
Account-based marketing

сфокусированная поддержка отдела продаж в 
привлечении и развитии целевых заказчиков

Онлайн-встреча ИТ-маркетологов GlobalCIO



«Старая школа» b2b маркетинга



Входящая лидогенерация - «новая школа» b2b маркетинга



Входящая лидогенерация

индивидуум лид MQL/SAL SQL Opp Клиент

КП
Переговоры
Спецификации
Тендеры

SEM & SEO
РСЯ & КМС
Контекст
Ретаргетинг
Конференции
Соц.. Сети
Эл. СМИ

Вебинары
E-mail 
маркетинг
Ремаркетинг

Звонки
Демо
E-mail 
маркетинг

Звонки
Встречи
Директ мейл
1:1 ивенты
Реклама

Маркетинг Pre-sale Продажи



Входящая лидогенерация – кейс Boon Edam



ABM-маркетинг в действии





Входящая лидогенерация: зона конфликта

MQL/SAL

Звонки
Демо
E-mail 
маркетинг

SQLSQL

Зона конфликта

- Маркетинг сфокусирован на 
количестве лидов, а не качестве

- Путь принятия решения 
воспринимается, как прямая 

- «Перебрасывание лидов через 
забор»



Account-based marketing – Маркетинг ключевых клиентов

1-10 целевых 
клиентов

10-50 целевых 
клиентов

50-500 целевых 
клиентов





Идейное лидерство 



Программатик ABM (один-ко-многим)



Account-based marketing – Маркетинг ключевых клиентов

ICP Enriched MQA Opp Клиент

Прогрев: 
касания в 
соцсетях, 
реклама, 
аутрич

Взращивание: 
Звонки
Демо
Директ мейл
E-mail
Реклама

Продажа
КП
Переговоры
Спецификации
Тендеры

Вовлечение
Встречи  
Звонки
1:1 ивенты

Маркетинг + Продажи



MQL vs. MQA: что предпочтёт отдел продаж?

MQL MQA



Сдвоенная воронка от Rollworks®

______________________________      входящая лидогенерация

_  account-based

SEM & SEO
РСЯ & КМС

Контекст
Ретаргетинг
Конференции

Соц. сети
Эл. СМИ

E-mail
Директ мейл

1:1 ивенты
Реклама



Выбор целевых клиентов

ICP



Факторы для определения профиля идеального клиента

Демографические
Размер компании 
Сектор рынка
Локация

Структурные
Владельцы
Позиция на рынке
Дополняющие технологии

Поведенческие 
Процесс принятия решения
Стремление к инновациям
Культурное соответствие

Наличие катализаторов решений (чемпиона, коуча)

Ситуационные
Перемены в руководстве
Анонсы запусков
Изменения на рынке

Степень вовлечения или намерение
Демонстрация намерения
Время вовлечения
RFM



Профилирование: обогащение 
данными и прогрев

Enriched



Разведка: профилирование клиента



Матрица возможностей

Наши предложения
Взрывной 
рост

Развитие 
сотрудников

Портфель и 
каналы

Партнёры
Value added 
services 

Цифровая 
трансформац
ия

SAP Success Factors

SAP CX Sales

SAP CX Marketing

SAP Analytics Cloud

Нужен партнер?
нет нет нет нет нет нет



Взращивание 
целевых клиентов

MQA



Самый важный контент



Персонализация ценностных предложений и контента



Доносим идеологию кусочками



Вовлечение 
целевых клиентов

Opp



Самые эффективные тактики и точки касания

Тип ABM Стратегический ABM ABM Лайт ABM Программатик

Глубина 
персонализации 

контента

адаптирован на 100% под
конкретного ЛПР и его компанию

адаптирован на
10-15% под компанию

адаптирован под микросегмент 
рынка 

Каналы: онлайн / офлайн 50% онлайн / 50% офлайн 70% онлайн / 30% офлайн 80% онлайн / 20% офлайн

стратегические сессии идейного 
лидерства / дни инноваций и 

технологий

встречи / мероприятия под 
целевых ЛПР

эл. письмо / цепочки писем

программы развития отношений 
«наш директор – их директор»

эл. письмо / цепочки писем
таргетированная реклама / 

ретаргетинг

встречи / мероприятия под 
целевых ЛПР

стратегические сессии идейного 
лидерства / дни инноваций и 

технологий
реклама и продажи через соцсети

физический директ мейл реклама и продажи через соцсети
вебинары и виртуальные 

мероприятия

реклама и продажи через соцсети
программы развития отношений 

«наш директор – их директор»
поисковая реклама

эл. письмо / цепочки писем
таргетированная реклама / 

ретаргетинг
встречи / мероприятия под 

целевых ЛПР

Лучшие тактики



Buyer enablement

Аргументационные материалы для коуча

ROI бенчмарки
Сравнение с конкурентами
Калькулятор
Алгоритм или итоги диагностики
Симулятор
Лучшие практики/кейсы
Характеристики нашего решения
Записи демо/воркшопов
Отзывы 
Шаблон письма/презентации



Новый императив измерения эффективности маркетинга

Воронка b2b продаж от SiriusDecisions®



Пример запуска пилотного проекта для кластерного ABM (один-к-нескольким)

Устав ABMсоздан
Проведено исследование

Месяц 1

Месяц 2

Месяц 3

Месяц 4

Месяц 5

Месяц 6

Разработка плана ABM и 
его «продажа» в нашей 

компании

Динамические посадочные 
страницы под 

персонализированный контент

Дистрибуция  контента 
идейного лидерства через 
креативные точки касаний

Построение отношений на 
уровне менеджмента

Детальные переговоры и 
заведённые сделки в CRM

Метрика успеха: 
заведённые 

сделки в CRM 
(opportunities)

План готов Выстраиваем репутацию и отношения Сумма сделок в воронке



Демонстрируем прогресс в Кластерном ABM



Кейс Стратегический ABM NetApp Россия



Скидка 15% для слушателей. Напишите письмо am@abm-expert.ru

mailto:am@abm-expert.ru

