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Cum sa generezi lead-uri calificate
pentru vanzari B2B prin HubSpot




Indiferent de domeniul in care activeaza compania ta, generarea leadurilor
este un aspect esential, atat pentru echipele de sales, cat si pentru cele de
marketing. lar pentru ca leadurile sa se transforme la final in clienti, este
important ca acestea sa fie calificate, adica sa corespunda publicului tintd
al afacerii si sa isi dovedeasca interesul fata de serviciile sau produsele
oferite de companie.

§tiai ca’

Principala prioritate a specialistilor de
marketing in 2024 este generarea unui
numar mai mare de leaduri, conform unui
raport realizat de HubSpot, in colaborare cu
Litmus, Rock Content si Wistia?

Cea mai mare provocare pentru strategia
de content marketing este reprezentata de
generarea leadurilor calificate, conform unui
sondaj realizat de Semrush?

Cea mai mare provocare pentru echipele de
vanzari este calitatea slaba a leadurilor, asa
cum arata un raport Verse?

76% dintre companii declarau n 2021
ca folosesc automatizarea, iar 26% dintre
companiile care nu utilizau 1nca instrumente
de automatizare erau interesate sa le adopte
n viitorul apropiat, conform datelor Hubspot?

42% dintre profesionistii in vanzari si
marketing considera ca automatizarea
marketingului va deveni parte a strategiei
digitale generale a companiei lor?



Prin prisma experientei in inbound marketing si a rezultatelor obtinute n
numeroase campanii B2B si B2C, noi, echipa Beans United, dorim sa fti
oferim informatii practice, pe care le poti utiliza pentru a creste calitatea
leadurilor. in continuare iti vom povesti mai multe despre strategiile
de lead generation, automatizarea proceselor de marketing si vanzari,
precum si modul in care poti utiliza instrumentele puse la dispozitie de
Hubspot, cea mai mare platforma de marketing automation.
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Cum poi,:i atrage lead-uri calificate

Ce sunt leadurile calificate si de ce sunt importante
pentru compania ta?

Un lead calificat din punct de vedere al marketingului (MQL - Marketing
Qualified Lead) este acel client potential care si-a manifestat interesul
pentru brand sau pentru materialele informative puse la dispozitie de
companie, oferindu-si datele personale prin diferite metode, cum ar fi
completarea unui formular de pe website/blog. Persoana respectiva nu se
transforma in 100% din cazuri in client, deoarece interesul nu este egal cu
decizia clara de a accepta o ofertd. Totusi, un lead calificat din marketing
are sanse crescute de a achizitiona produsele sau serviciile companiei.

Un lead calificat din punct de vedere sales (SQL - Sales Qualified Lead)
este acel contact care a intreprins actiuni ce indica in mod expres interesul
sau de a deveni client. De exemplu, completeaza un formular pentru a fi
contactat in vederea primirii unei oferte.

Ce Inseamna procesul de lead generation?

Asa cum i spune si numele, generarea leadurilor este procesul prin care
potentialii clienti sunt atrasi catre brandul pe care il promovezi, cu scopul
de a fi convinsi sa cumpere produsele/serviciile pe care le oferd acesta.
Interesul unui lead poate fi crescut in mod natural in cadrul campaniilor de
inbound marketing, urmand un traseu care se numeste Buyer’s journey:

Attract Convert Close Delight

Ambasadori

Public general ai brandului




Procesul nostru de lead generation este compus din 4 etape:

@ Vizitatorul iti descopera afacerea printr-unul dintre canalele tale de
marketing, cum ar fi site-ul, blogul sau retelele de socializare.

Vizitatorul acceseaza un CTA (call to action), pentru a accesa un
continut premium, cum ar fi un eBook, un studiu, un webinar etc.

@ CTA-ul redirectioneaza vizitatorul catre un landing page cu un
formular 1n care este rugat sa isi completeze datele pentru a primi
acces la continutul solicitat.

@ Vizitatorul completeaza formularul, iar echipa de marketing primeste
datele sale.

Cum obtii leaduri calificate

Cu siguranta 1ti doresti ca leadurile pe care le atragi sa se transforme in
clienti ai afacerii tale. De aceea, va trebui ca in cadrul primelor interactiuni
cu vizitatorii site-ului / landing page-ului sa colectezi suficiente informatii
pentru a putea evalua daca persoanele respective sunt cu adevarat
interesate de serviciile sau produsele pe care le promovezi.

