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O czym dzis?

Czy klienci potrzebujg handlowcow?
Jak zmieniaja sie preferencje klientow
Jak to robig zotnierze?

Gdzie jest granica produktywnosci
handlowcow?

« 10 zasad marketingu, ktére wptywaja na
produktywnosc¢ handlowca



tukasz Kosuniak

Praktyk Marketingu B2B - 15 lat
Pionier automatyzacji marketingu

Konsultant strategii marketingu
B2B

Podcast Business Marketer

Kursy i szkolenia z obszaru
marketingu B2B
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odkryj tajemnice

marketingu cyfrowego
dla biznesu

Uwe Seeba‘ther Editor

B2B

Marketing

A Guidebook for the Classroom

to the Boardroom

o

Sookauthority

BEST NEW B2B
MARKETING BOOKS

Jak przeksztaidé marke“ting z rent(um
kosztowego w machmq sprzedazowa

AQPS Inc.

tukasz Kosuniak

wykorzystaj
potencjat sieci
spotecznosciowych
w sprzedazy

i marketingu B2B




Badanie Hubspota -
podwoitasie ilos¢ e-maili
sprzedazowych

a jednoczesnie o potowe
spadta konwersja




43%

klientow B2B wolatoby
uniknac kontaktu z
handlowcem

Gartner 2021



24%

Z tych, ktérzy unikneli,
uwaza, ze wybrali
nieodpowiedni produkt

Gartner 2021




+ Kilienci potrzebujg handlowcoéw, ale o tym nie wiedza

+ Handlowcy docieraja do granicy wydajnosci




Zle alokujemy prace handlowcéw

Tu potrzebuje nas
klient

Proces decyzyjny klienta

>

Cold Calling Tresci wspierajace

Oferty na LinkedIn Konsensus wewn.

Cold Mailing Wartosc dla
decydentéw




Content nie wystarczy




Content nie pozwala

sie wyroznic
Klienci sa zbyt rozproszeni, of B2B customers
aby zauwazy¢ Twoja can't tell the difference

between most brands’
PrZEwage digital experiences.




Content 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




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




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







10 zasad marketingu,

ktore wptywaja na
produktywnos¢ handlowcow




1. Komandosi
nie kopia
okopow




Zle alokujemy prace handlowcéw

Tu potrzebuje nas
klient

Proces decyzyjny klienta

>

Cold Calling Tresci wspierajace

Oferty na LinkedIn Konsensus wewn.

Cold Mailing Wartosc dla
decydentéw




2. Wspieraj
tworzenie

i wykorzystuj
tresci




L NN

Tresci to oszczednosc czasu

50% czasu handlowcy 70% tego czasu to Tresci pomoga Ci
poswiecajg na edukacje dziatania powtarzalne zaoszczedzi¢ ok 30%
klientow Twojego czasu

Zrédio - ankieta BusinessMarketer N = 634



3.Sprzedaz
zaczyna sie na
diugo przed
spotkaniem



Potrzebna jest zmiana wspotpracy
sprzedazy i marketingu

Kiedys Teraz

Marketing
Marketing Sprzedaz




4. Klient
potrzebuje Cie
w trudnych
sprawach




Umiegjetne
wykorzystanie
narzedzi cyfrowych
przez handlowca

Ma decydujacy wptyw na
poczucie pewnosci klienta
w procesie decyzyjnym

PFerception ol
Consensus

n = 894 B28B 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, &

Rep-Digital
Integration

17.0%

Rep’s effective use
, of technology to
i facilitate buying group
! discussion

Gartner



3. Warto
oddawac leady
marketingowi




ALL LEADS ACTIVE LEADS “BAD” LEADS

20% 120%
Followed-up 30% Don’t Buy
Qualified

80% 70% 80%
Get no follow-up Are Disqualified Buy Anyway

*Within 24 months from
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.

Jak nie straci¢ 50% leadow?



6. Marka
osobista - badz
bezpiecznym
wyborem




7.Poznaj cyfrowy
jezyk ciata
klientow -
korzystaj z
danych




Wyptacalnosc

Optacalnosc
obstugi

Historia
interakgji

Lead
marketingowy

Social
Listening

Data
Enrichement
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9.Ustal

precyzyjna
definicjeleadaw
Twojej firmie




Po co Wam definicje leadow

+ Marketing wie, jak konfigurowac kampanie
+ Nie ma ktotni o jakoscé leadow

+ Nie mawyscigu na ilos¢ leadow

+ Wiesz, ile kosztuje kazdy rodzaj leada

+ Niewrzucasz do CRM smieciowych deali



10. Buduj
cyfrowe lejki
sprzedazy




Kontakt z konsultantem jako
yoferta premium”

+ Wyjasnienie kalkulatora korzysci lub konfiguratora
+ Omowienie checklisty

+ Proponujemy tylko wybranym leadom - scoring



Lejek z wykorzystaniem automatycznego
bookowania spotkania

E Budowanie oEliiec Kontakt
zaufania Handlowy

Webinarium - Omodwienie
omowienie wynikow - Etap :
przygotowania
oferty

Artykut - Blog

metody T
Krotkie video - SRS

LinkedIn

Prezentacja konsultacji
checklisty/
kalkulatora




Podsumujmy

+ Kilienci potrzebuja handlowcow, ale czesto o tym nie wiedzg

+ Handlowcy angazuja sie tam, gdzie s mato efektywni

+ Zaangazuj sie w tworzenie zintegrowanych, marketingowo -
sprzedazowych lejkow

+ Wospieraj tworzenie tresci i przekazuj informacje do marketingu

+ Ustal definicje leadow i zasady wspotpracy

+ Buduj marke osobistg - badz bezpiecznym wyborem




Dziekuje

tukasz Kosuniak

Grow Consulting

Lukasz.Kosuniak@growconsulting.eu



