir verslo
partneriy (atstovy, kt.)

alaikymas
P Y 47%

Prekés zenklo
zinomumo didinimas

Pelno generavimas

Kita

0% 5% 10% 15% 20%  25% 30% 35% 40% 45% 50%
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»Rinkodaros tikslai atsiremia j jmonés tikslus.
Pavyzdziui, jei Siais metais musy tikslas yra
pritraukti vieng didelj klienta, jo sprendimy
priémimo ciklas yra maziausiai 12 ménesiuy.
Pagal tai délioju zingsnius, veiklas. Zitrint pagal
produkty vertikales, jsivertiname, kur daugiausiai
potencialo. Galiausiai, rengdami biudzeta jau
turime griaucius ir galvojame, ko dar reikia, o
ko reikés atsisakyti. |sitraukiame pagrindines
mety kampanijas, renginius, infrastrukttrinius
projektus, kaip kad Hubspot paleidima.”

SIMONA, ,Hyarchis®

»,Man vienas pagrindiniy rodikliy — jmonés
rezultatai. Jei jmonés rezultatai prastesni,
supranti, kad kazkas vyksta blogai ir, tada tik
klausimas, kur. Tada su visais skyriais bandai
ieskoti priezasciy. Nes daznu atveju, kai
nera rezultaty, tai kas kalti, jei ne rinkodara ir
pardavimai. Bet kartais buna saknys ir giliau,
tai reikia issiaiskinti ir stebéti. Nuolatos
matuoti temperatUra, jausti pulsa.”

SARUNAS MACKONIS

»Pries septynerius metus rinkodaros specialisté
prisijungiau prie produkto komandos. Rinkodara
buvo matoma kaip neatsiejama pardavimy dalis,
turinti palaikymo funkcija. Tuo metu koja kojon
dirbau su pardavéjais, vaziuodavau su jais
susitikimus, klriau pardavimy prezentacijas, tai
buvo labai gera pradzia.

Po keleriy metuy, kai jsivaziavome, pradéjome
kurti didesnes strategijas ir atsirado didesniy
projekty. Pamatéme, kad rinkodara jau turi daug
ziniy, kompetencijy, atsirado poreikis produkty
rinkodarai ir dar vienam zmogui. Rinkodaros
funkcija ir jos jtaka labai augo kartu su jmone,
vis didejant poreikiui ir vertinimui. Palaipsniui
pasidareé neatsiejama grandis.

Siuo metu produkty komanda stipriai veikia
visos jmoneés kryptj. Produkty ir rinkodaros
komandos kas dvi savaites susitinka krypties
susivienodinimui. Zinoma, glaudziai dirbame su
pardavéjais ir kitomis komandomis. Galiausiai,
jmonés mastu diskutuojama, kokig jtakg
kiekvienai komandai turés iskelti tikslai, kokig
role jos turés siekiant jy. Tai vadiname cross-
marketing network ir pristatinéjame savo
tikslus jo viduje, iSaugome iki tokio lygio, kad
musy iniciatyvas visos komandos turi suprasti,
patvirtinti ir leisti jas jgyvendinti.”

EGLE, ,Exacaster”

,Musy marketingistai yra ir projekty vadovai,
jie tampriai dirba su krypciy verslo vystymo
vadovais ir produktinémis komandomis,
sudarytomis is produkto vadovo,
marketingisto, pardavejo, klienty vadybininkuy.
Visa komanda sunesSa savo jzvalgas ir

jomis remiantis priima tiek marketingo, tiek
produkto vystymo sprendimus.

Todél marketingas pas mus ,,gyvas®, nuolat
,dziazuojame® ir eksperimentuojame
ieSkodami priemoniy ir kanaly, kurie duoty
geriausius rezultatus. Néra universaliy
marketingo sprendimy tinkanciy visoms
musy verslo kryptims — vieniems puikiai
veikia skaitmeniniai kanalai, kitiems radijo
reklama arba partneriy tinklo kdrimas.
Dirbame su salyginai mazais biudzetais, todel
paleide kazkg aktyviai stebime veikia, ar ne.
Jei pastebime, kad gerai veikia, ten didiname
investicijas, jei ne — idéjg ,parkuocjame” ir
kartais iSbandome po kurio laiko dar karta.
Turime ir ilgalaikiy investicijy, pvz. dalyvavima
parodose, kuriose atsiperkamumas isryskéja
praéjus ne vieniems metams.”

VAIDA, ,Softera Baltic*

GRAZVYDAS, NFQ

Rinkodaros fokusas yra
ilgalaiké perspektyva, o
pardavéjy — trumpalaikeé.

,Rinkodaros fokusas yra ilgalaiké perspektyva,
o pardavejy — trumpalaiké. Pardavéjui yra
malonumas, kai klientas pasiraso sutartj,

ir viskas, jj pamirsta, atiduoda vystantiems
produkta ar projekta. O rinkodarai norisi turéti
ilgalaike vizijg ir veiksmy plana, link ko mes
judame ir prie jo taikytis. Pardavéjas gali vieng
dieng j Skandinavijg pardavinéti, kitg dieng j
Vokietijg ir tada pagal juos tu nespesi. Kolegos
pradeda suprasti, kad gali pas mus ateiti
pasitikrinti krypt;.

Bent kazkas jmoneéje turi palaikyti higiena,
discipling su vaizdu, turiniu. Stengiames turéti
pozicija, kad jeigu ateina pardaveéjai, jie gali
gauti iSs musy ne tik palaikymo, bet ir jzvalgy
del krypties.”

GRAZVYDAS, NFQ
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SKAISTE, ,BA*

Nesame palaikantis
skyrius, kasty centras.
Musy pagrindinis tikslas
yra pritraukti reikiama
kiekj kokybisky uzklausu.

,Kliento kelione prasideda nuo rinkodaros zinuciy, ,Nesame palaikantis skyrius, kasty centras.

kurios yra svetaingje ir LinkedIn platformoje, taip Musy pagrindinis tikslas yra pritraukti reikiamag

pat nuo asmeninio kontakto karimo parodose ir kiekj kokybisky uzklausy.

konferencijose. Rinkodara padeda pirminj taskg

potencialiam klientui susipazjstant su jmone. Koncentruojameés, kaip pereiti per tris

Si funkcija formuoja organizacijos matomuma, piltuvélio etapus, padengiant tiek zinomumo

zinomumg ir patikimuma. formavima, tiek svarstymo ir privesti potencialy
klientg iki kontakto su mumis. Pardavejams is

Daugelis klienty ateina per turimus bendrus dalies tuo padedame, bet musy pagrindinis

kontaktus ar rekomendacijas. Parodose mes tikslas yra patiems, savarankiskai sugeneruoti

niekada nenaudojame stendy. Visada atliekame jeinancias (inbound) uzklausas. Su

analize ir iSsiaiskiname, kokios jmonés dalyvauja. pardavejais bendradarbiaujame kampanijy

Tada asmeniskai joms raSome ir tariameés déel lygmenyje, bet kasdienybéje dirbame

susitikimy akis j akj, kad galetume paspausti gana autonomiskai.”

rankas ir pradéti rysio karimo kelione.