De exemplu, daca promovezi anumite oferte si reduceri, iar vizitatorii
blogului tdu completeaza un formular prin care isi arata interesul fata de
acestea, leadurile au sanse mari sa fie calificate si sa poata trece la pasul
urmitor in procesul de vanzare. in cazul in care vizitatorii si-au completat
datele pentru a accesa un anumit material cu continut premium, cum ar
fi un studiu sau un ebook, nu poti sti cat de mare este probabilitatea ca
leadurile respective sd devina clienti. E posibil ca n acest pas persoanele
respective sa fie interesate strict de informatiile oferite, motiv pentru care
va fi necesar sa implici leadurile intr-o strategie de lead nurturing. Pe scurt,
dupa ce intra in baza ta de date, le vei oferi informatii si continut valoros,
din ce In ce mai nisat catre produsele sau serviciile companiei, folosind
fluxuri automatizate de emailuri cu CTA-uri orientate catre vanzare.

Lead Scoring este o modalitate prin care poti sonda cat de pregatiti sunt
potentialii clienti din baza ta de date pentru trecerea la nivelul urmator,
spre Conversion. Folosind aceasta tehnica, leadurilor li se atribuie o
valoare numerica, pentru a determina unde se incadreaza pe scara de
la ,interesat” la ,gata de a cumpara”. Criteriile sunt la latitudinea ta, dar
iti recomandam sa le discuti cu echipa de sales, pentru a avea o unitate
a acestora si a decide Tmpreuna care este punctajul de la care un lead
devine calificat.



Scorul unui lead se poate baza pe actiunile pe care acesta le-a intreprins
pe website, pe informatiile pe care le-a furnizat in formulare, pe rata de
deschidere/click a emailurilor primite, pe nivelul sau de implicare sau pe
alte criterii, cum ar fi interactiunile frecvente pe retelele de socializare. Cu
cat scorul unui lead este mai mare, cu atat acesta este mai aproape de a
deveni un lead calificat pentru vanzari (SQL).

In cazul in care nu ai mai folosit un astfel de sistem de Lead Scoring, ?’gi
vom oferi un scurt exemplu care te va ajuta sa il intelegi:
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Compania la care lucreaza  Leadul a ajuns pe site-ul Leadul a descarcat un ebook
potentialul tdu client are tau prin intermediul unui  de pe blogul companiei tale
peste 100 de angajati anunt de paid search care
i s-a adresat
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Leadul a vizitat paginacu  Leadul a deschis e-mailul
oferte si preturi a companiei pe care i l-ai trimis

Dacd ai stabilit ca leadurile care depdsesc 50 de
puncte se califica pentru a fi apelate de echipa
de sales, cel din exemplu a acumulat deja 83 de
puncte si poate fi contactat pentru a Tncerca sa
inchei tranzactia.



Cum construiesti strategii eficiente pentru a atrage
lead-uri calificate

Generarea leadurilor cuprinde o gama largd de tehnici, campanii si
strategii, in functie de platformele pe care le utilizezi pentru a atrage
clientii potentiali. De exemplu, campaniile PPC (Pay per Click) reprezinta
o modalitate eficientd de a genera leaduri. Atunci cand vrei sa lansezi
o campanie de lead generation, te poti indrepta catre platformele de
social media, precum Linkedin, Facebook, Instagram, Tik Tok sau Google.
Totodatad, poti conta si pe traficul organic, obtinut prin strategiile de social
media si SEO.

Pentru a putea filtra userii care te intereseaza, foloseste o comunicare
potrivita publicului tinta. in cazul in care nu ai definit incd un Buyer
Persona, adica portretul clientului tipic, iti recomandam sa nu omiti acest
pas Thainte de a trece la generarea leadurilor.

Acum, dupa ce ai aflatinformatiile de baza despre MQLs, este momentul sa
trecem la un alt aspect important: cum te ajuta automatizarea proceselor
de marketing sa obtii leaduri calificate si sa le transformi in clienti.




Ce avantaje ?Ei aduce
automatizarea marketingului

Digitalizarea ne-a simplificat semnificativ viata in ultimii ani: folosim
telemedicina si aplicatii prin care ne monitorizam sandtatea, reglam
temperatura de acasa sau din masinad chiar si de la distanta, programam
electrocasnicele sa curete locuinta in lipsa noastra, facem shopping online
si comunicam cu cei dragi de oriunde ne-am afla. lar acestea sunt doar
cateva exemple.

