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marketingu?




68%

Jak pandemia wptyneta
na procesy zakupowe B2B?

Proced dezyzyjny
wydtuzyt sie

/3%

JAOZ 77%
Wykorzystuje istotne Zwiekszyto czas, jaki
tresci przygotowane poswieca na
przez dostawcow w samodzielny research

procesie decyzyjnym produktu

Zwiekszyto ilos¢
zrodet informacji na
temat dostawcy i
produktu



“Do 2025 80% transakcji B2B bedzie
przebiegac przez elektroniczne kanaty
komunikaciji.”

Gartner 2020

Consulting
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1. Wspottworzenie tresci

Consulting



Dostarczaj wartosciowe tresci

SPOLECZNOSC

Consulting



Dlaczego
content

przycigga
leady?




Dobre Praktyki
wspotpracy z

ekspertami
wewnetrznymi

» Wiedza

» Umiejetnosc dzielenia sie wiedza

» Otwartosc na wspotprace merytoryczna
« Influencer score

« Kompetencje

» Jakosc publikacji

» Narzedzia

» Promocja publikacji i postow

» Wyszukiwanie mediow i konferencji gdzie mogg wystapic

« Planuj z nimi
» Okreslaj wspolnie tematy
« Okresl optymalne formaty

Okresl ramy wspotpracy

* |le tresci
« Tematy konkurencyjne
« Promowanie marki w ich publikacjach

 Inwestycja firmy w promocje ich marki osobistej i wzajemne zobowigzania



Pytania klientow - handlowcy

Pytania klientow - obstuga klienta

Skad brac
pomysty na
skuteczne
tresci?

Dyskusje w grupach FB/LN

Badania - Buyer Persona

Webinary - interakcje

Ankiety



JAK WYKORZYSTAC WEBINARIUM

Webinar na zyczenie

Fragmenty video ®

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

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 materiatéow video.
Seria postéw w social mediach

Grow’

GrowConsulting Consulting



2. Marka osobista
handlowcow

Consulting



= NAJWAZNIEJSZA WALUTA W
SPRZEDAZY

Badz
bezpiecznym

wyborem -
dbaj o marke

\V_w ZMNIEJSZA POCZUCIE NIEPEWNOSCI

PRZYSPIESZA PROCES DECYZYJNY

CHRONI MARZE



Budowanie
marki

osobiste]




Jak budowa¢ marke ekspercka?

DZIEL SIE SPOIJNOSC KONSEKWENCIJA BUDOWANIE
WIEDZA MARKI SIECI

KAZDA PUBLIKACIA TWOIJA NISZA REGULARNOSC NIE PRZYIMUJ

MA MIEC WARTOSC INFORMACYINA WSZYSTKICH
NIE ZRAZAJ SIE

UDOSTEPNIAJ TWOJ PROFIL NIE ZAPRASZA)

WARTOSCIOWE TRESCI NARZUC RYTM WSZYSTKICH

UNIKAJ ROZPROSZEN
DBAJ O SWOIJA SIEC



3. Social Selling

Consulting



Korzysci z Social Sellingu

KORZYSTA Z TRESCI

opublikowanych w mediach
spotecznosciowych w ramach
rozpoznawania potencjalnych

SZANSE SPRZEDAZOWE

pozyskanie nieplanowanej szansy
sprzedazowej WZRASTA przy aktywnej
obecnosci w grupach tematycznych
LinkedIn

WPLYW NA DECYZJE

wysoka jakosc¢ tresci publikowana w
sieciach spotecznosciowych przez
dostawce znacznie przyczynita sie do jego
wyboru w procesie zakupu

CHCA ROZMAWIAC

z handlowcami ktérzy dzielg sie
wartosciowg wiedzg o biznesie lub rynku
klienta




Social Selling
bez tresci to
Social Spamming




Korzysci z Social Sellingu z perspektywy
zarzgdzajgcych, w zaleznosci od ich roli

