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Agenda
Marketing automation - co to jest? 

Jak działa automatyzacja marketingu i sprzedaży w firmie?

Marketing automation a CRM? 

Co daje automatyzacja marketingu i sprzedaży? 

Jak wykorzystać automatyzację, aby zdobyć klienta? 

Historie sukcesu marketing automation 

Q&A



Metodologia inbound marketingu

Reklamy

ZAANGAŻUJ



Marketing automation 

to zastępowanie wybranych działań tradycyjnie wykonywanych przez 

osoby z działów marketingu, sprzedaży czy wsparcia klienta przez 
technologię umożliwiająca automatyzację. 


Dzięki wykorzystaniu odpowiedniego oprogramowania (jak np. Hubspot) obejmującego szereg 
narzędzi, można zaprojektować i aktywować ścieżki automatyzacji.



odwiedzających Twoją stronę nie jest gotowych, aby kupić

96%





Jak działa automatyzacja marketingu?

Trigger (wyzwalacz) 

Akcja 

Cel 



Workflow

Seria zautomatyzowanych 
akcji, których „wyzwalaczem” 
jest określone zachowanie 
użytkownika np. na stronie, 
lub jego informacje w CRM



Sekwencje

Sekwencje wysyłają 
automatyczne e-maile z 
połączonej skrzynki odbiorczej. 


Sekwencja to seria oddalonych 
w czasie wiadomości e-mail 
(e-maili sprzedażowych) do 
kontaktów oraz zadań (tasków) 
dla sprzedawców.



Marketing automation w firmie!

Co mogę zautomatyzować?

MARKETING

Generowanie leadów

Lead nurturing

Kampanie e-mail marketingu

Social media marketing

Komunikacja poprzez chat

Inteligentne treści

Zarządzanie zadaniami

Przekazanie leadów do 
przedstawiciela / działu sprzedaży

SPRZEDAŻ

Komunikacja e-mail sprzedażowa

Umawianie spotkań

Statusy lead’ów

Zmiana etapu deal’ów

Przypisanie i rotacja leadów między 
przedstawicielami

Zarządzanie zadaniami

Up-selling i cross-selling




CRM + Marketing automation

Zarządzanie kontaktami

Wielokanałowa komunikacja

Zarządzanie lejkiem sprzedażowym

Buyer persony

Lead scoring + predictive lead scoring

Sekwencje

Workflow’y

Połączenie oraz mierzenie marketingu 
i sprzedaży



Wszystko w jednym miejscu

CRM

Automatyzacja marketingu i sprzedaży

Content marketingu

Kampanii reklamowych

Raportowanie (ruchu do strony, 
marketingu - kampanii, proecesu 
sprzedaży, działań / zadań 
wewnętrznych)



Korzyści 

z marketing automation

Oszczędza czas i 
pieniądze

Poprawia 
doświadczenia 

klienta

Skraca cykl 
sprzedaży

Zwiększa 
konwersję 

leadów

Zwiększa 
Customer Lifetime 

Value

Buduje zaufanie 

i lojalność klientów



zetknięć danej osoby z contentem firmy lub marki

Aby wygenerować wartościowy lead sprzedażowy trzeba

6-8



Lead nurturing
Proces edukowania i budowania relacji z potencjalnymi klientami, 


mający na celu sprzedanie im usług /produktów, gdy będą na to gotowi.


Lead nurturing wykorzystuje narzędzia do automatyzacji, które pomagają podjąć 
konkretne działania, kierując wysiłki marketingowe do określonego celu.




Nurturing leadów

po pierwszej konwersji 
po pobraniu contentu (np. checklisty / ebooka) 
po subskrypcji bloga 
po zapytaniu o trial / demo 

ponowne zaangażowanie

Nurturing  
klientów

Nowych klientów 
Istniejących klientów



Success stories
Realne przykłady, wymierne rezultaty



Wydawnictwo edukacyjne
Wzrost przychodu i liczby transakcji z Google Ads, 


ROAS (zwrot z nakładów reklamowych) 

wzrósł w ciągu 1.5 roku współpracy do


895%



Software house
Kampania lead nurturing oparta o sekwencje e-maili po targach 

z open rate na poziomie 66% oraz konwersją z leada na klienta 


6,7%



Szkoła językowa
Po wdrożeniu Hubspot Growth Suite Starter 


oraz kampanii sekwencji e-maili - konwersja leadów 

pozyskanych z reklam Google Ads 


kierujących do landing page wzrosła o


141%



Pytania?



Dziękuję