Prin urmare, nu e de mirare ca si procesele de marketing s-au automatizat,
ajutand afacerile sa fisi inteleaga mai bine clientii, sa implementeze mai
rapid campaniile si sa analizeze fara efort rezultatele obtinute in urma
acestora. Chiar si cea mai marunta actiune a potentialului client, cum ar fi
abonarea la blog, completarea unui formular sau efectuarea unei achizitii,
devine simplu de monitorizat prin utilizarea unui software de marketing
automation, precum Hubspot.

Conform Hubspot, aproximativ 70% dintre directorii din marketing folosesc
in prezent o platforma de marketing. 23% dintre acestia isi automatizeaza
livrarea de continut, cum ar fi e-mailurile de lead nurturing, postadrile de
blog sau cele pentru social media. Acestea suntin continuare scrise de un
content marketer sau un copywriter, insd pot fi programate si trimise sau
publicate in mod automat, tinand cont inclusiv de traseul pe care se afla
leadul Tn cadrul propriului sau buyer journey.
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lata ce avantaje ai atunci cand alegi sa iti automatizezi procesele de
marketing, folosind un software dedicat:

PV Cresti eficienta
ﬂﬂl]ﬂ Automatizarea marketingului te poate ajuta sa finalizezi

activitatile repetitive intr-un timp mai scurt, fara acelasi
consum de timp si efort.

Mentii interesul clientilor potentiali

Odatad ce ai captat atentia leadurilor, este necesar sa le pdstrezi
interesul prin continut relevant, livrat printr-o strategie de lead
nurturing automatizata. Platformele de marketing automation
iti permit sa tii legatura cu leadurile si sa comunici cu clientii
mult mai simplu, la scara larga. 70% dintre companiile care
folosesc o astfel de platforma considera ca beneficiul numarul
1 al tehnologiei de automatizare consta in comunicarea mai
bine directionatd.

Cresti vanzarile

Cu cat acorzi mai multa atentie leadurilor, trimitandu-le
comunicarirelevante, cu atatai mai multe sanse sd le transformi
in clienti.

Obtii un sistem superior de raportare si analiza
Automatizarea marketingului iti permite s3a revizuiesti si sa
analizezi activitatea departamentului si rezultatele obtinute
in urma fiecarei actiuni, fie ca e vorba de campanii de e-mail,
descarcarea unui ebook sau accesarea unui landing page.

@ O

Genereaza leaduri

calificate in 2024
prin HubSpot

AFLA CUM TE PUTEM AJUTA
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Care sunt practicile recomandate
pentru implementarea unei
strategii eficiente de marketing
automation

Daca te gandesti sa automatizezi si tu procesele de marketing ale
companiei - sau ai facut-o deja si nu vezi inca rezultatele dorite, avem
o surpriza pentru tine. lata o serie de tehnici care si-au dovedit deja
eficienta in strategiile de marketing automation:

Familiarizeaza-te cu buyerul tdu si cu buyer’s journey - stabileste
impreuna cu echipa de vanzari care este publicul vostru tinta. Un buyer
este o persoand imaginard, ce corespunde caracteristicilor clientilor
tai reali, permitdndu-ti sa iti adaptezi comunicarea si campaniile la
provocdrile, interesele si nevoile leadurilor. Mai departe, creeazd buyer’s
journey, adica etapele prin care transformi buyerul potential in client
fidel. Gandeste-te la campaniile si continutul care s-ar potrivi pentru
fiecare etapa.

Ofera pe website / landing page / blog un continut personalizat n
functie de buyer persona, bine structurat, astfel incat vizitatorul sa
observe rapid informatiile care l-ar putea interesa, sa isi doreasca sa se
aboneze la blog sau sa descarce materialele puse la dispozitie.

Ofera continut atractiv - potentialii tai clienti sunt bombardati in fiecare
zi cu numeroase informatii, din diverse surse. Brandurile concurente
incearca si ele sa atraga atentia, ceea ce inseamna ca trebuie sa le oferi
buyerilor motive pentru care sa te prefere. Creeaza continut captivant,
variat si interactiv: articole, postdri, ebooks, interviuri, sondaje,
infografice, video-uri. Un sondaj realizat de Wyzowl a scos in evidenta
faptul ca 81% dintre specialistii in marketing au remarcat o crestere a
vanzarilor datorita continutului video.



Implementeazd un sistem de Lead Score pentru analiza si mdsurarea
gradului de interes a leadurilor din baza ta de date

Trimite e-mailuri relevante, in functie de segmentele de marketing pe
care le definesti - dacd nu vrei ca mesajele trimise de compania ta sa
ajunga in spam-ul potentialilor clienti, trebuie sa le acorzi suficienta
atentie. Odata ce iti cunosti foarte bine publicul tintd, poti crea
comunicari convingatoare si valoroase, pe care clientii le vor citi cu
interes. Revizuieste periodic baza de date, pentru a te asigura ca fiecare
subscriber si-a dat acordul sa primeasca mailurile companiei tale si
pentru a elimina posibilele adrese necorespunzatoare.