Po pirminio kontakto visada viska inicijuojame SKAISTE, ,,BA®
mes. Rasome, kvieciame j susitikimus, siunciame
papildomas prezentacijas ir suteikiame laiko

klientui pasvarstyti. Tuo pat metu paliekame erdve

klausimams ir pasitikéjimo karimui. Stengiamés ne »Musy paslaugy segmente turi apgalvoti ir

tik girdéti, bet ir suprasti, nes tik taip galime statyti paruosti visa veiksmy granding. Kampanija

ir tolimesnius dalykus. yra tiesiog fejerverkai, pabaiga, kuri ir
parodo, kaip visa grandine pasiruoseé. Ateje

Kai verslo vystymo komanda pradeda bendrauti potencialus klientai turi gauti lengva kelionés

su potencialiu klientu, visa susitikimy informacija procesa, aiskiai suprasti, pas kg atéjo, kokios

ir pagrindiniai skausmo taskai yra perduodami kompetencijos, padésime ar nepadésime,

rinkodarai. Tada rinkodara formuoja Zinutes j iSore dirbsime kartu, ar ne.

kity klienty pritraukimui. Reiz Tech generalinis

direktorius Valdas Simas pabrézia, kad labai Komandos, kuri pardavingja B2B paslaugas,

svarbu zmogus, kuris ta funkcijg atlieka — darbas yra labai stipriai fokusuotis viduje,

LUz ekrano®. Manome, kad rinkodara yra labai iSsigryninti su vidiniais Zzmonémis, tais, kurie

personalizuota ir labai priklauso nuo zmogaus, pardavingja arba teikia paslaugas, kaip jos

kuris jg vykdo: nuo jo motyvacijos, nusiteikimo ir atrodo, gerai suprasti visa procesa. Vietoje

vizijos, kaip tai gali augti. to, kad tiesiog pradeéti generuoti kampanijas
ir atsivesti srauta, nes uzklausy kokybe tada

Tuo paciu, rinkodara priklauso nuo organizacijos bluna labai nekokia.

brandos ir nusiteikimo priimti rinkodara, ja

pasitikéti. Augant organizacijai ir formuojantis Man nesvarbu, kiek per metus padarysime

supratimui, pradedama matyti tikroji kuriama kampaniju. Svarbiau, koks bus i$ jy rezultatas.

rinkodaros verté. Tai atsiskleidzia per grjztamajj Gali buti viena veikla, kurig komanda darys

ry&j i isorés — tampame pastebimi, matomi, ir tai labai stipriai susifokusave, ir jeigu tai duos

tikrai praplecia masuy, kaip organizacijos, akiratj.” rezultata, gali kity dalyky nebedaryti.”

AGNE, ,Reiz Tech® GRAZVYDAS, NFQ
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RINKODAROS
PRIORITETAI

,Kokybé yra musy prioritetas. Pati jmoné

yra susikUrusi i$ programuotojy, todél
technologiné dalis yra musy arkliukas. Turime
daug patyrusiy zmoniy, kurie vaidina esminj
vaidmenj uztikrinant sprendimy kokybe.

Taciau atliktas klienty tyrimas patvirtino musy
prielaidg, kad tarpasmeninis santykis dar iki
sprendimo jgyvendinimo taip pat turi labai
svarby vaidmenj sprendimui bendradarbiauti
priimti. Todél puikiai supandame, jog kelias,

iki kol pradedi vystyti skaitmeninj sprendima,
yra labai svarbus. Tyrimo metu pamatéme,

kad klientams, priimantiems sprendimg
bendradarbiauti, ypatingai svarbu patikimumo,
saugumo jausmas. Vystome didziulés apimties
ir vertés projektus, tad siekiame iskomunikuoti
ir realiai jgyvendinimu parodyti, kad klientas
gali jaustis saugus, o projektas tikrai bus
padarytas pagal visus pradinius jsivertinimus.”

SKAISTE, ,BA“

Kaip planuojate
rinkodarus veiksmus?

@ visi PRAMONE

Neplanuojame, veikiame
pagal poreikj

Planuojame kas meénes;j

Planuojame kas ketvirtj

Planuojame metams j priek|,
be ilgalaikes strategijos

Turime patvirtintg 3-5 m. strategija,
pagal kurig reguliariai (ketvirciais,
meénesiais ar savaitémis)
planuojame konkrecius veiksmus

0% 5%

@ T)MONES

10%

15%

Tyrime dalyvaujancios jmoneés turi sutvarkytus
rinkodaros pagrindus, todel ir jy prioritetuose yra
mazai blaskymosi, labiau nuosekliai dirbant per
ilgesnj laikotarpj susiformavusiomis kryptimis.
Nors daugelis pasnekovy akcentavo, kad vengia
dideliy plany ruosimo ir labiau koncentruojasi j
trumpesnius laikotarpius, tai labiau padeda, nei
trukdo darby testinumui.

Paprastai, naujos iniciatyvos kyla, ieskant dar
efektyvesniy budy pasiekti potencialius klientus
ar sprendziant tai, kas nedavé norimo rezultato
ankstesniais laikotarpiais.

Nuolat mokantis, stebint
rinka bei rezultatus ir tu
jzvalgas pritaikant planuojant

tolimesnius veiksmus,
iSlaikomas sveikas balansas
tarp testinumo ir dinamikos.

44%

25%

20% 30% 35% 40% 45%

50%
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»Kitais metais, Rygoje turésime savo tradicine

konferencija, kurioje susirenka virs 600 zmoniy.
| vieng vietg surenkame visus musy sprendimy
naudotojus, kurie yra kaip viena bendruomene.

Smarkiai dirbame su mokyklomis, universitetais
irauginame busimajg karta. Skiriame jiems
stipendijas, programine jranga, rengiame
mokymus, konkursus, organizuojame vaikams
stovyklas. Turime nemazai socialinés veiklos.”

SARUNAS MACKONIS

»Prioritetai labai priklauso nuo produkty ir verslo
krypciy. Vienoje verslo kryptyje suintensyvinus
marketinga parduotume daugiau, bet mus
apriboja specialistai — nebus kas jgyvendins
projektus. Todél atsiranda issukis iSmokti dirbti
per partnerius, per kuriuos galime auginti
pardavimus neturedami vidiniy resursy. Cia siai
dienai musy didziausias iSSukis — atrasti didesniy
pardavimy per partnerius sekmes rakta. “

VAIDA, ,Softera Baltic*

SARUNAS, ,Invertus®

Norime, kad uzsakovai
suprasty, jog nesame nei
rumunai, nei ispanai.

»Rinkodara fokusuojasi j verslo plétra.
Esminiai prioritetai yra prekeés zenklo
zinomumo ir matomumo didinimas bei
potencialiy klienty kontakty generavimas
ir ju pavertimas klientais. Daug demesio
skirsime verslas verslui paslaugy
pardavimui skirtinguose regionuose ir
industrijose. Esame iSsigrynine, j kurias
sritis norime susikoncentruoti.

Taip pat daug démesio skirsime paroduy,
konferencijy ir santykiy mezgimo renginiy
analizei. leskome galimybiy musy
talentams kalbéti konferencijose, kad jie
galéty parodyti savo kompetencijas ir buti
Reiz Tech ambasadoriais.

