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WYZSZY POZIOM
MARKETINGU

Lead do Leada

a bedzie... wielki sukces
kampanii Linkedin Ads dla
klienta miedzynarodowego!




Wstep

Realizowana dla Forum Media Group
kampania Linkedin Ads wygenerowata setki
bardzo wysokiej jakosci leadéw. Pozyskane
kontakty dotyczyty obszaru M&A - byty to
wigc osoby gotowe na sprzedaz swojej
firmy. Juz jedna taka udana transakcja
wygenerowataby dla Forum Media Group

zyski liczone w milionach ztotych!

—>

Dowiedz sig, dlaczego Linkedin Ads
jest najlepszym sposobem dotarcia

do kontaktow biznesowych oraz w

jaki sposob poprowadziliSmy

wspoélnie z klientem kampanie
reklamowq, ktéra zakonczyta sie

wielkim sukcesem.




O kliencie

Forum Media Group (FMG) jest migdzynarodowq firmg
medialng i jednym 2z najwigkszych wydawnictw
specjalistycznych w Niemczech. W 2020 roku Grupa
osiggneta roczng sprzedaz na poziomie okoto 94 milionéw
euro i obecnie zatrudnia prawie 1100 oséb w Europie, Azji,
Ameryce Poétnocnej i Australii. Firma koncentruje sie na
dostarczaniu informaciji istotnych  dla klientow
biznesowych, na szkoleniaoch zawodowych, a takze
czasopismach, publikacjach tematycznych i wydarzeniach

dla klientdw kohcowych.



O kliencie

Nasza wspdtpraca rozpoczeta sie w lutym
2020 roku i wcigz trwa! FMG zwrécito sie do
nas z potrzebq wsparcia w pozyskiwaniu
leadow za pomocq kampanii Linkedin
Ads w obszarze M&A z krajow catego
Swiata - m.in. z USA, Wielkiej Brytanii,
Kanady, Francji, Hiszpanii, Austrii, Niemiec,
Skandynawii, Rumunii, Stowacji czy Czech.
M&A to skrét od “Mergers and
Acquisitions”, czyli w dostownym

ttumaczeniu “fuzje i przejecia”.



O kliencie

Priorytetem dla Forum Media Group byto prowadzenie dziatan
z obszaru M&A, polegajgcych na poszukiwaniu firm
medialnych/rodzinnych, zainteresowanych naturaing
sukcesjg i spelniajgcych $§ciSle okresSlone warunki.
Wyrdznikiem FMG jest wysoko rozwinigta kultura organizacyjna i
wyznawane wartosci, oparte o zasady sprawiedliwej
wspotpracy. Kupujgc firme zainteresowang naturalng sukcesjq,
Forum Media Group nie zmienia lokalnych branddw, nie zwalnia
jej pracownikdbw oraz wspodtpracuje z bytymi witascicielami,
ktérzy zazwyczaj stajg sie udziatowcami mniejszosciowymi.
Spoétka w ten sposbdb pokazuje szacunek dla przejetej firmy oraz

osb6b zaangazowanych w jej dotychczasowy rozwd;.




Wyzwania

W momencie nawigzania kontaktu z
naszq agencjg, FMG nie korzystato
wczesniej z kampanii Linkedin Ads. Jak
juz wspomnieliSmy, wyznaczonym
celem dziatah 4PEOPLE byio
dostarczenie leadéw z obszaru M&A z

réznych krajow.

—

Do momentu startu kampanii, w FMG
pozyskiwat takich klientdbw dedykowany
pracownik, wytgcznie korzystajgc z zalet
kontaktu bezposredniego (telefony, e-maile
i rozmowy online). Firmy potencjalnie
zainteresowane wspotpracq oraz dane
kontaktowe do osé6b decyzyjnych
wyszukiwat poprzez reczny research, co

byto czasochionne.



Wyzwania

Najwiekszg trudnoScig w procesie pozyskiwania
leaddw byto spetnienie przez firme zainteresowang
naturalng sukcesjg bardzo konkretnych kryteridw,
aby zostata ona uwzgledniona przez FMG jako

potencjalny partner do wspbtpracy.