Creeazad cu grija continutul landing page-urilor - scopul tdu este sa le
oferi potentialilor clienti o experienta captivanta si relevanta, asa ca iti
recomandam sa te asiguri ca fiecare landing page e convingator, iar
formularele sunt usor de completat. Astfel, vizitatorii vor fi dispusi sa
isi inregistreze datele pentru a primi o oferta sau acces la un anumit
material.

Integreaza sistemul de marketing automation cu CRM-ul - e important
ca sistemul de automatizare sa simplifice actiunile echipei de marketing,
iar CRM-ul sa faciliteze gestionarea leadurilor. in cazul in care cele
doua instrumente nu functioneaza bine impreuna, vei ajunge sa fti
dublezi munca. Asigura-te, prin urmare, ca platformele utilizate sunt
compatibile si pot fi usor integrate.

Construieste un proces dinamic si personalizat de lead nurturing - tine
cont de faptul ca nu toate leadurile se afla in acelasi punct din buyer’s
journey. Continutul trimis fiecarui potential client trebuie sa fie adaptat
la etapa n care se afla, astfel incat sa 1i ofere continut relevant si sa nu
forteze vanzarea.



Ce presupune automatizarea

proceselor de marketing

:;;i vanzari?

Iti doresti sa automatizezi procesele de vanzare, insa nu stii de unde sa
incepi? Asa cum ai observat, automatizarea proceselor de marketing te
poate ajuta sa atragi potentialii clienti mai simplu, mai rapid si mai eficient.

Hai sa vedem insa si cum optimizezi calatoria unui lead de la un simplu
vizitator al site-ului la client, prin cateva metode usor de aplicat:

Creeazd campanii automate de e-mail marketing pentru leaduri, dar si
pentru clientii existenti.

Stabileste un set de proceduri care sa fie cunoscute de fiecare membru
al echipei, inclusiv de oamenii nou veniti in echipa de vanzari.

incarc3 datele de contact ale clientilor intr-un CRM, pentru a avea o
baza de date centralizata, care sa poata fi accesata de departamentele
interesate.

Implementeaza un sistem de lead scoring, in cadrul caruia sa acorzi
puncte leadurilor, astfel incat sa stii cand poti apela fiecare potential
client in vederea vanzarii.

Utilizeaza un sistem de planificare pentru postarile social media,
pentru a putea crea continutul in avans si a-l programa fara efort la
data sau ora dorita.

Asigura-te ca echipa de customer service raspunde prompt la orice
solicitare eligibild a clientilor sau potentialilor clienti.

Automatizeazd mesajele trimise in cadrul campaniilor de SMS
marketing, folosind un instrument care sa iti permita sa trimiti prompt
comunicarile catre intreaga baza de date.

Digitalizeaza procesul de vanzare, astfel incat echipele de sales sa
primeasca automat datele leadurilor care au ajuns intr-un punct
favorabil.



Automatizeaza taskurile repetitive, care nu necesita actiunea manuald
unui membru al echipei.

Externalizeaza activitatile pentru care echipa ta nu are expertiza. De
exemplu, daca nu ai un specialist de e-mail marketing, poti apela la o
agentie sau un freelancer pentru a primi sprijin calificat.

Implementeaza un sistem automat de management al taskurilor, prin
care activitatile sa fie mai simplu de alocat si de monitorizat.

Pune la punct un sistem eficient de comunicare interna, astfel incat
echipele sa poata colabora fara probleme.

Foloseste un sistem automat pentru contabilitate si cheltuieli, pentru
a putea gestiona mai simplu finantele companiei.

Integreaza aplicatiile, astfel incat acestea sa comunice intre ele si sd
isi trimita informatiile necesare, n special daca folosesti o platforma
de tip CRM.

Digitalizeaza procesul de onboarding al noilor angajati, pentru ca
acestia sa poata fi cat mai rapid gata sa ajute clientii.

Utilizeaza un instrument care sa faciliteze programarea intalnirilor si
apelurilor - atat cele interne, cat si cele intre consultanti si clienti.

Trimite-le Tn mod automat un e-mail persoanelor care au abandonat
cosul de cumparaturi, dar ar putea fi interesate in continuare de
produsele companiei.

