Nowa rola handlowcow w
cyfrowym swiecie
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Agenda Webinarium

- Dlaczego klienci B2B coraz czesciej chca kupowac z pominieciem
handlowcow?

* 4 typy handlowcéw i tylko jeden przetrwa

- Jak zmieniasie rola handlowca w cyfrowych procesach
sprzedazowych?

« Jak zwiekszy¢ skutecznos¢ handlowcdéw w cyfrowych procesach
sprzedazowych?

*  Przyktady integracji dziatan marketingowych i sprzedazowych, ktore
angazuja handlowcow w odpowiednich momentach
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Dlaczego klienci B2B coraz
czesciej chca kupowac z
pominieciem handlowcow?
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Zmiany w procesach decyzyjnych to nie
tylko pandemia

Procesy Wptyw

dtugotrwate pandemii
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Tylko jeden typ handlowca wzbudza
zainteresowanie klientow

SKOMPLIKOWANE

POKAZ MI OSWIEC MNIE

RODZAJ ROZWIAZANIA

OBSLUZ MNIE PRZEPROWADZ MNIE

PROSTE SRODOWISKO SPRZEDAZY

Forrester - 2012



Barbara Giamanco and Kent Gregoire,
“Tweet me, friend me, make me buy,”
Harvard Business Review, August 2012. Accenture Strategy, B2B Customer Experience Research, 2017. CEB 2018 Digital B2B Buyer Survey
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ibution of buying groups’ time
2y buying activities

17%
Meeting with
27% Y potential suppliers
Researching
independently
online
— 16%
Other
/ /
22% 18%
Meeting with Researching
buying group independently

offline

Gartner

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

Czy znasz komitet zakupowy?

Czy wiesz, jakie s ich opinie?

Czy pomagasz odpowiadac na ich obiekcje?



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

o/
(o) )
Czy znasz komitet zakupowy?

M eeti ng Wlth Czy wiesz, jakie sa ich opinie?
bUYl ng g rou p Czy pomagasz odpowiadac na ich obiekcje?




Jak pandemia wptyneta
na procesy zakupowe B2B?

68% /0% 77% /3%

Proces decyzyjny Wykorzystuje Zwiekszyto czas, jaki Zwiekszyto ilos¢
wydtuzyt sie istotne tresci poswieca na zrodet informacji na
przygotowane przez samodzielny temat dostawcy i
dostawcow w research produktu produktu
procesie

decyzyjnym

B2B Buyer Behavior Study - DemandGen 2020



Customers Prefer a
Rep-Free Experience

54%

6verall Average‘} 43%
= 43% " s



of B2B customers can’t tell
64°% the difference between most
brands’ digital experiences.

n = 1,101 B28 customers
S : 2020 Gariner Digltal Exp Customer Survey
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Cyfrowe

doswiadczenie nie
pozwalasie
wWyroznic
Klienci sa zbyt rozproszeni, of B2B customers
aby zauwazy¢ Twoja can't tell the difference

between most brands’
PrZEwage digital experiences.




Cyfrowe
doswiadczenie nie
stymuluje dziatania

To moze wydtuzacw
nieskonczonos¢ procesy of B2B customers did
decyzyjne nothing different after

Umiejetny prospecting arecent digital experience.
handlowca po kontakcie z
tresciami bedzie o wiele
skuteczniejszy

n =1,101 B2B customers
rce: 2020 Gartner Digital Experience Customer Survey




Nie spodziewaj
sie pogtebionej
analizy Twoich

tresci

Dostarczaj tresci w wielu
kanatach

Wyposaz handlowcow w
tresci

Humans spend 10
seconds or less viewing
most webpages,
regardless of quality.

Source: Association of Computing Machinery




Proces B2B byying journey
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W1taczaj handlowcow w
cyfrowe lejki sprzedazy



Niepewnos¢ - gtowny wrog
sprzedazy

+ Brak decyzji zakupowej
+ Przedtuzanie decyzji zakupowej
+ Wozrost kosztéw sprzedazy (POC, dowody itp)

+ Wybor ,dostatecznej” ale taniej oferty



Ryzyko ,good
enough”

Klienci nie korzystajacy z
pomocy handlowcow
czesciej wybieraja tanie
produkty, ktore nie
spetniajg ich wszystkich
oczekiwan, ale sg
akceptowalne.

