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Pokolenie zakupowe zmienia si¢ na naszych oczach. Wedtug
raportu Gartner “Future of Sales 2025” w perspekiywie naj-
blizszych lat 80% transakcji B2B bedzie realizowanych przy
wykorzystaniu e-commerce. W zwigzku z tym nalezy pamietaé,
ze klient w relacjach B2B i B2C to na koniec dnia ta sama osoba.
Nowe pokolenie klientéw biznesowych wynosi przyzwyczajenia
zakupowe ze sklepéw internetowych. Zakupowcy oczekujg uzy-
tecznych rozwigzan i konwencji znanych im z prywatnych zaku-
péw internetowych. Réznica pomigedzy zakupami online B2B i B2C
jest jednak istotna, poniewaz zakupy detaliczne zwykle robi sie
z przyjemnosci, natomiast biznesowe wynikajq z zawodowych
obowigzkéw. Dlatego sprzedaz B2B online jest bardzo wymagajq-

ca, a klienci wybaczajq mniej btedéw niz w e-handlu detalicznym.

Jak zatem realizowaé sprzedaz B2B online, aby zwigkszaé efek-
tywnoéé firmy, optymalizowaé procesy, generowaé oszczednosci
i skalowad przychody, a jednoczesnie utrzymaé petne zadowole-
nie klientéw2 W tym poradniku przedstawiamy 10 krokéw do sku-
tecznego rozwoju sprzedazy B2B online, ktére wypracowali$my
z naszymi klientami na bazie 15-lat doswiadczen w cyfryzacii

przedsiebiorstw.

Zycze owocnej lektury

Krzysztof Rdzeri, SOHOshop.pl
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Potqgcz kropki...
Wedtug raportu Gartner ,, Future of Sales 2025”:

* zanim kupujqcy skontaktuje sie ze sprzedajgcym moze mieé juz 90 proc.
procesu zakupowego za sobgq.

* 33 proc. wszystkich kupujgcych pragnie sprzedazy bez sprzedawcéw.

* zaledwie 17 proc. czasu procesu zakupowego w B2B to czas spedzony
na rozmowach z potencjalnymi dostawcami.

* Twoi przedstawiciele handlowi majg okofo 5 proc. czasu klienta pod-
czas jego podrézy zakupowej B2B.

* Sprzedaz i marketing muszq dziafaé réwnolegle, a przedstawiciele

handlowi stajq sie jednym z wielu punktéw styku z klientem.

Wedtug raportu , Inwestycje w technologie w dobie pandemii. Nowe
wyzwania MSP: cyfryzowaé czy oszczedzaé?” sporzqdzonego
przez Keralla Research przedsiebiorstwa, inwestujgce w technologie

wskazujq nastepujqce korzysci z cyfryzacii:

* 44 proc. badanych przedsiebiorstw wskazuje na oszczdnosé kosztéw.,

* 43,5 proc. firm deklaruje wzrost efektywnosci w tym optymalizacje klu-

czowych proceséw.

* 27 proc. przedigbiorstw uwaza, ze zyskato przewage konkurencyjng

dzieki technologii.

* 22 proc. badanych docenia mozliwo$¢ uruchomienia nowych kanatéw

sprzedazy.

* Blisko 60 proc. badanych to firmy handlowe i produkcyine.

* Zaledwie 9 proc. badanych wskazato, ze cyfryzacja nie przyniosta

zadnych korzysci biznesowych.

Wedtug raportu ,Chaos Report” sporzqdzanego przez Standish Group

realizacja projektéw cyfowych wciqz niesie wiele zagrozen:

* niezaleznie od metody realizacji projektu, mniej niz 40 proc. przed-
siewzie¢ zwigzanych z wdrozeniem systeméw IT korczy sie

powodzeniem.

*  Skuteczno$é¢ dostarczania oprogramowania spada ponizej 20 proc.

wraz ze wzrostem ztozonosci projektu.

* Jedynie 3 proc. projektéw zwigzanych z wytwarzaniem oprogramo-
wania prowadzonych w tradycyjnym modelu kaskadowym korczy sie

petnym sukcesem.

Znajgc doskonale przytoczone dane i bazujgc na 15-letnim know-how,
z petng odpowiedzialno$cig méwimy, ze wiemy jak realizowaé sprze-
daz B2B online dla dystrybutoréw i producentéw. Rozumiemy wyzwania
wiekszosci branz i doskonale wiemy, ze ramq transofrmaciji cyfrowej jest
niezawodna platforma B2B. Pomagamy firmom w cyfryzaciji dostarczajqc
sprawdzong platforme B2B, ktéra juz na starcie spetnia 90 proc. wyma-
gan Twojego przedsiebiorstwa. Dostarczamy terminowo i skutecznie, a na-
stepnie rozwijamy pod indywidualne potrzeby Twojego biznesu. Skontak-

tuj sie z nami i skorzystaj z darmowej konsultaciji.