Utilizeaza un manager de parole pentru a partaja si a securiza
credentialele echipei.

Foloseste-te de avantajele oferite de inteligenta artificiald si de
instrumentele de machine learning.



|mportan1,:a alinieri
departamentelor de marketing
§i sales

Conform ghidului Moments of Trust, realizat de LinkedIn, 90% dintre
profesionistii Tn vanzari si marketing considera cd exista numeroase
puncte in care strategia, procesele, continutul si cultura interna a propriei
companii nu se aliniaza.

Atunci cand departamentele de marketing si sales nu colaboreaza in mod
corespunzdtor si nu sunt aliniate, experienta potentialilor clienti are de
suferit, iar procesul de vanzare nu oferd rezultatele scontate.

Imagineaza-ti o echipa formata din doua persoane, care lucreaza pentru
acelasi scop. Dacd membrii echipei nu comunica si nu se completeaza
reciproc prin ceea ce fac, proiectul poate esua.

Dintre liderii de vanzari si
marketing considera ca o buna
colaborare intre departamentele
de vanzari si marketing e o premisa
esentiald pentru cresterea afacerii.

Genereaza leaduri -

calificate in 2024
prin HubSpot

AFLA CUM TE PUTEM AJUTA
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Echipele de sales ignora pana la
80% din leadurile de marketing,
petrecandu-si in schimb timpul
cautand potentiali clienti de

la care nu obtin rezultate -
Marketo and ReachForce

Din contentul B2B ramane
nefolosit, deoarece temele
abordate sunt irelevante pentru
audientd - Content Marketing
Institute

Alinierea dintre sales si
marketing poate duce la o
crestere de 208% a profitului
obtinut din marketing -
Wheelhouse Advisors

Importanta alinierii intre sales si marketing reiese clar din aceste
statistici:

Dintre leadurile din marketing
nu devin niciodata clienti

din cauza ca nu se mentine
comunicarea cu fiecare
persoana interesata - HubSpot

Alinierea dintre sales si
marketing poate creste rata de
acceptare a ofertelor cu 38% -
MarketingProfs




Atunci cand echipele de marketing si vanzari din compania ta sunt
aliniate, vei observa o serie de avantaje:

&~ Ai mai multe leaduri calificate

& Echipele de sales vAnd mai mult

& Ciclul de cumpdrare dureazd mai putin, tranzactiile sunt mai rapid
incheiate

«/ Rata de retentie a clientilor creste, la fel si scorul NPS

& Odata cu procentul vanzarilor, cresc si veniturile companiei

O abordare in care marketingul si salesul lucreaza impreuna presupune
ca specialistii din ambele departamente sa fie cu adevarat centrate pe
clienti si pe nevoile acestora. Asta inseamna ca:

Departamentele au in continuare obiective
individuale, dar si comune, prin care imbunatatesc
experienta clientilor.

SLA-urile sunt convenite de comun acord si sunt
responsabilitatea ambelor departamente

Obiectivele lunare sunt revizuite cu participarea
specialistilor de marketing si sales, pentru a
identifica oportunitatile de imbunatatire.

Prin strategia noastra de inbound si prin reducerea decalajului intre
activitatea marketingului si cea a echipei de sales, am observat evolutii
majore si rezultate dovedite prin leaduri calificate, cu o crestere de 30%
a ratei de conversie de la MQL-uri la oportunitdti de vanzare.



Cum Tmbunétéi,:e:;:ti calitatea
leadurilor §i comunicarea dintre
marketing :;:i vanzari cu ajutorul

Hubspot

Asa cum ai descoperit deja, alinierea departamentelor de marketing si
sales este esentiala pentru atragerea si loializarea clientilor. Totodata,
cele doua departamente trebuie sa colaboreze cu echipele de customer
service, care sunt de obicei prima linie intre client si companie. Cum poti
face Insa pentru ca toate echipele sa aiba un flow unitar, o baza de date
comuna si posibilitatea de a urmari traseul si informatiile clientilor, astfel
Tncat sa le acorde tratamentul potrivit? Poate parea complicat, dar daca
folosesti o platforma ca Hubspot, lucrurile devin mult mai simple!

Hubspot oferd o solutie integratd pentru managementul prospectilor, al
clientilor si al tuturor activitatilor de marketing, vanzari si service, intr-un
singur loc. Platforma combina instrumentele puternice de automatizare
a marketingului, vanzarilor si serviciilor, pentru a te ajuta sa gestionezi
relatiile cu clientii intr-un mod eficient si sa maximizezi valoarea acestora
pe parcursul intregului ciclu de viata al clientilor.
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De ce merita sa folosesti Hubspot?

o

&

Controlezi traseul

Poti controla mai simplu traseul fiecdrui client, de la prima
interactiune cu leadul, pana la transformarea sa in client si
mai departe.