To zwiekszaryzyko
btednej decyzji

“Good Enough”
Learning
and Agreeing

“Good Enough”
Buying

Purchase Regret




Jak zwiekszac poczucie pewnosci u klientow?

+ Konsensus wewnetrzny - zgoda co do problemow i
sposobow rozwiazania

+ Zrozumienie réznic miedzy dostawcami

+ Zrozumienie roli handlowca - jakg wartos¢ wnosi




Budowanie marki
eksperckiej handlowcow
to inwestycja w
skuteczng sprzedaz
i zadowolenie klientow




Rep-Digital
Integration

17.0%

Umiegjetne
wykorzystanie
narzedzi cyfrowych
przez handlowca

FercepuIOon Ol rFercepuon

I ] reej

Consensus I of Nuance
|

Ma decydujacy wptyw na ! 1
poczucie pewnosci klienta f | Ropis offoctiveuse

‘ of technology to
i facilitate buying group

w procesie decyzyjnym ; E ; Glsctimsion

n = 894 B2B customers

Source: 2021 Gartner Digital Buying Survey
Note: Linear regression controls for buying group size, product vs. service, purchase type, tech supplier, % of remote meetings, and purchase complexity.

Gartner




Jak wtaczac¢ handlowcow
w cyfrowe lejki sprzedazy




Metody wiaczania handlowcow w
cyfrowe lejki sprzedazy

1.

P VR A

Nie kaz komandosom kopac okopdéw

/wiekszajwidocznosc poprzez tresci

Przechodz na strone klienta - tresci pomocnicze

Kontakt z konsultantem jako ,oferta premium”

Stosuj sales automation




1. Nie kaz komandosom kopac
okopow

+ Przygotowuj tresci zamiast powtarzalnych odpowiedzi
,They Ask You Answer”

+ Ograniczaj prace handlowcdéw na poczatku lejka sprzedazy

+ Wykorzystuj tresci

+ Generuj leady poprzez webinaria

+ Woprowadzaj handlowca na rozgrzane leady




@ Edukuj i kwalifikuj dzieki tresciom

g Obserwuj reakcje na publikacje

Cyfrowy
przestrzeni mediow
spotecznosciowych

& Zaproponuj tres¢ na poczatek znajomosci

Y Zaprojektuj lejek konwers;ji




Proces prospectingu B2B

e Sales Navigator e Targetowanie reklam e Edukacja
e LinkedIn Search e Remarketing e Nurturing
e Odwiedziny na stronie e Akcje na stronie (chat, e Scoring
e Analiza wzmianek popup) e Ankiety

e Pozyskiwanie danych e Webinary

e Zaproszenie LinkedIn

Okreslenie zrodet : > Ocena potencjatu i
. Dotarcie do prospectow :
prospectow N ESERERCED!




mm |nbound marketing

e Dziel sie wiedza
e Dajsie znalezé

e Tworz tresci

e Konwertujleady

DObre praktyki e Buduj baze e-mailingowa

. e Aktywnosc¢ w sieciach spotecznosciowych
prospectingu

s Outbound

e Precyzyjne kampanie reklamowe
e Remarketing

e \Wtasna baza e-mailingowa

e Sales Navigator - 1:1




e Podobna tematyka
« Wzmocnienie przekazu marketingu
e Tematy dotycza tego samego problemu

SpéJnOéé ]  Brak rozproszen
regUlarnoéé _  Proste skojarzenie
tak przebijesz »

S]e p rZ€Z 5Zum e Co najmniej r,az w tygodniu
]nfOrmach ny « Ten sam dzien

e Ta sama pora (zazwyczaj rano)

« Nawet 16 interakcji z tresciami, aby klient
B2B pomyslat o zakupie

 Zasieg organiczny LinkedIn to kilkanascie %
- warto powtarzac




= NAJWAZNIEJSZA WALUTA W
SPRZEDAZY

Badz
bezpiecznym

wyborem -
dbaj o marke

b ZMNIEJSZA POCZUCIE NIEPEWNOSCI

PRZYSPIESZA PROCES DECYZYJNY

CHRONI MARZE



ZAPISUJ PYTANIA

KLIENTOW
| ODPOWIEDZ NA NIE




2. Zwiekszaj widocznos$¢ poprzez
tresci
+ Angazuj do wspottworzenia tresci

+ Pokazuj handlowcdow jako autorow tresci

Proste formy

Webinaria
Artykuty

+ Dbaj o marke ekspercka handlowcow



ROLA TRESCI

SPOLECZNOSC

WIARYGODNOSC

KWALIFIKACJA

EDUKACJA




Dobre i zte praktyki

Social Selling vs Social Spaming




LinkedIn jest podobny do konferencji
biznesowych

4 )