Norinciy kalbéti viesai nereikia ieskoti,
jie patys ateina pas mane ir sako: ,Agne,
radau konferencija. Ar tinka tokia tema,
kuria galiu kalbét?“ Esu labai atvira
tokiems dalykams ir labai dziaugiuosi,
kad zmones ateina, sako, kad jie nori eiti
ir kalbéti ar apie organizacija, nes jie yra
ambasadoriai.”

AGNE, ,Reiz Tech®

,Siemet labai aktyviai veikeme, todél bus svarbu
isivertinti, kas mums dave didziausig nauda.
Kasmet tikslai bus dar aukstesni, norésime
daugiau pardavimuy, klienty, konversijy ir kt.
Savo veikloje marketingo veiksmus vertiname
ilgalaikéje perspektyvoje — padareme jdirbj ir jis
turéty atsipirkti per ilgesnj laikotarpj.

»Musy ilgalaikis tikslas yra tapti tikrai
tarptautine jmone. Kol kas, prancuzai ar kiti
vakarieciai musy jkainius ir pasiulymus lygina
su tuo, kg sitlo rumunai, lenkai, ispanai.
Norime, kad uzsakovai suprasty, jog nesame
nei rumunai, nei ispanai. Prancuzijos rinkoje
norime konkuruoti kaip vietos zaidéjas. Reikia
labai daug padaryti, kad tave pripazinty.
Matyt, kad is daugybés aktyvacijy, pasirinksime
keleta. Galbut jas apjungsime, gal rasime dar kitg
formata, kurio niekada nedareme. Nors turinys
yra svarbiausias, bet jauciu, kad ieSkodami naujy
formy galima sukurti dar daugiau vertes.”

Renginius esame susiplanave 2-3 metams
j priekj. Net jei nenori, taip veikia sistema.
Ypac, jei nori ne kosmosg isleisti.”

SARUNAS, , Invertus® GIEDRE, ,Atea“
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,Siais metais musy fokusas yra j suvienyta
Account Based Marketing iniciatyva, kurioje
buvome issibarste, bandydami jg personalizuoti
su skirtingais pardavéjais. Sieksime jgyvendinti
vieninga Account Based Marketing’a, jgalinti
pardavejus dirbti su tuo.

Taip pat, kartu su prekés zenklo atnaujinimu,
turétume pasiekti didesnj kvalifikuoty uzklausy
skaiciy ir, kartu su pardavéjy komanda, didesnj
komercinj tiksla.”

EGLE, ,Exacaster"

Kaip matuojate
rinkodaros rezultatus?

@ v PRAMONE

Kvalifikuotos

@ T)MONES

I ;¢

,Bent pusé rinkodaros skyriaus démesio
yra skiriama marketingui Lietuvos rinkoje,
nes matome, kad ji dar néra iki galo
iSsemta ir joje yra potencialo. Taip pat
auditorijas segmentuojame, atsizvelgiant
j mums tikslinius sektorius. Pagal tai
déliojame rinkodaros prioritetus, o
Siaurinés zvaigzdes metrikomis islieka
kokybisky uzklausy generavimas (MQL)
ir potencialaus kliento pritraukimo kastai
(acquisition cost).”

SKAISTE, ,BA“

potencialios uzklausos 34%
ane-Qualiied teads) N -
I 0
Gvautos pa;amos/ 68%
uzsakymai
I <o
e
Zinomumo o
metrikos 27%
I, -
I -
Atsiperkamumas (angl.
Return of Investment)
I -
I ::
Suplanuoti susitikimai 579,
su potencialiais klientais °
I ¢
14%
Vieno kliento pritraukimo _ ?
kastai (angl. Customer 16%
heauistion Coste) I
8%
Kliento gyvavimo ciklo - 7
verte (angl. Customer 2%
Life-time Value) _ 9%
0% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
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ISSUKIAI IR
NEPASITEISINE
SPRENDIMAI

Kiekybiniame rinkodaros tyrime jmoniy
klauseéme apie standartinius, visai rinkai
aktualius issukius. Jo rezultatai rodé, kad IT
imoniy rinkodaros komandos jautriau nei kiti

Kokybiniame tyrime
pasnekovai daugiau

jaucia su potencialiais klientais susijusiy i85akiy déemesio skyré

keliamus sunkumus. Siame, kokybiniame, . . v v =1 »

tyrime atsikartoja sektoriaus pastangos jveikti kasdieniams |SSUk|amS, ar
klienty sprendimy priemimo kompleksiskumo ~

ir tiksliniy rinky fragmentiskumo keliamus konkrecmms prOblemomS’
isSakius. Potencialiems klientams jdomaus, su kuriomis susidﬁré per
naudingo turinio krimas atsirado antroje

pozicijoje, aplenkdamas kitiems sektoriams paStarUOSiUS metus.
aktualias problemas kaip globalig situacijg ar
zmogiskyjy istekliy trakuma.

Kokie pagrindiniai iSSukiai turi jtakos
jusy rinkodaros efektyvumui?

@ v PRAMONE @ IT]JMONES

Specifiné veiklos sritis, didelis
pirkéjy sprendimy priémimo
procesy kompleksiskumas

Potencialiems klientams jdomaus,
naudingo turinio kurimas

Globali situacija (Covid-19,
karas Ukrainoje, sutrikusios
tiekimo grandinés)

Zmogiskyjy istekliy trakumas

Didelis tiksliniy rinky
fragmentiskumas ir jy skirtumai

8%
1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

80%
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sISsigryninome, kad sprendimas eiti j eksporto
rinkas, jas tiesiog apsibréziant kaip ,,Europg”
nepasiteisino. ISmokome, kad tokioje
konkurencingoje aplinkoje neuztenka tiesiog
placiai segmentuoti, reikia eiti j detales — ne
tik iSsigryninti, kad tai bus Vokietija, bet ir
identifikuoti, kuriose Vokietijos Zemése yra
potencialo.”

SKAISTE, ,BA“

SARUNAS MACKONIS

Sakyc€iau, rinkodara yra
dar geresni pardavéjai
nei standartiniai, nes jie
parduoda pardavimams.

LVienas is issukiy kilo, kai susipainiojo tiksliniai
klientai. Turéjome produkty, kuriy pristatymui
ne iki galo pasiruoséme ir dél to nuéjome j
rinkg su netvarkingomis zinutémis, skirtomis ne
tiems, kuriems reiketuy.

Tai paskatino tvarkingai susidélioti auditorijas ir
zinutes. Neseniai baigiau derinti tikslinio kliento
portretus, komunikacijos tong. Dabar viskg
tereikia sukramtyti ir jdéti pardavéjams j lupas,
kad pradety kalbéti. Nes viena yra paruosti
viska, kita — savo idéjg parduoti pardavéjams.
Sakyciau, rinkodara yra dar geresni

pardavéejai nei standartiniai, nes jie parduoda
pardavimams.