Informatie centralizata

Toate informatiile esentiale despre leaduri si clienti sunt
intr-un singur loc. Echipele de marketing, sales si customer
service pot avea acces la acestea, in functie de specificul
activitatii lor.

Continut relevant si audienta potrivita

Ai posibilitatea sa creezi si sd impartdsesti continut relevant,
cu audienta potrivitd, astfel incat sa obtii leadurile potrivite
pentru vanzari si sa le convertesti in clienti.

Transofrmi clienti in ambasadori

Publicul tau tinta are parte de cea mai buna experienta, ceea
ce te ajuta sa transformi clientii Tn ambasadori de brand, o
extensie a echipei tale de vanzari.

Servicii complete

Un software CRM complet de inbound marketing, vanzari
si servicii este un sprijin pentru orice companie care doreste
sa se dezvolte strategic si sustenabil, prin automatizarea
proceselor intr-un singur loc.

Rapoarte complexe

Ai acces la rapoarte complexe, dar usor de analizat,
monitorizezi SQLs si MQLs, observi cat de mult interes
acorda clientii fiecarui e-mail pe care il trimiti, ce rezultate au
postadrile din social media si de pe blog.

Odata ce informatiile clientilor sunt integrate in Hubspot, este extrem de
simplu si intuitiv ca echipa de marketing sa creeze campanii bine tintite,
in functie de stadiul la care se afl3 fiecare lead, iar apoi sd interpreteze
rezultatele. Astfel, scoringul leadurilor devine si el usor de realizat, iar
clientul potential poate ajunge de la marketing la sales, adica de la stadiul
de SQL la cel de MQL n mod automat, fara procese inutile, pierderi de
timp sau confuzii.



Stlal ca?

Hubspot CMS Hub este singurul CMS care
ofera continut personalizat in functie de
informatiile din database.

Hubspot Marketing Hub iti ofera toate
toolurile necesare desfasurarii activitatilor de
marketing si a captdrii de lead-uri calificate
pentru vanzari in acelasi loc - social media,
ads accounts, email marketing, forms, CTAs,
SEO, analytics, lead nurturing, lead scoring,
reports etc.

Hubspot Sales defineste si automatizeaza
pipeline-ul de vanzari cu functionalitati
precum notificari interne personalizate,
template-uri, secvente de emailuri automate,
informatii personalizate despre potentialii
clienti, lead-uri de marketing in timp real etc.

Hubspot Service preia automat deal-urile de
sales transformate in clienti si automatizeaza
procesul de onboarding, chestionarele de
satisfactie cu secvente automate in functie de
feedback, customer nurturingul si multe altele,
pentru a fideliza clientii si a-i transforma fin
brand ambassadors.

Hubspot Operations permite integrarea cu
alte tooluri necesare activitatii tale, pentru
a avea toate datele in acelasi loc, rapoarte
personalizate, pentru a avea o viziune de
ansamblu a tuturor operatiunilor cu clientii, a
performantei echipelor si multe altele.



Cum te poate ajuta Beans
United sa deﬁne:;:ti strategia de
|<iad gineratlo.n pr.m Hubspot si
sa obEu leaduri calificate

Suntem prima agentie partener Hubspot in Romania, iar pasiunea pentru
ceea ce facem si dezvoltarea continua ne definesc. Ne straduim sa fim
mereu la curent cu tot ceea ce inseamna inbound marketing si procesele
Hubspot, astfel incat sa-ti oferim cele mai bune solutii pentru afacerea ta.
Mai mult, suntem acreditati de Hubspot pentru a sustine traininguri la cel
mai Tnalt nivel.

De-a lungul celor peste 8 ani de experientd, am creat si imbunatatit
constant un program de lead generation bazat pe metodologia HubSpot
de inbound marketing, adaptat pietei locale si ajustat pentru fiecare client
n parte.

in programul nostru, tehnologia HubSpot se imbina cu know how-ul si
competentele fiecarui membru al echipei:

S5 LEAD GENERATION STRATEGY GROWTH DRIVEN DESIGN
CONTENT MARKETING EZ sociAL MEDIA SEO

= [Fo=]
52 E-MAIL MARKETING COS DEVELOPMENT PPC



Suntem aldturi de clientii nostri inca din primul moment al calatoriei,
ajutandu-i sd instaleze si sa utilizeze instrumentele Hubspot, oferindu-le
training si sprijin constant. Pentru a obtine lead-uri cu adevarat calificate,
planificam campaniile iImpreuna cu echipa de marketing a fiecarei companii
si implicand totodatd departamentul de sales, inclusiv in etapa de creare
a buyer persona.

