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Hybrydowe

skalowanie przedazy B2B




O co chodzi z tym
skalowaniem sprzedazy?




» Cold Calling - ograniczenia prawne,
spoteczne, technologiczne

* Rynki zagraniczne - koszty i logistyka Tradycyj ne

» COVID - tradycyjne kompetencje

handlowcow musza sie zmienic m etOdy
» Reklama w B2B nie przynosi szybkich .
rezultatow S ka lOwa n ] a
« Zmiana przyzwyczajen i potrzeb klientow .
sprzedazy

nie dziataja




Dlaczego sprzedaz
potrzebuje marketingu B2B?

» Kontakt na tym etapie oznacza, ze
klient porownuje dostawcow gtownie
pod katem ceny

« 57% procesu zakupu to za p6zno na
ksztattowanie rozwigzania

« Nie ma mozliwosci wptywania na
architekture czy ksztatt rozwigzania

« Oznacza to komodytyzacje dostawcy

Assess
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Customer Engages
Supplier

Y ELG
Decisions
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Kierunki
skalowania

sprzedazy

» Wprowadzenie nowego kanatu - e-commerce

» Zastapienie tradycyjnego kanatu przez E-
commerce (pure player)

« Nowi handlowcy
« Oustourcing czesci procesu sprzedazy

Hybrydowa - digitalowe wsparcie
procesu sprzedazy

« Narzedzia marketingowe
» Generowanie leadow

« Kwalifikacja leadow
« Zwiekszanie produktywnosci handlowcow
» Optymalizacja dzieki analityce catego procesu




MELG)

Learn Options [ Decisions

Customer Engages
Supplier

Skalowanie sprzedazy
musi obejmowac wszystkie etapy
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Wybrane metody

hybrydowego skalowania sprzedazy




ZLIKWIDUJ waskie gardta

procesow marketingowych i sprzedazowych

«Zbyt maty ruch
*Ruch niskiej
jakosci

*Mata konwersja na
dane

«Nie pracujemy na
gorze lejka
sprzedazowego

«Mata aktywnos¢ do
bazy

«Mate
Zaangazowanie
bazy

«Brak kwalifikacji
bazy

«Brak lejkow
marketingowych

«Zbyt szybka
konwersja na
sprzedaz

«Brak wygrzewania
leadow

«Brak kwalifikacji
leadow

«Brak informacji o
historii kontaktow
z leadem
(kontekst)

«Dtugi czas pojecia
leada

«Pasywnosc¢ w
procesie sprzedazy
- oczekiwanie na
klienta

«Brak wstepnej
kwalifikacji
sprzedazowej (lead
catcher)

*Nieodpowiednie
leady w lejku
sprzedazowym
(spuchniety lejek)

«Brak materiatow
dla réznych
decydentow

«Brak materiatow
uwiarygadniajacych
(case studies)

*Niepetny komitet
zakupowy
zidentyfikowany

*Brak wsparcia w
adresowaniu
person w kanatach
social (inmail,
Sales Navigator)

«Brak procesu -
sprzedaz odcina sie
od tego etapu
«Brak propozycji
wartosci - co ja z
tego bede miat
*Nieodpowiednie
pozycjonowanie -
,Nie chce wystapic
w reklamie”

«Brak zasobow
marketingowych




/wiekszanie jakosci leadow
marketingowych




Dlaczego zwiekszanie ilosci leadow moze nie zadziatac?




1. Zwieksz jakosc leadow marketingowych

o Brak wygrzewania leadow
« Brak kwalifikacji leadow

o /byt szybka konwersja na sprzedaz

o Tresci, ktore kwalifikuja i edukuja
e /bieraj informacje

o Ankiety

e Formularze

« Wydarzenia
o Okresl definicje leada






Pytania klientow - handlowcy

I

-f Pytania klientow - obstuga klienta

Skad brac

pomysty na
SkUteczne & Badania - Buyer Persona
tresci?

2= Webinary - interakcje

il Ankiety



Budowanie przekazow,

G]’O\/\,@ nastawionych na generowanie

leadéw sprzedazowych

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

Zaprezentowanie zarzagdowi i CTO

zielone $wiatto do dziatania.

Zadanie Zadanie Zadanie
Budzet na rozwigzanie — Petne wykorzystanie
Zrozumienie business case rozwiazania.
Brief, Specyfikacja - Wykazanie efektéw

biznesowych.
Docenienie, widocznos¢é.

Z czego wynikajg moje
problemy? Czy inni tez je przetargowa, zapytanie

majg? . . ofertowe
Czy sa dostepne rozwiazania Poszukiwanie

rozwigzan

Negocjacje

i wybor dostawcy




Sciezka decyzyjna z perspektywy tresci

Tresci musza konwertowac

- LISTA MAILINGOW/
) KOMUNIKACJ/
SPERSONALIZOWANA (MA)
BOTTOM OF THE FUNNEL - "~ OD SPRZEDAWCY.
SPRZEDAZ W IMIENIU SPRZEDAWCY
) PRECYZYJINY
v RETARGETTING —




Umowa marketingu i sprzedazy

Marketing Sprzedaz

o [los¢ leadow e Czas reakcji na lead
+ Standard leada « Oznaczenie zrodta leada
. II;hStdorlla .‘”tera}kFJ‘ Oznaczenie przyczyny odrzucenia
’ PII:gmUOCC'Jaattl’reeésc? Przekazywanie pytan od klientow
mocia tres Prowadzenie webinarow
e |losc webinarow . ;. o
Promocja tresci firmowych

« Analiza rynku i trendow =
« Promocja marek osobistych handlowcow Feedback dotyczacy tresci
Okreslenie tematyki tresci



Jak nie

t ic 50%
Y 4
l e a d OW? *Within 24 months from
o Source: Sirius Decisions you or your competitor

Figure 6: Sirius research shows that, of the 70% of leads who are disqualified
by sales, 80% end up buying eventually, often from a competitor.