Zinugiy ir auditorijy gryninimo proceso metu
daréme kokybinius tyrimus su kiekvienu
pardaveju. Kalbédamiesi su klientais tikrinome,
ar pasitvirtina turimos jzvalgos. Be to, turime
jvairiy kliento pasitenkinimo apklausuy, kity
rodikliy, todel galéjome pakankamai gerai
jsivertinti, kas jiems aktualu, kokie tai zmones,
kokios pareigybés ir pan. Visa tai tapo pagrindu
segmentams ir zinutéms.“

SARUNAS MACKONIS

wecremarketing
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,Nepasiteisino tradicinis dalyvavimas
parodose su dideliais stendais, kuriems reikia
daug pasiruosimo ir investicijy. Pamateme,
kad nors visada parsivezame kontakty,

pats procesas véliau yra labai ilgas ir retai
konvertuoja.

IS strategines puses, improvizavime su
Account Based Marketing’u, nes turime
skirtingus pardavimy zmones ir bandéeme
palikti jiems nuspresti, kokias iniciatyvas

jie nori daryti skirtingose rinkose. Tai
nepasiteisino, supratome, kad visgi turi buti
viskg apjungianti strategija ir tada jg adaptuoti
pagal skirtingas rinkas, poreikius. Rinkodara
turi sukurti bendrg zinomuma, o tada jau
pardavéjai gali su tuo toliau dirbti.”

EGLE, ,Exacaster”

»Rinkodaros turinys nelabai konvertuoja.
Ypac, jei temos yra ganétinai specifinés,

jos generuoja mazai srauto ir mes dél jo
konkuruojame su labai didelémis, globaliomis
imonémis. Jos, naturaliai, tg daro geriau, turi
tikry duomenuy, kuriuos pacios susirenka ir
bendrai daug resursuy.

Parodymy ir paspaudimy galima sugeneruoti
labai daug, bet jie yra visiskai nesvarbus, Jie
atveda potencialiy klienty, kurie per pirmas
penkias minutes supranta, kad né is tolo tiek
pinigy neturi, kiek jy reikety.

O pasiekti reikiamo dydzio klientus yra
sudétinga. Turi labai daug investuoti j itin
aukstos kokybés turinj ar viesus kanalus.
Pasaulio mastu, tokiems kaip mes, prasimusti
yra beveik nejmanoma, jeigu neturi
pakankamai rimto, vietinio zaidéjo, kuris tave
rekomenduoty.”

SARUNAS, ,Invertus®

LVienoje rinkoje gali daug pasiekti ir iSvystyti
prekeés zenklg per skaitmeninius kanalus,

pvz., Azijoje gali sugeneruoti daug srauto,

nors nebutinai jis bus kokybiskas. Bet jie jau
kalbés ir kreipsis ir j vietinj ofisa. Vokietijoje
turime padalinj, ten daug santykiai lemia.
Skaitmeniniams kanalams gali nieko neisleisti,
svarbiau islaikyti santyk|.

Sudeétinga apibudinti kiekvieng rinka. Daugiau
ieskau, koks yra trumpiausias kelias Egipte,
Vietname ar Tailande pasirasyti sutartj.
Specializuoti, vienai problemai skirti renginiai
— darom. Ar reikia zinomumo? Nereikia, nes
viskas paskes. Pavyzdziui, su zinomumo veiksmu
Vietname eteryje iSbusi lygiai vieng diena, arba
biudzetas turi buti kosminio dydzio. Lauko
reklamos ten tikrai nedarysi. Cia, Lietuvoje, gali
lauko reklama prie konkurento uzsisakyti ir taip
atkreipti j save demes;.

Kitur turi labai tiksliai atsirinkti veiksmus, nes
kitaip stipriai iSaugs biudzetas. Tik pradéjes
kampanijg gali isleisti Simtg tukstanciy ir
nepasiekti jokio rezultato.”

GRAZVYDAS, NFQ

LVisi zinome, kad geriausiai veikia vadinamas
marketingo miksas, susidedantis is jvairiy
komunikacijos ir rinkodaros discipliny.

Taciau, parduodant ne tik produkta, bet ir
ekspertiskuma, paslaugg ar visg kompleksinj
sprendimg — svarbiausia verte. O vertei
komunikuoti toli grazu ne visi komunikacijos
kanalai yra vienodai tinkami. Todél elementari
skaitmenineé reklama mums néra pasiteisinusi.

Musy atveju pirkinys néra nei emocinis, nei
intuityvus. Musy klientai nebdtinai yra IT srities
zmones. Tai gali buti ir procesy, transformacijos,
finansy ar HR pozicijos profesionalai,
sprendimy priemejai, todél svarbu suprasti, kas
jiems svarbu, Zinoti jy poreikius ir bati zingsniu
priekyje technologinéje srityje.

Mums labai svarbus pardavimy zmoniy jdirbis,
nes jie yra arciausiai klienty, esame issigrynine
salycio taskus, metodus, kurie mums veikia ir
nebesiblaskome ten, kur rezultato mazai.”

GIEDRE, ,Atea“
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Bendrai, IT jmoniy atstovai
jauciasi ganetinai uztikrintai
dél jy B2B rinkodaros
efektyvumo. Pagal

kiekybinio tyrimo rezultatus,
80 proc. savo.efekty¥uma
vertina gereg ar puikiai.

Ankstesnés Sios ataskaitos dalys jau parodé,
kas lemia aukstg efektyvuma. Paskutiné dalis
skirta konkrecioms sekmes istorijoms, tam, kas
paciy kalbinty jmoniy atstovy manymu, jiems
labiausiai pasiteisino paskutiniu metu.

Atskira skiltis skirta renginiams ir edukaciniams
formatams, nes su jais susijusiy sekmeés istorijy
turéjo daugelis pasnekovuy.

Kaip vertinate rinkodaros funkcijos

efektyvuma savo jmonéeéje?

@ v PRAMONE @ IT]JMONES
Blogai, turime daug
erdves tobuléti

0%

Vidutiniskai, pasiekiame tik
mazag dalj issikelty tiksly

Gerai, turime kur augti, bet
pasiekiame daugiau nei
puse issikelty tiksly

Puikiai, pasiekiame visus
arba dauguma issikelty tiksly

Kita

0% 10%

1%

20%

8%

20%

60%

30% 40% 50%

659

70%
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»Pirkome jmone ir prijungéme jg po savo prekes
zenklu, tuo paciu keitéme ir produkty prekiy
7enklus. Si kampanija buvo labai pasisekusi.
Kanalai buvo jvairts nuo webinaro iki spaudos,
socialiniy tinkly, iSnaudojome beveik viska, kas
buvo jmanoma.

Taip pat daug dirbome ties vadovy komanda,
siekéme, kad komunikacija buty ne jmonés vardu,
bet susieta su konkreciais jmoneés atstovais, jy
veidais. Visos kampanijos, susijusios su Siuo
sprendimu, mums buvo labai naudingos, nes per
jas atejo daug potencialiy klientu.

Kalbant apie musy verslo (Enterprise) klientus,
pernai daréme raportg, jtraukdami zinomus minties
lyderius. Sj raporta vezémes j renginj ,Money
2020%ir ten jj pristatéme. Tai buvo visai sekminga
kampanija, bet ji buvo platesné nei tik renginys ir
raportas — paraleliai daréme daug kitokiy iniciatyvy.