Clientii cu care lucram obtin de
2,5X mai multe lead-uri odata
ce aplica programul nostru de
marketing

Daca alegi sa lucrezi cu noi, te vom ajuta sa iti definesti profilul clientului
potential (Buyer persona), vom crea traseul acestuia (Buyer’s Journey) si
vom valida impreuna cu tine continutul si campaniile prin care sa atragem
vizitatori, sa ii transformam in leaduri calificate si sa@ avansam cu acestia
pana in etapa n care sunt pregatiti sa fie contactati de sales. Nu ne oprim
aici, pentru cd te vom ajuta si cu zona de customer nurturing, odata ce
leadurile tale au convertit si au devenit clienti.

Fiecare etapa din procesul de lead generation conturat de noi e esentiala
pentru generarea de rezultate si totul porneste de la intelegerea
companiei tale, a produselor si serviciilor pe care le oferi si a publicului
caruia te adresezi. De aceea, suntem constant alaturi de tine cu:

Set-up si strategie
@ Iti cunoastem 1n profunzime business-ul, stabilim directiile

strategice si setam partea tehnica si administrativa.

Executie si implementare a campaniilor

Dezvoltdm si implementdm campanii pentru a obtine
rezultatele de marketing promise. Iti oferim status saptdmanal
si lunar



In aceasta imagine poti vedea un exemplu de program de inbound
marketing, insa e bine sa stii ca programul fiecarei companii cu care lucram
poate fi personalizat in functie de specificul si nevoile acesteia:

Contacts ~ Conversations ~ Marketing ~ Sales « Service « Automation ~ Reports

. > +Add
< Contacts Actions ~ Expandall | Collapse all Deals (0}

Activity Notes Emails Calls Tasks Meetings

Brian Halligan > Company (1)

CEO at HubSpot, Inc.

bh@hubspot.com @ Filter by: Filter activity (18/20) ~  All users ~ Q, > Tickets (0) + Add

= L+ 8 (& Upcoming >  Attachments (0) Add ~

Nete Email  Call Log Task Meat A .
> Meeting - Cupcake creator demo by Elise Beck Jun 12,2021 at 8:00 PM EDT

> Playbooks (0) Create
Hey guys, looking forward to taking a tour of the extra tasty cupcake
¥ About this contact factory tomorrow. »  List memberships Manage
Email
bh@hubspot.com » Task assigned to Elise Beck 9 Overdue: Jun 9, 2021 at 8:00 PM EDT

(O) Follow up with Brian

Phone number

June 2021

Contact owner

Last contacted » Call from Elise Beck Jun'9, 2021 at 8:00 PM EDT




Studiu de caz:
RE/MAX Romania

Ce sunt leadurile calificate si de ce sunt importante
pentru compania ta?

Un lead calificat din punct de vedere al marketingului (MQL - Marketing
Qualified Lead) este acel client potential care si-a manifestat interesul
pentru brand sau pentru materialele informative puse la dispozitie de
companie, oferindu-si datele personale prin diferite metode, cum ar fi
completarea unui formular de pe website/blog. Persoana respectiva nu se
transforma in 100% din cazuriin client, deoarece interesul nu este egal cu
decizia clara de a accepta o ofertd. Totusi, un lead calificat din marketing
are sanse crescute de a achizitiona produsele sau serviciile companiei.

Industrie: Imobiliare

Marimea companiei: Intreprindere

Locatia: Romania

Use Case: Cresterea traficului, Cresterea numarului de lead-uri, Parteneri
de solutii Inbound Marketing, Cresterea vanzarilor, Imbunatdtirea
managementului contactelor, Integrarea datelor companiei, Integrari,

Alinierea vanzarilor si marketingului

Produse: Marketing Hub Professional, Legacy Sales Hub Professional,
CMS Hub

100% 110%

Mai multe e-mailuri Mai multe deal-uri
automatizate

24% 100%

Crestere a numadrului de clienti Mai multa transparentad si viteza




in 2017, RE/MAX era in ciutarea unui partener de marketing pe termen
lung, care sa contribuie la dezvoltarea retelei de francize imobiliare din
Romania, prin generarea de lead-uri de vanzari calificate.

in urma inceperii parteneriatului cu Beans United si a implementarii
HubSpot, RE/MAX a aplicat o strategie de inbound marketing, cu tactici
personalizate pe tot parcursul “buyer’s journey”, pentru a achizitiona noi
clienti si pentru a atinge obiectivele de generare de lead-uri, cresterea
traficului si alinierea activitdtilor de marketing si vanzari.