Skuteczne tworzenie
leadow sprzedazowych




Szansa sprzedazy - lead sprzedazowy

Brak informacji o historii kontaktow z
leadem (kontekst)

Dtugi czas pojecia leada

Brak wstepnej kwalifikacji sprzedazowej
(lead catcher)

Nieodpowiednie leady w lejku
sprzedazowym (spuchniety lejek)
Pasywnosc¢ handlowca w procesie
sprzedazy

« Udostepniaj dane marketingowe
handlowcom

« Okresl standardy obstugi leada

o Ustal metody kwalifikacji leada (BANT)
o Okresl metody dyskwalifikacji

e Przekazuj do ponownego ogrzewania

e Przygotuj pakiet aktywacyjny



Pakiet aktywacyjny - dla pasywnych klientow




Zwiekszanie konwersji
leadow sprzedazowych




Konwersja na sprzedaz

« Brak materiatow dla roznych « Okresl role w komitecie zakupowym
decydentow (Persony)

« Brak materiatow uwiarygadniajacych « Case study powinno by¢ standardowym
(case studies) procesem

» Niepetny komitet zakupowy e Przygotuj materiaty dla typowego
zidentyfikowany komitetu zakupowego i ustal jego sktad

e Brak wsparcia w adresowaniu person w « Mapuj decydentow firmy i dziel sie

kanatach social (inmail, Sales Navigator) odpowiednimi tresciami



Czy marketing i sprzedaz B2B sa skazane na konflikt?

Marketerow Sprzedawcow

Nie uzywa tych

0 B2B skupia sie na 0
9 0 A] tworzeniu tresci jako 8 0 A] materiatow bo uwaza

strategii generowania je za bezuzyteczne w

leadow sprzedazy

Grow?



Jak tym
zarzadzic -

matryca
tresci

Perspektywa klienta

PUNKTY STYKU

ZADANIA
JOBS TO BE DONE

A

Perspektywa Twojej firmy

CEL

KPI CELU

TEMATY
KOMUNIKACJ

FORMATY

KANALY PROMOCJI




Zacznij od webinarow




KORZYSCI| Z WEBINAROW

PROSTE W 5{' G PROSTY DOSTEP

IMPLEMENTACJI

POTENCJAL a, BEZ KOSZTOW |
REFORMATOWANIA CZASU DOJAZDU

EKSPERCKOSC &, ]  ELASTYCZNOSC DLA
MARK| -/ PRELEGENTOW

BUDOWANIE BAZY ‘ LATWIEJ NAGRAG
KONTAKTOWEJ ;

ANALIZA
Ko

INTERAKCJI 1Y WIECEJ PYTAN



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




CO ZROBIC PO WEBINARIUM

ZBIERZ OPINIE

UDOSTEPNIJ VIDEO REFORMAT
CALOSC -

CRAGMENTY MATERIALOW

POBIERZ @

RAPORT

ODPOWIEDZ NA
PYTANIA

POBIERZ
NAGRANIE



JAK WYKORZYSTAC WEBINARIUM

Webinar na zyczenie

Fragmenty video ®

Dostepne na YT lub w postach SM . ‘
Do dyspozycji handlowcéw

Dostepny w catosci
Mozliwos¢ pozyskiwania danych

Audio - podcast

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

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

(&)

Odpowiedzi na pytania Wykorzystanie slajdéw

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

Seria krotkich materiatow video.
Seria postéw w social mediach

Grow’

Consulting



ZAPLANUJ SWOJ
LEJEK SPRZEDAZY



Plerwszy zintegrowany proces sprzedazy

PRZYGOTUJ WEBINAR

Pytania klientow

Popularny blog PRZEPROWADZ WEBINAR FOLLOW UP
Wazny trend
Kwalifikacja - pytania .
Segmentacja Btyskawiczny
Uwiarygodnienie Dtugofalowy
Call to Action
Promuj webinar
Social Media
Blog
E-mailing
Reklamy

Opiekunowie klientow



Plerwszy zintegrowany proces sprzedazy

TRESCI Z WEBINARU

Reformat
E-booki
Fragmenty video
Artykuty

MATERIALY DLA
HANDLOWCOW

Pozyskiwanie kontaktow
Czesto zadawane pytania
Pakiet Aktywacyjny
Aktywnosc na LinkedIn

POMIAR SKUTECZNOSCI

CTA podczas webinaru
Konwersja z materiatow
Analiza catej kampanii
Kwalifikacja z webinaru




Podsumujmy

7’




tUKASZ KOSUNIAK

10 sposobdw na
wykorzystanie
ebinaridw w biznesie

Zapraszam do pobrania E-booka




Zapraszam do kontaktu