B2B visada taip yra, kad sukuri turinj ir tada
rupiniesi jo sklaida per jvairiausius kanalus —
rySius su visuomene, reklama, treciy saliy reklamg
olandiskuose kanaluose, kuriuose galima jsidéti
savo turinj panasiai, kaip Verslo zZiniose, tik véliau
jie dar atsiuncia uzklausas. Jtraukéme ir rasiusiy
raportg su mumis kanalus.

Sj raporta raséme apie ateities tendencijas ir
siekéme, kad turinys turéty ilgalaike verte, todél
pavadinome ,Prognozés 2030 metams®.

SIMONA, ,Hyarchis”

sLabai stipriai atsigreziame j klientg ir kliento
poreikius. Atlikome kokybinj potencialiy klienty
tyrima. Visiskai per kliento prizme noréjome
iSsiaiskinti jy poreikius, tai, kas jiems yra svarbu,
kur deda akcentus. Dabar matome, kad is to
gavome labai gery, tikry jzvalgy. Jomis planuojame
remtis atnaujindami pozicionavima, nes geriau
iSsigryninome kokias is tiesy pagrindines vertes
kuriame savo klientams.

Atsinaujinome tinklapj, optimizuodami jj
konversijoms. Visiskai iSsigryninome paslaugy
portfolio, jj detaliai apsiraseme, susitvarkéme
kontaktines formas ir kitg baze. Pasitelkéme UX,

Ul Zmones, teksty rasytojus, susitvarkéme vizualinj
identitetg — labai detaliai perziGréjome visas
smulkmenas. Po atnaujinimy pamateme, kad
kvalifikuoty uzklausy kiekis, ateinantis is tinklapio, i$
karto soktelégjo.

Labai gerus rezultatus duoda Linkedin,, taip pat
B2B direktorijos kaip Clutch. El. pasto rinkodarg
naudojame santykiy su esamais klientais
palaikymui ir papildomiems pardavimams. Taip pat
iSskirciau turinio rinkodarg ir rysius su visuomene.*

SKAISTE, ,BA“

»,Nuo 2023-iyjy ,Ated" teikia paslauga,
lengvinancig zmoniy su klausos negalia
aptarnavimag pasitelkiant naujgsias technologijas
ir gesty kalbos vertéjus. Paslauga startavo ,,Jopo
centre®, ilgainiui jg jsidiege Klaipedos valstybinis
muzikinis teatras, Antakalnio poliklinika, Valstybine
mokesciy inspekcija. Vystome paslaugg toliau,
siekdami atskleisti jos verte ir kitiems sektoriams,
teikiantiems paslaugas visuomenei — prekybos
centrams, farmacijos jmonems, daugeliui
valstybinio sektoriaus jstaigu.

Svarbu paminéti, kad sios paslaugos poreikis kilo
ne is verslo tiksly, bet iS darbuotojy iniciatyvos,
kurig organizacija palaiko ir remia kaip svarby
indélj j Atea misijg — kurti Lietuvg su IT. Tai

reiskia — visg Lietuva, nepamirstant ir jautriausiy
visuomenes grupiy. Tokiems projektams esame
atviri skirti tiek finansiniy, tiek laiko resursu,
vertiname tai kaip aukstesnj tikslg nei kasdieniai
verslo uzdaviniai.“

GIEDRE, ,Atea"

GRAZVYDAS, NFQ

Kadangi esame B2B
sektoriuje, turime buti
huoseklus ir atpazjstami.

,MUsy industrijoje retai kas gerai supranta,
kas buvo padaryta, todél pasiteisina aktyvesne
ekspertiné komunikacija, darby pavyzdziai. Jie
sugeneruoja daug uzklausy, nes skaitydami
zmoneés iesko saves ir, jeigu atranda, kreipiasi.
Todeél pagrindiné komunikacijos komandos
uzduotis — galvoti apie Zzmoguy, kuris iesko
informacijos. Jei atvejo analizéje rasytume apie
save, niekam nebuty jdomu.

Kadangi esame B2B sektoriuje, turime buti
nuoseklUs ir atpazjstami. Uzklausos ateina per
akcininkus, pardavéjus ar partnerius. Todél,

visy pirma, jie turi galéti aiskiai pasakyti, ka

mes veikiame, kuo galime padéti. Antra, svarbu
nesusikirsti, kai jau pradedi dirbti su nauju klientu,
turi islaikyti tg patj jsptdj, emocija.

Skaitmeninés priemoneés pasiteisina vidutiniskai.
Musy klienty poreikiai itin skiriasi, ir sudéetinga
pataikyti j auditorijg, kuriai skauda butent siuo
metu. Padeda eksperimentavimas. leskai labai
konkrecios tikslinés auditorijos ir bandai suprasti,
ar toje aplinkoje ir ekosistemoje ji egzistuoja.”

GRAZVYDAS, NFQ
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slurime keturias verslo kryptis ir daug
skirtingy produktu, bet visus vienija Microsoft
technologijos. Dirbame Lietuvoje, bet vystome
ir uzsieniui skirtg Soft4 prekeés zenklg, po
kuriuo palenda keturi produktai, o esami ir
potencialus klientai issibarste nuo Amerikos
iki Australijos. Atsizvelgiant | produktg

ir rinka taikome skirtingas priemones.
Skaitmeninius kanalus naudojame su visais
produktais, taciau veikia ne visiems vienodai.
Pavyzdziui, Lizingo produktui leidziamos
reklamos pardavimais nevirsta, Cia reikia
dalyvauti asociacijose, gauti rekomendacijas
ir rodytis parodose, o IFRS16 produkto
pardavimai beveik 100% ateina per Google
Ads. Periodiskai siunciame ir naujienlaiskius
turimoms duombazéms ir, nors atrodo,

kad siunti j niekur, nes Cia ir dabar niekas
nesureaguoja, bet ne kartg pasitikrinome, kad
ateina uzklausos, kurios buna susijusios su
kazkada siystais naujienlaiskiais. Atsiradus
poreikiui jie prisimena, kad kazkas siunté,
susiranda ir net padaro ,,Replay®j pusmecio
senumo naujienlaiskius.

Siemet startavome su dar vienu uzsieniui
skirtu Bankfeed produktu, su kuriuo
pirmiausiai bandéme jeiti j JK rinka.
Tradiciskai pradéjome nuo investicijos j
skaitmeninius kanalus ir fokuso j galutinius
vartotojus, bet greit pamateme, kad tai
neveikia — visi pardavimai judejo per
partnerius. Musy versle partneriy tinklas

labai svarbu, tai neatsiejama plétros ir augimo
dedamoji. Turime partnerius, kurie atstovauja
musy produktus konkreciose rinkose, bet
nuolat ieskome naujy partnerysciy, todél
didele dalis musy marketingo dabar stipriai
sufokusuota | partnerinio tinklo auginima.
Meluociau sakydama, kad viskas aisku,
paprasta ir lengva, bet dziugina, kad kuo toliau
tuo labiau Sita dalis stipréja.