©
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Achizitionarea clientilor

Plan de generare de lead-uri, campanii PPC, A/B testing
pentru landing pages personalizate, smart content rules
pentru landing pages si e-mail-uri, CTA-uri.

Cresterea traficului
SEO, Blog

Strategie de lead nurturing si gestionarea fluxurilor de lucru
Email nurturing pe termen lung pentru contactele aflate in
etapa de awareness

Lead scoring

Pentru identificarea contactelor care nu au progresat inca prin
palnia de marketing, cu scopul de a le converti in lead-uri
calificate de vanzari.




Campanii de inbound marketing pentru generarea de
lead-uri

Pentru a atrage potentiali antreprenori sa investeasca in franciza RE/MAX,
am propus si implementat campanii de inbound marketing, pornind de la
principalele nevoi (“pain points”) ale Buyer Personas identificate pentru
RE/MAX. Am creat continut premium ce poate fi descarcat (eBooks,
Video, Studii de cercetare de piatd) si care se adreseaza diferitelor etape
ale pélniei de vanzari, promovandu-le in randul unor audiente specifice
prin campanii PPC.

Potentialii cumpardtori au ajuns pe landing pages create in HubSpot si
au dat click pe Call-to-Actions specifice, pentru a descarca materialele
premium, care le oferd rdspunsuri pentru nevoile lorin etapa de Awareness.

Ulterior, lead-urile au fost targetate prin anunturi de remarketing cu o
oferta “bottom of the funnel”, axata pe conversie. Lead-urile care au
descarcat continutul premium au fost inscrise intr-un flow dedicat de lead
nurturing, prin utilizarea HubSpot workflows. Astfel, au primit o serie de
e-mailuri concepute pentru a-i muta in etapa de Consideration/Close.

Pentrutransferuldelamarketing, lavanzari,amfolosit HubSpot Workflows
si notificdri interne, pentru a stabili un “deal owner” corespunzdtor. Atunci
cand un lead de marketing este trimis in CRM-ul de vanzari, persoana de
vanzari este notificatd si are toate informatiile necesare pentru a realiza o
vénzare corespunzatoare.

Rapoarte Pentru raportari, folosim datele de pe site, de pe
personalizate landing pages ale campaniilor si din social media.

Exemple de rapoarte Funnel de tranzactii de franciza, Date privind
tranzactile de franciza si scoruri, Sursa de
tranzactii de franciza, Stadiul tranzactiilor de
franciza, Motive pierdute pentru tranzactii
pierdute inchise, Integrari HubSpot, Whatsapp,
Zoom, Survey MonkeyTypeform



Alte activitati @ Integrare in social media (Facebook, Linkedin,

cu HubSpot Google, Youtube, Instagram), pentru
postarea, analiza, monitorizarea si rezultatele
reclamelor.

@ Optimizarea proceselor de marketing - vanzari
in curs de desfasurare

9 Intretinerea continu3 a contului HubSpot

lata ce spune clientul nostru despre colaborarea cu Beans United:

“Parteneriatul cu Andreea Moisa si echipa Beans United a fost cea
mai buna alegere pentru dezvoltarea si implementarea strategiei
de marketing online RE/MAX. Pe parcursul celor aproape 6 ani de
colaborare, echipa Beans United a dat dovada de profesionalism,
eficienta si promptitudine, indiferent de provocarile intdmpinate.
Acestea sunt motivele pentru care o recomand oricui isi doreste sa
aiba rezultate cu adevarat notabile.”

Ecaterina Rosca
Chief Marketing Of;ﬁcer,
RE/MAX ROMANIA




Hai sa ne cunoa§tem!

~

ti doresti sa cresti numarul leadurilor calificate?

Q)

& Vrei sd obtii o aliniere mai buna intre echipele de marketing si vanzari?

&~ Este Hubspot un tool potrivit pentru compania ta?

Specialistii Beans United iti stau la dispozitie,
cu resursele si know how-ul de care ai nevoie
pentru a trece la urmatorul nivel!

SOLICITA O SEDINTA DE CONSULTANTA



https://www.beans-united.ro/confirmare-hubspot-meeting-liana-cuta