Wyzwaniem byta wigc odpowiednia optymalizacja
kampanii oraz tresci komunikatu reklamowego.
Bez tego istniato ryzyko, ze nie uda si¢ pozyskac

zaktadanej liczby wartosciowych leadow.




Rozwigzania

Dziatania rozpoczeliSmy wigc od kilku spotkah z klientem, aby lepiegj
zrozumie€ dotychczasowy model pozyskiwania leaddw przez FMG w

obszarze M&A - a w rezultacie moc precyzyjnie zidentyfikowac potrzeby.

To pozwolito nam okresli¢ strategie pozyskiwania leadéw za

pomocqg kampanii Linkedin Ads. PrzeprowadziliSmy wiele ( X
testow A/B na réznych rynkach i na podstawie wynikéw
analizy wskazalismy, ze najefektywniejszym
rozwigzaniem bedzie wykorzystanie formatow Message

Ads oraz tresci sponsorowanych.




Rozwigzania

W trakcie testow oraz wtasciwej kampanii opracowaliSmy tresciwy i
czytelny komunikat reklomowy - jego celem byto ograniczenie
kontaktu ze strony osbb, ktére byty zainteresowane naturalng
sukcesjq, ale nie spetniaty kryteriow FMG. Przetozyto sie to na wyzszy
koszt pozyskania leada, natomiast gdy juz go pozyskaliSmy, byt on
bardzo wartosciowy dla klienta - tzw. gorgcy lead. Warto
zaznaczy€, ze leadem byta osoba chetna do sprzedazy firmy, wiec
transakcje opiewaty na kwoty liczone w setkach lub milionach
ztotych. W poréwnaniu z takimi stawkami wyzszy koszt pozyskania
leada byt tak naprawde bardzo niski, analizujgc potencjalny zysk

dla Forum Media Group.



Efekty

Efekty naszej pracy obrazujg sukces catej kampanii - pozyskaliSmy dla klienta w kréotkim czasie setki
bardzo wysokiej jakosci leadéw z réznych krajow. Kluczem do sukcesu byta ciggta optymalizacja
kampanii. W trakcie jej trwania zmieniliSmy naszq grupe docelowq - z witascicieli firm na posrednikéw
specjalizujgcych w obszarze M&A. To przetozyto sie zardbwno na wzrost CPL, jak i przede wszystkim na wyzszqg

jokos¢ leadéw, poniewaz precyzyjnie trafiali§my do naszej grupy docelowej. Swiadczq o tym statystyki:

Sredni procentowy wspétczynnik otwaré Wspbtczynnik wypetnienia otwartych
wiadomosci Message Ads: formularzy leadowych:

66,32% 44,74% |7




Efekty

Lepiej niz same dane obrazuje to sytuacja klienta -
dostarczyliSmy tak wiele wartosciowych leadéw,
ze w konsekwencji zdecydowali§my sie wraz z FMG
o.. chwilowym zawieszeniu kampanii. Powod?
Osoby decyzyjne w Forum Media Group potrzebujqg
czasu, aby doprowadzi¢ do kohca procesy kontaktu

i realizacji transakcji z pozyskanymi juz leadami.




Podsumowadnie

Niezwykle istotnym czynnikiem w catym procesie
byto doswiadczenie klienta i know-how w
obszarze M&A. Jego wskazébwki i znajomos¢
grupy docelowej, w potgczeniu z naszqg wiedzg
odno$nie prowadzenia i optymalizaciji kampanii
Linkedin Ads spowodowaty, ze wspdlnie
osiggneliSmy tak dobre wyniki. Jest to modelowy
przyktad, ze dobra wspobtpraca na linii klient -
agencja marketingowa jest przepisem na sukces

w dziataniach marketingu internetowego.
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Jest to modelowy przykiad,

ze dobra wspétpraca na
linii klient
- agencja marketingowa