Lietuvoje su verslo valdymo sprendimy
diegimu mes dirbame jau 16 mety, Cia viskas
atrodo paprasciau — veikia skaitmeniniai
kanalai, o didesniy projekty pardavimui —
atsiliepimai ir rekomendacijos, sékmeés istorijy
viesinimas. Eksperimentuojame su Ziniy
radijo reklamomis ir Verslo ziniy projektais.
Siuos kanalus priskirgiau prie ilgalaikiy
investicijy, rezultatas neblna Cia ir dabar. ligg
laikg galvojome, kad Facebook kanalas mums
netinkamas, bet neseniai labai gerai pradéjo
veikti CRM ir darbo uzmokescio programos
reklamoms.”

VAIDA, ,Softera Baltic*

EGLE, ,Exacaster”

Pernai svarbiausiu akcentu
musy rinkodaroje netikétai
tapo improvizacinis
projektas — savo nisoje
sukuréme tinklalaide.

,Pernai svarbiausiu akcentu musy
rinkodaroje netikétai tapo improvizacinis
projektas — savo niSoje sukureme tinklalaide.
Norejome sukurti is tikryjy naudingo
turinio tikslinei auditorijai — klienty vertés
vadybininkams (customer value managers)
telekomunikacijy industrijoje. Tai buvo
budas uzmegzti kontakta ir kurti ilgalaikius
santykius, kurie B2B rinkodaroje yra viena
svarbiausiy daliy. Jie kuriami ne greituoju,
B2C budu, kai svarbu kiekybé, bet labai
fokusuojantis j kokybe.

Kaip kanalg naudojome Linkedin, tai musy
pagrindinis ir geriausiai veikiantis kanalas.
Per jj ir pacig tinklalaide transliuojame bei
reklamuojame, ir surandame savo tiksline
kliento persona. Per Linkedin kontakty
uzmezgimo, pardavimy jrankius surandame
kalbétojus, zmones, kurie nori dalintis
patirtimi.

|Saiskeéjo labai konkreti problema, kad
musy nisoje néra daug turinio, jj sunku
surasti. Zmonems, dirbantiems gioje srityje,
sunku pereiti j kitg karjeros laiptelj del ziniy
trokumo. Todel musy inicijuota tinklalaide,
kurioje pakvieteme dalintis ziniomis ir
problemomis, ne tik duoda mums labai daug
izvalgy, kokias problemas reikia spresti,

bet ir padeda lengviau uzmegzti kontaktus,
suburti bendruomene. Aplink §j projektg
pastiprinome asmeniniy prekes zenkly
kudrima, nuomones lyderyste tose nisinése
temose, kuriose dirbame.

Dar tinklalaidé suteiké mums galimybes
iSnaudoti kitas platformas kaip Spotify,
Youtube ar Apple Podcast, kurios mums
visisSkai naujos ir netyrinétos, bet turi daug
galimybiy ir skirtingy formaty. Yra skirtingi
video formatai, is jy galima kurti tinklarascio
jrasus, trumpesnj video turinj ir tt. Taigi,
buvo eksperimentinis metas, atneses mums
netiketai itin gery rezultaty.”

EGLE, ,Exacaster”
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SARUNAS, ,Invertus®

Didelé dalis rinkodaros yra
sufokusuota j gero santykio
palaikyma ir geros patirties
kdrima visuose etapuose.
Tai geriausiai konvertuoja.

~Grizome prie fiziniy renginiy formato.
Pries karanting rengdavome nemokamus
e-komercijos renginius, skirtus visai
ekosistemai. Pernai rudenj atnaujinome §j
renginj ir jis neblogai konvertavo.

Taip pat, kalbant apie Lietuvos rinka,
iSsigryninome aisky produktg ir
rezonuojancias zinutes. Turéjome eile
kampanijy susijusiy su Europos sgjungos
parama verslui, konversijos is to buvo
neblogos.

Tokiems kaip mes, darbas ekosistemoje
yra klasika. Didzioji dalis musy rinkodaros
pastangy yra nukreipta j ekosistemos
stiprinima. To kg darome jmoneéje net
nevadiname rinkodara, vadiname patirtimi.
Yra tam tikry sriciy, kuriose dirba nedaug
zmoniy. Sie zmonés, potencialiy klienty
sprendimy priemejai, daznai migruoja
tarp jmoniy. Neretai jie patys susisiekia
su mumis is, pavyzdziui, Amerikos, ir sako:
»,Mes viskg zinome, kada galime pradéti.”
Jei bandytume atsekti, is kur jie ateina,
dazniausiai pamatytume, jog per esamus,
patenkintus klientus. Lygiai taip pat esami
klientai persamdyti su savimi iSsinesa tiek
pazintis, tiek patirtis ir rekomenduoja mus
savo naujoms darbovietéms.

Toks modelis labai gerai veikia viename,
specifiniame musy segmente — finansiniame.
Jame yra daug kompleksiskumo, dinamikos,
vis atsiranda naujy zaidejy, kuriems reikia
musy sprendimuy.

Bet tai musuy specifika. Esam nedidele
paslaugy jmoné, klienty néra simtais
skaiciuojama ir jie dazniausiai yra ilgalaikiai.
Didele dalis rinkodaros yra sufokusuota j gero
santykio palaikyma ir geros patirties kirima
visuose etapuose. Tai geriausiai konvertuoja.”

SARUNAS, ,Invertus®

,Paskutiniais metais geriausius rezultatus
mums pradejo nesti dalyvavimas tarptautinése
konferencijose, tokiose kaip ,,Jechcrunch®
Amerikoje, ,Websummit® Portugalijoje,
tinklaveikos renginiuose bei, Zinoma, asmeniniai
B2B susitikimai. Taip pat tapome ,,Amber Tech®
klasterio nariais.

Daug demesio skyreme prekés zenklo vizualinio
identiteto korekcijoms. |Jneséme papildomag
spalvg bei atsisakeme kity, mazai naudojamy
spalvy. Tai suteiké daugiau minimalizmo
vizualiniame turinyje ir prezentacijose, taip

pat ir oficialumo, kuris svarbus IT pasaulyje
dirbant su Fortune 500 klientais. Atnaujinome
reprezentacine medziaga, pasiruoseme atskiras
prezentacijas potencialiems klientams su
atvejo analizémis ir identifikavome kitg esmine
informacija, kuri gali bati naudinga klientui,
norinciam mus pazinti.

Turime du tinklapius: vienas skirtas musy
klientams ir turi marketinginius tikslus, kitas
orientuotas j talenty pritraukima. Neseniai nuo
pagrindy atnaujinome savo B2B tinklapj. Jj
papildéme turiniu, padedanciu potencialiems
klientams mus geriau pazinti — atnaujinome
vizualus, jtraukéme atvejo analizes, daugiau
démesio skyréme paslaugy pristatymui bei SEO
optimizavimui.

Talentams skirtas tinklapis taip pat atnesé
gery rezultaty. Zmoneés yra musy pagrindinis
kapitalas — be zmoniy nebuty ir organizacijos.
Todél labai didelj demesj skiriame Siam
segmentui.