\

' Obserwujacy Publikujacy Obserwujacy



Czasem przypomina

targ staroci




Social Selling

Pozyskiwanie
wtasciwych
kontaktow

Budowanie
relacji

Dzielenie sie
wiedza

Analiza
iInformacji o
klientach

Bycie liderem
zaufaniaw
danym obszarze

Wymaga czasu,
regularnosci,
SpOJNOSCi



Social Spaming

Duzai
niespojna siec
kontaktow

YENOWE Cold Calling
wysytka ofert na LinkedIn

Podejscie Oczekiwanie
,Kopiuj i szybkich
wklej” rezultatow

lrytujacy |
nieskuteczny




3.Przechodz na

strone klienta -

tresci /
pomochicze

Wspieraj partnera po 22%
stronie klientaw

przekonaniu organizacji M eeti ng W|th

buying group



TRESCI
PERSWAZYJNE

CEL - PRZEKONAC

Buduja napiecie pomiedzy nadawcy i
odbiorca

Ustawiajg nadawce w roli interesanta

Na poczatku lejka



Grovw®

Consulting

TRESCI
WSPIERAJACE

CEL - WSPARCIE ,EMISARIUSZA”
Przeznaczone dla innych decydentéw
Buduja zaufanie pomiedzy nadawcg i odbiorca

e Bezposrednia korzys¢ dla odbiorcy
Nadawca w roli dobroczyncy

Na koncu lejka



TRESCI
WSPIERAJACE

PRZYKtADY

DOBIERAJ

PO ANALIZIE
KOMITETU
ZAKUPOWEGO




4. Kontakt z konsultantem jako
yoferta premium”

+ Wyjasnienie kalkulatora korzysci lub konfiguratora
+ Omowienie checklisty

+ Proponujemy tylko wybranym leadom - scoring



5. Stosuj sales automation

+ Automatyczne bookowanie spotkan
+ Raporty leadow
+ Sekwencje follow up

+ Bazy wiedzy

+ Dataenrichment

+ Wyceny i szablony ofert



Lejek z wykorzystaniem automatycznego
bookowania spotkania

E Budowanie oEliiec Kontakt
zaufania Handlowy

Webinarium - Omodwienie
omowienie wynikow - Etap :
przygotowania
oferty

Artykut - Blog

metody umowienie

Prezentacja konsultacji
checklisty/
kalkulatora

Krotkie video -
LinkedIn




Grow?

Consulting

Potrzebna jest zmiana wspoétpracy
sprzedazy i marketingu

Marketing

Marketing

+  Zdziatan sekwencyjnych na réwnolegte
+  Ciagta wymiana informacji

+ Praca Nna tym Sa mym C6|U ® Build Content to @ Prove Superiority Partner with Sales to @ Co-designh demand

Engage Prospects of Supplier Value . develop commercial generation and
. . Proposition : insight. content strategy
+  Woczesne rozpoczecie procesu sprzedazy @ Position Supplier : that disrupts how
as Thought Leader Navigate and Align : Create the conditions
Buying Center H
@ Generate and Stakeholders
Nurture Leads

customers think

and content that of their own business.
enable Sales to build

prospect relationships Collaborate with Sales

@ Close Deals in the pre-funnel. to equip reps with

Challenger collateral.




Podsumowanie

+ Im trudniejszy produkt tym wieksza potrzeba angazowania
handlowcow

+ Handlowcy muszg lepiej zrozumiec procesy decyzyjne klientéw i
miec czas na trudne rozmowy

+ Marketing powinien wtaczyc¢ kontakt z handlowcami w cyfrowe
lejki sprzedazy

+ Chec kontaktu z handlowcem bedzie zalezata od postrzegania
jego eksperckosci - dlatego warto dbac o ich marke osobistg



Dziekuje

tukasz Kosuniak

Grow Consulting

Lukasz.Kosuniak@growconsulting.eu




