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Dlaczego digital
marketing tak zyskat
na znaczeniu w
sprzedazy B2B?

@

90% 61%

...Bo zmienit sie
Sposob
podejmowania
decyzji w firmach

=3
58%

Transakcji B2B
Zaczyna sie w
Internecie

Decydentow nie
odpowiada na cold
calling i cold mailing

Wykorzystuje media
spotecznosciowe w
researchu

Grow Consulting

57%

Zaawansowania
procesu zakupowego
przy pierwszym
spotkaniu z
handlowcem



Reduced Time to Influence Customers

Time Spent on Key Buying Activities

Percentage of Time
Klienci wiecej czasu
spedzaja na
Sa modzielnym You are here |—
| 1?%
poszukiwaniu petentinl Supplicr

informacji niz na
rozmowach z

handlowcami

n =750 B2B buyers
Source: CEB 2017 Digital B2B Buyer Survey




Zaufanie - najwazniejsza waluta

w sprzedazy B2B




DANIEL
KAHNEMAN

sy PUtapki Myslenia”




Najlepsze rozwiazanie - Zwrot z inwestycji

Jakosc vs cena Dopasowane do
organizacji




Bezpieczne rozwigzanie

Drogie - i dobrze

Moje znaczenie wzrosnie

Najlepsi to juz maja

Wejdziemy do elity

Bede robit to co lubie

Zamiast tabelek bede prowadzit
prezentacje na ptatnych konferencjach




Abraham




Bede robit to co lubie

SAMOREALIZACJA Zamiast tabelek bede prowadzit
prezentacje na ptatnych konferencjach
Drogie - i dobrze
UZNANIE
Moje znaczenie wzrosnie
. o Najlepsi to juz maja
PRZYNALEZNOSC

Wejdziemy do elity

) Bezpieczne rozwigzanie
BEZPIECZENSTWO

Nikt mnie za to nie wyrzuci z pracy.

Piramida Maslova
w decyzjach zakupowych B2B




ZAUFANIE

CHRONI MARZE




Dlaczego content przycigga leady?

« Jest stale dostepny, pracuje 24/h
« Buduje wiarygodnosc

« Utatwia samodzielng edukacje
* Pozycjonuje w internecie

« Kwalifikuje leady

Przyspiesza prace handlowcow



Handlowcy nie korzystajg z tresci

Marketerow Sprzedawcow

Nie uzywa tych

0 B2B skupia sie na 0
9 0 /0 tworzeniu tresci jako 8 0 /0 materiatéw bo uwaza

strategii generowania je za bezuzyteczne w

leadow sprzedazy




Rola tresci




Zaprojektuj Twoj proces - 4P

« Matryca Tresci e Dobor formatow « Pozycjonowanie o Zasieg
e Buyer Persona e Dobor , o Aktywna e Konwersja
« Kalendarz tresci ekspertow e Ptatna e Leady

e Reformatowanie




1. PLANOWANIE




Budowanie przekazow, nastawionych

GTC)\/\?9 na generowanie leadow

sprzedazowych

problemu dostawcy Adopcja
Zebranie najlepszych rozwigzan Wewnetrzny konsensus co do E
mojego problemu. wyboru. Przekonanie CIO, CFO,

Zaprezentowanie zarzgdowi i CTO

zielone Swiatto do dziatania.

Zadanie Zadanie

Budzet na rozwigzanie — Petne wykorzystanie
business case rozwigzania.

Z czego wynikaja moje Brief, Specyfikacja przetargowa, - Wykazanie efektow

problemy? Czy inni tez je maja? zapytanie ofertowe biznesowych.

Czy sg dostepne rozwigzania N . . Docenienie, widocznos¢.
Poszukiwanie egocjacje

rozwigzan i wybor dostawcy

Zadanie

Zrozumienie




ZAPISUJ PYTANIA

KLIENTOW
| ODPOWIEDZ NA NIE




THE NEW RULES SERIES /o5, 5y DAVID MEERMAN SCOTT

ADELE REYVYEIESES

PRIORITY DECISION PERCEIVED BUYER'S
INITIATIVES CRITERIA BARRIERS JOURNEY

How to GAIN INSIGHT into

BUYER PERSONA

YOUR CUSTOMER’'S EXPECTATIONS,

ALIGN YOUR MARKETING STRATEGIES, S N T
and WIN MORE BUSINESS wné e gt




2. Produkcja




Jak « Nie zmuszaj do pisania - nagraj wypowiedz
» Alokuj czas na tworzenie tresci - nie ,,przy