Pasiteisino ir aktyviai kuriamas turinys socialinéje
medijoje, ypac LinkedIn platformoje, bei
tinklarastis musuy tinklapyje. Papildomi straipsniai
ir jrasai apie klienty sekmes istorijas bei
igyvendintus sprendimus taip pat sulaukeé daug
démesio.

Dél konfidencialumo visy jsipareigojimy
sutartyse mes negalime naudoti kai kuriy savo
didziausiy klienty pavadinimuy. Tai yra vienas is
iSSUKiy, su kuriuo susiduriame. Taciau suradome
metoda, kaip tai galetume pristatyti per
industrijas, ir tai lémé didele sekme. Potencialls
klientai gali susipazinti ir atpazinti save

AGNE, ,Reiz Tech®
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Svarbiausios ir labiausiai naudojamos

. . . v
B2B rinkodaros priemonés
SVARBA 5-I1U BALY SISTEMOJE ) SVARBA 5-IU BALY SISTEMOJE )
® DALIS [MONIY, KURIOS NAUDOJA SIA PRIEMONE ® DALIS IMONIY, KURIOS NAUDOJA SIA PRIEMONE
v
Tinklapis 4,04 Turinio rinkodara 4,28
Turinio rinkodara 3,77 Tinklapis 4,26
Soc. tinkly rinkodara 372 ;I;rig;ciniai renginiai (parodos, konferencijos 3,88
;I'rrig;ciniai renginiai (parodos, konferencijos 3,68 SEO 381
SEO 3,68 Soc. tinkly rinkodara 3,76
ng?;rzggé Lz!irgjtlfi:cﬁgjﬁtgzgzrll:Ae;irrlli(t)i ng) 3,67 Prekés zenklo vystymas / atnaujinimas 3,73
ety e ke s
Prekés zenklo vystymas / atnaujinimas 3,54 Internetiniai renginiai (vebinarai, kt.) 81538
Skaitmeniné PPC reklama 3,40 Skaitmeniné PPC reklama 3,43
El. pasto rinkodara 3,14 El. pasto rinkodara 3,27
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ZVILGSNIS
GYLYN:
RENGINIAI IR
EDUKACILA

,Mums pasiteisina renginiai, ypac paciy
organizuoti, nes tiksliai zinome, j koks jy tikslas
ir kokj rezultatg norime tureti. Tai augina ir mus
pacius, gilinantis ne tik j tai kg darome kasdiena,
bet ir mokantis savo zinias perteikti kitiems.
Renginiy turime nuo ..iki, tiek masiniy, tiek
nisiniy, skirtus tam tikriems rinkos segmentams.
| juos jtraukiame tiek nuomonés lyderius, tiek
musy partnerius, gamintojus ir ,Zinoma, ,,Atea“
Zmones. Siemet turéjome daugiau kaip 10 masy
jvairiy formaty renginiy, is kuriy du - masiniai.
Pagrindinis ir didziausias - ,,ATEA Action” IT
renginio kokybés zenklas ir tradicija, 12 kartg
vykes renginys, kuriame dalyvavo daugiau nei
600 dalyviy.

Nesiekiame trumpalaikio démesio, ar
menkaverciy promo renginiy koncepciju.
Domimes rinka, teisiniais, finansiniais, globaliais
pokyciais, darome tyrimus ir savo zinias
konvertuojame j tai, kas tikrai aktualu musy
klientams.

Pirmenybe teikiame gyviems renginiams. 90
proc. renginiy darome gyvai ir 10 proc. nuotoliu.
Mes norime suprasti giluminius kliento poreikius,
0 ne pasimojuoti per ekrang. Gyvas bendravimas
yra pagrinding ir vienintelé valiuta | kokybiskg
santykj ir rysj suzmogumi.”

GIEDRE, , Atea“

GIEDRE, ,Atea"

Nesiekiame trumpalaikio
démesio, ar menkaverciy
promo renigniy koncepcijy.

,Kiekvienais metais viename is musy miesty
Azijoje darome renginj. Ten pasikvieCiame ir
klientus, ir partnerius, ir potencialius klientus.
Turime dvi programos kryptis, verslo ir
technologijuy. Kiekvienais metais renginys turi
tema. Pavyzdziui, pernai tai buvo el. komercijos
iSSukiai. Tada viskas — verslo ir technologijy
programos yra taip sudéliotos, kad atéjes
klientas, partneris galéty suprasti, kaip keiciasi
rinka. |prastai jis pokycCius mato tiek, kiek jie
paliecia jj patj, be platesnés perspektyvos.

Bendruomenés formavimas padeda sukurti
rysj ir toliau vystyti papildomus pardavimus.
|sivaizduokime jmone, norincig investuoti
sprendima, tarkime, nuo 100 iki 500 ttkstanciy
eury. Kaip zinoti, ar galima pasitikéti tais, kurie
sprendimg jgyvendins? Suklydus, biudzetas
gali iSsipUsti nors ir iki 800 tGkstanciy eury, nes
gali kazkur sugaisti daug valandu, kazkur reikés
daugiau kompetencijy, kazkur strigs procesas
arba kas nors trukdys is Salies. Taigi, pirkdamas
tokig paslauga, turi labai pasitikéti tiekeju.
Tiesiog ateiti i$ gatves ir nusipirkti tokig
paslaugg yra gana reta.”

GRAZVYDAS, NFQ

,Mes patys renginiy neorganizuojame, bet
stengiameés dalyvauti iSoriniuose. Dabar
ruosiames dalyvauti ,Mobile World Congress*
konferencijoje. Tokios didelés tarptautinés
parodos yra proga susitikti, uzmegzti naujus
kontaktus, bet mes keiciame savo jprocius

ir tai, kaip jose dalyvaujame. Mums darosi
maziau svarbu turéti stendg, j kurj reikéty daug
investuoti, nes sunku konkuruoti su dideliais
gigantais, kurie tam gali skirti desimtis
tukstanciy eury.

Siais metais ,Mobile World Congress"”
iSnaudojome savo tinklalaidziy formata.
Pakvietéme savo potencialius ir esamus
klientus, su kuriais norime stiprinti rysj arba
sutikti daugiau raktiniy Zzmoniy, buti sveciais —
kalbétojais. Taip pardaviminiai susitikimai tampa
ir proga dalintis Ziniomis, atsiranda filmavimas,
kas Zmonéms irgi jdomu, nejprasta. MUsy
industrijoje daznesnis interviu tinklarasciams
formatas, dalyvavimas konferencijose, o mes
pakvieCiame j erdve, kur filmuojama trimis
kameromis, vien pats pasiruosimas veikia labai
teigiamai. Be to, jie gali pasidalinti visai rinkai
naudingu turiniu, parodyti savo ekspertiSkuma.
Toks nestandartinis parody iSnaudojimas
mums atnesa zymiai daugiau naudos.

Daug demesio skiriame dalinimuisi patirtimis
atskiry profesiniy bendruomeniy, kaip analitikuy,
susitikimuose, renginiuose.”

EGLE, ,Exacaster”
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Tai ypatingai svarbu
sektoriuje, nes Zzmoneés
jprastai bijo eiti pirmi
nezinodami, ar pasiseks, ar
nepasiseks, nes tada gali
buti smarkus visuomenés
pasiprieSinimas.