SPRZEDAZ MARKETING ZARZAD

ZAUFANIE NA WSPOtPRACA ZE EKSPERCKI PROMOCIA
PIERWSZYM SPRZEDAZA WIZERUNEK FIRMY PRACOWNIKOW
SPOTKANIU

Zrédto — badania Grow Consulting 2019



Promuj tresci, ktore prowadza do Twoich zasobow
Pogtebiaj kontakt proponujac bardziej zaawansowane tresci
Indywidualnie - dziel sie tresciami w wiadomosciach i zaproszeniach

Wykorzystaj funkcje wydarzen promujac webinaria
Sales Navigator - tworz liste leadow i konwertuj przy pomocy tresci
Obserwuj dyskusje i dziel sie wiedza




Proces wprowadzania Social Sellingu w firmie




3. Cyfrowy Prospecting

Consulting



Edukuj i kwalifikuj dzieki tresciom

Obserwuj reakcje na publikacje

Cyfrowy
prospecting
(leady)

Nawigzuj konakt z zainteresowanymi

& Zaproponuj tres¢ na poczatek znajomosci

Zaprojektuj lejek konwersji



Cyfrowy prospecting
- przyktadowy lejek LinkediIn

LinkedIn Zaangazowanymi

Publikacja na . Kontakt z Przekazanie treci

\ 4

e Propozycja Kontakt w sprawie
Kwalifikacja . webinaru/konsultacji ‘

Consulting



t gcz zrodta informacji




/wieksz jakosc leadow marketingowych

« Brak wygrzewania leadow « Tresci, ktore kwalifikuja i edukuja
o Brak kwalifikacji leadow « ZLbieraj informacje
o Zbyt szybka konwersja na sprzedaz « Ankiety

e Formularze
« Wydarzenia
o Okresl definicje leada



4. Dotarcie do komitetu
zakupowego

Consulting



Rosng - prawie 7 0sob srednio

Maja sprzeczne interesy

Komitety
zakupowe

Nie do kazdego dotrzemy
bezposrednio

Aktywuja sie na roznych etapach
procesu



Czy masz wptyw na to,
co sie dzieje za drzwiami?

» Czy znasz komitet zakupowy?
» Czy wiesz, jakie sg ich opinie?

« Czy pomagasz odpowiadac na ich
obiekcje?

Distribution of buying groups’ time

by key buying activities

Gartner




PERSPEKTYWA INDYWIDUALNA

oceniony

mniejsze negatywne konsekwencje



TRESCI
PERSWAZYJNE

CEL - PRZEKONAC

Budujg napiecie pomiedzy nadawcg i
odbiorca

Ustawiajg nadawce w roli interesanta

Na poczatku lejka



TRESCI
WSPIERAJACE

CEL - WSPARCIE , EMISARIUSZA"

Przeznaczone dla innych decydentéw

Budujg zaufanie pomiedzy nadawcg i
odbiorcg

Bezposrednia korzys¢ dla odbiorcy
Nadawca w roli dobroczynhcy

Na koncu lejka




BUSINESS PRAWDZIWE WPLYW TRESCI
CASE Q&A NA PODATKI WSPIERAJACE

PRZYKLADY

CALOSCIOWY WPLYW

KOSZT ~ NA
UTRZYMANIA SRODOWISKO

DOBIERAJ
PO ANALIZIE
KOMITETU

ZGODNOSC KALKULATOR ZAKUPOWEGO
7 RODO REFERENCJE ey aiae



Business Case - gotowe materiaty

Utatwiaj
argumentacje

i obrone
decyzji

Kalkulatory korzysci

Argumenty dla roznych decydentow
(CFO, ClO)

Potwierdzenia kompetencji i
doswiadczenia




Poznaj przekonania
i poglady decydentow

WYKORZYSTAJ
LINKEDIN DO POZNAJ OPINIE CZEGO OBAWIAJA MONITORUJ MONITORUIJ
RESEARCHU EKSPERTOW SIE DECYDENCI? OSOBY | FIRMY

WYPOWIEDZI it e W SALES
| OPINI NAVIGATOR




\/ Wspottworzenie tresci
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ili.  Analiza komitetu zakupowego



Dowiedz sie wiece]

UKAS

SUSTESS




Businessmarketer.pl/Tygodnik

Consulting



Chetnie odpowiem na pytania

Lukasz.Kosuniak@growconsulting.eu

Consulting