wspotpracowac okazji”
Z ekspertami »
WeWﬂQtrZI’\yml?  Zawsze podpisuj autorow

e Promuj autorow w mediach
spotecznosciowych




JAK DOBRAC
KANAL | FORMAT




DLACZEGO WEBINARY
GENERUJA LEADY

SKONDENSOWANA WIEDZA

Przyspiesza proces decyzyjny

KWALIFIKACJA LEADA

Inwestycja czasu, samodzielna weryfikacja

03 EKSPERCKOSC

Potwierdzenie wiedzy prowadzgcego

04 INTERAKCJE

Analiza potrzeb, propozycja kolejnego kroku




JAK WYKORZYSTAC WEBINARIUM

Webinar na zyczenie

Dostepny w catosci
Mozliwos¢ pozyskiwania danych

Audio - podcast

Jezeli nie odwotujesz sie do zawartosci
ekranu. Zadbaj o dzwiek.

Odpowiedzi na pytania

Seria krotkich materiatdw video.
Seria postow w social mediach

Fragmenty video

Dostepne na YT lub w postach SM
Do dyspozycji handlowcow

Ok 50 tys. znakdéw z godzinnego
webinaru. Wymaga transkrypcji i
redakcji.

Wykorzystanie slajdow

Osadzanie na LN. Publikacja na
SlideShare. Slajdy jako grafiki i
infografiki.

Grow®

Consulting



3. Promocja tresci




Strategie promocji tresci

Pozycjonowanie

 Dtugofalowa
o Efekt kuli snieznej
e Pillar Pages

Aktywna Promocja

« Social Media

e Listy adresowe
« Blogi goscinne
e Quora

Handlowcy

e Najczestsze pytania
» Kwalifikacja - na bazie konsumpcji materiatu

« Social Selling
e Przyspieszanie procesu decyzyjnego

Grow?

Consulting



Tresci jako narzedzie handlowcow




4. Pomiar i konwersja




Kazda tresc musi
byC osadzona na
sciezce konwersji




Sciezka decyzyjna z perspektywy tresci

Tresci musza konwertowac

*  LISTA MAILINGOWE

*  KOMUNIKACJA
SPERSONALIZOWANA (MA)

* OD SPRZEDAWCY

SPRZEDAZ . W IMIENIU SPRZEDAWCY

O 1 TOM OF ITHE FUNNEL

* PRECYZYJNY
RETARGE TTING _



Marketing Automation

Centrum zarzadzania leadami

Raporty




PODSUMOWANIE

Zaprojektuj Twoj proces - 4P

« Matryca Tresci e Dobor formatow « Pozycjonowanie o Zasieg
e Buyer Persona e Dobor , o Aktywna e Konwersja
« Kalendarz tresci ekspertow e Ptatna e Leady

e Reformatowanie




Zbierz pytania klientow

Handlowcy
Trenerzy
Product managerowie

Ustal osoby, ktore potrafig
odpowiedziec

Zatrudnij content managera

Od czego
Zaczac?

Pokaz handlowcom, jak korzystac¢ z tresci
Dziel sie wiedza w sieciach spotecznosciowych

Organizuj webinary i zamieniaj je pozniej na inne formaty
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Zapraszam do kontaktu

tukasz Kosuniak

Grow


mailto:Lukasz.kosuniak@growconsulting.eu
https://www.linkedin.com/in/lukaszkosuniak/

http://socialsellingmaster.pl
- bezptatny kurs video na temat Social
Sellingu

Artykuty dla ambitnych:

1. Social Selling dla sprzedawcow B2B
2. Social Selling w marketingu B2B

3. Matryca Tresci - jak zaprojektowac?

Dowiedz sie
wiecej:



http://socialsellingmaster.pl/
https://growinternational.eu/pl/blog/social-selling-dla-sprzedawcow-b2b/
https://growinternational.eu/pl/blog/social-selling-w-marketingu-b2b/
https://growinternational.eu/pl/blog/matryca-tresci-jak-zaprojektowac/