,Edukacijai skiriame daug démesio, turime
Softera.Universiteta, organizuojame webinar‘us,
jvairius mokymus. Darydami webinar‘us
pasiruosiame medziaga, kurig véliau talpiname
YouTube kanale ir stebime, kad jis tampa vis
populiaresnis ne tik musy klienty tarpe.

Klientams norime suteikti ,,self-service®
galimybes, kad jei tik yra noro, galéty
nemokamai ir savarankiskai mokytis, viskg
pasidaryti be musy pagalbos. Tam pasileidome
visiems prieinamg instrukcijy portala, kuriame
talpiname visg su produktais susijusig
medziaga, vartotojy instrukcijas.

Sia medziaga taip pat dalinames ir su
universitetais bei kolegijomis, norime, kad
studentai mokytysi naudodami naujausiag
medziaga, o kartais kolegos dar ir
padéstyti nueina.”

VAIDA, ,Softera Baltic*

,Benginiai yra svarbus tuo, kad pirmiausia,
mes suvedame klientus tarpusavy ir jie
gali pasidalinti patirtimi naudojantis musy
jranga bei sprendimais. Tai ypatingai svarbu
valstybiniame sektoriuje, nes zmones jprastai
bijo eiti pirmi nezinodami, ar pasiseks, ar
nepasiseks, nes tada gali bati smarkus
visuomenes pasipriesinimas. O jau kai kazkas
padares panasy sprendima apie tai pradeda
kalbéti, tai visiems yra pakankamai aktualu.
’ Del to mes skatiname klientus dalintis savo
5 . ‘ sékmes istorijomis, jas publikuojame, einame
i j vieSuma, kad kiti pasisemty puikiy idéjy ir

» ¥ buty drgsesni su pokyciais.”

’ ¥

SARUNAS MACKONIS
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Klienty pazinimas, aiskus prioritetai ir susitvarkyta
higiena leidzia IT jmoniy rinkodaristams ziuréti toliau
ir placiau, ieskant naujy galimybiy. Atrodyty, kad sio
sektoriaus rinkodaros biudzetai yra didesni, bet iS
tiesy, jie labai mazai skiriasi nuo bendro Lietuvos
jmoniy konteksto.

Kaip tik, Siame sektoriuje labai daug demesio
skiriama efektyvumo paieskai, randant geriausius
budus su mazesnemis investicijomis pasiekti
geresniy rezultaty. l[dentifikavus tai, kas veikia gerai,
neuzmiegama ant laury. Nuolat ieSkoma naujy,
efektyvesniy ir jdomesniy budy pasiekti potencialius
klientus ir formuoti patikimuma jy akyse.

Metinis rinkodaros

- v
biudzetas
® vl PRAMONE @ T/MONES
N=153 N=34 N=29
31%
Iki10 000 €
8%
29%
10 000 - o
50000 € po%
8%
50 000 -
100000 €
100 000 -
250000 €
Daugiau nei
250000 €

Sj atviruma ir smalsuma geriausiai

atskleidzZia paskutiné tyrimo ataskaitos dalis —
sekmeés istorijos. Net renginiy formatas,

kurj minéjo daugelis pasnekovuy, kiekvienoje
jmoneéje yra adaptuojamas prie jos kulturos,
pozilrio j santykius su klientais bei paciy
klienty poreikius.

Jei ataskaita prasidéjo mintimi, kad IT sektoriuje
labai daug jvairoves, pasiteisinusiy sprendimy
pavyzdziai tai dar sykj uztvirtino. Nera vieno
sekmes recepto, kuris tikty visiems. Net toje
pacioje jmonéje, vieniems produktams ar
paslaugoms puikiai tinka skaitmeniné reklama, o
kitoms ji visiSkai nepasiteisina.

Tolstant nuo Lietuvos, skirtingos rinkos, nuo JAV
iki Vietnamo, dar prideda savo specifiSkumo, prie
kurio reikia prisitaikyti ir rasti budus issiskirti.

Autentiskumas, puikus klienty poreikiy
supratimas ir nuoseklumas kuriant pasitikejimu
gristus santykius yra trys elementai, kurie vienaip
ar kitaip atsikartojo sio tyrimo pokalbiuose.
Imoniy viduje rinkodara vaidina jungiantj,

kartais kitus palaikantj, kartais j priekj vedantj
vaidmenj, nuolat stebint, ko tuo metu reikia visos
imones sekmei. Glaudus bendradarbiavimas su
pardavejais padeda buti arti sprendimy priemimo
ir greitai pasitikrinti, ar potencialts klientai
nuskaito tai, kg rinkodara jiems nori pasakyti.

Tai puikUs pradzios taskai visiems, ieskantiems
kaip pakelti savo jmoneés IT rinkodarg j nauja,
kokybinj lygmen;.

Gery sékmeés recepty paiesky!

,Gali atrodyti, kad dirbame gana

chaotiskai, bet is tiesy, turime daug laisves
eksperimentavimui. Galime dziazuoti be
jokios jtampos, be jokiy metiniy plany, dideliy
strategijy. Su tuo atsiranda ir sgmoningumas.
Marketingo komanda turi visus skaicius

ir mato, kiek jmonei kas kainuoja — visy
atlyginimus visas investicijas, sanaudas, pelna,
pajamas. Edukuojame, kg reiskia tie skaiciai,
kaip jie susidaro ir i$ ko. Jeigu tu isleidi
daugiau negu gauni, dziazuok nedziazaves,
ateis riba, kur tau sakys, gal jau pristabdyk.”

VAIDA, ,Softera Baltic*
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B2B
MARKETINGO
AGENTURA

EE
www.wearemarketing.It E A
Ok

Esame pirmoji
specializuota B2B
marketingo agentura
Lietuvoje.

Musy 20+ zmoniy
komanda sukomplektuota
taip, kad padengtume visus
jusy marketingo darby
poreikius - nuo strategijos
iki konkreciy rezultaty
duodanciy veiksmu,
jtraukiant viskg ko reikia
sekmei pasiekti.

Musy klientai is
pramonés industrijy:

Paslaugos
pramonés jmonéms

Lietuvos ir uzsienio pramonés
imoneémes jprastai suteikiame tokias
marketingo paslaugas:

Marketingo
strategija

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

02 Prekeés zenklo ir
tinklalapio vystymas

Vizualinio identiteto ir reprezentaciniy
priemoniy, kurianciy patikimos ir
Siuolaikiskos jmoneés jvaizdj, ktrimas.

03 Pardavimy ir
zinomumo didinimo
kampanijos
Viesyjy rysiy, nuomoneés
lyderystes, santykiy su klientais
palaikymo, naujy pardavimy

vystymo tiesioginio ir netiesioginio
marketingo kanalais vystymas.

ATCRA Crespect BNEPAN 04 Pardavimy
irankiy vystymas
Front - IT mozello E mediafon Nuo pardaviminiy prezentacijy iki
pasirengimo parodoms — pasirtpiname,
kad jusy pardavejai turety tinkamus
- irankius kokybiskai pristatyti jmone i
ort  Softera, W verskis produkciia, L mene
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