SOHOshop.pl | biuro@sohoshop.pl | tel. 607626368
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Okresl cel i skonfiguruj analityke




Cel i miara realizacji celu

Cel i miara realizacji celu to podstawa kazdej inwestycji. W zwiqzku z szeregiem
zagrozen ptyngcych z transformacii cyfrowej warto rozpoczqé rozwéj sprzedazy
online od wyznaczenia celéw. Typowe cele wyznaczane przez firmy rozpoczyna-

jace sprzedaz B2B online to m.in.:

*  Pokazanie oferty online

*  Pozyskiwanie nowych leadéw z online

*  Zwigkszenie sprzedazy do obecnych klientéw

*  Wykorzystanie nowoczesnych kanatéw marketingu

*  Standaryzacja wybranych proceséw (reklamacije, zwroty, ofertowanie, zarzg-

dzanie asortymentem, obieg dokumentéw itd.)
*  Wyjscie na zagraniczne rynki

e Otwarcie sie na kanat B2C

[SUHO] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online

Wskazéwka

Kazda inwestycja w e-commerce B2B powinna przyniesé
okreslony w czasie zwrot z inwestycji. Aktualny horyzont
inwestycyjny na osiggniecie zadowalajgcego ROl (ang.
Return On Investment) okreslamy obecnie na 2-3 lata od

chwili uruchomienia sprzedazy online.

Przeczytaj wiecej o celach firm rozpoczynajqcych sprze-

daz online: https://sohoshop.pl/sprzedaz-online-z-wy-

korzystaniem-platformy-b2b/
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Analityka

Sprzedaz online umozliwia pefng mierzalno$é postepdw w realizacji cely, dlatego
prawidtowa konfiguracja analityki to pierwszy kluczowy krok na drodze do roz-
woju sprzedazy B2B online. W ramach konfiguraciji analityki wykonaj minimum

nastepujqce kroki:

*  Zintegruj Google Analytics oraz narzedzia do rejestracji zachowan uzytkow-

nikéw na platformie (np. Hotjar, Livesession)

*  Zdefiniuj cele gtéwne (np. transakcja na platformie B2B i rejestracja nowego

klienta na platformie B2B)

*  Zdefiniuj mikrokonwersje (np. zapytanie z formularza kontaktowego, zainicjo-

wanie rozmowy przez czat na platformie, utworzenie listy zakupowei)

o Zdefiniuj i mierz KPI (ang. Key Performance Indicators), czyli kluczowe wskazni-
ki efektywnosci (np. koszt pozyskania leada, koszt pozyskania klienta, $rednia
warto$é zamdwienia, retencja klientéw, wspétczynnik konwersji z generowane-

go ruchu, ROI z poszczegdlnych kanatéw marketingowych)

*  Zintegruj narzedzia do zbierania informacji zwrotnych od klientéw (najlepiej

personalizowane pod kgtem kategorii)

[SUHD] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online
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Wskazowka

Sprzedaz w B2B online to nie tylko “dodaj do ko-
szyka” i “kup teraz”. Nawet 50 proc. transakcji na
platformie B2B odbywa sie innymi metodami niz stan-
dardowy koszyk zakupowy. Dodanie alternatyw-
nych CTA (ang. Call To Action) w newralgicznych
punktach platformy znaczqco zwieksza konwersje
z generowanego ruchu. Prawidtowo zrealizowa-
na analityka pozwala mierzyé skuteczno$é strony
w podejmowaniu takich akcji jak kontakt telefoniczny, za-
pytanie z formularza, zainicjowanie rozmowy przez czat,
dodanie produktéw do listy zakupowej itd. Zebrane dane
pozwalajaq nie tylko skuteczniej kierowad ruch z kampanii
marketingowych, ale takze przekazywaé istotne dane do

zespofu handlowego.
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Zdefinivj klientow docelowych




Buyer persona

Grupa docelowa w B2B to zwykle wiecej niz persona wykorzystywana w marketin-
gu B2C, ktérq okresla pteé, wiek, zachowanie czy lokalizacja. W B2B postugujemy
sie pojeciem buyer persony lub segment klientéw, bo czesto pozyskanie nowego
kontrahenta lub kontraktu nie jest decyzjq jednej osoby. Ponadto w zaleznosci od

segmentu klientéw decyzjom zakupowym towarzyszq rézne wyzwania i obiekcje.

Aby stworzy¢ persony zakupowe kluczowych kontrahentéw Twojej firmy odpo-

wiedz na nastepujqgce pytania:

* Jakie jest przedsigbiorstwo do ktérego kieruje oferte (m.in.: branza, wielko$é

przychodéw, wielko$é zatrudnienia, struktura firmy)?2
* Do jakich jakich dziatéw lub oséb w tej firmie kieruje oferte?
*  Jakie problemy w swojej firmie majg odbiorcy naszych komunikatéw?
* Jakie sq typowe wyzwania w tym segmencie rynku?

* Jak wyglgda ciezka zakupowa potencjalnego klienta (jak typowo kupujg nasz
produkt)?

*  Czy posiadajq alternatywne oferty w stosunku do zakupu od nas?

* Jakie elementy oferty poréwnujq i dlaczego jest to dla nich kluczowe?

|:SOH0] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online

Startujgc ze sprzedazq B2B online warto skupié sie na kil-
ku segmentach klientéw w celu zwiekszenia efektywnosci
prowadzonych dziatanr. Préba docierania do wszystkich
potencjalnych klientéw rozmywa skutecznosé i generuje
duze koszty. Na podstawie posiadanych danych o naj-
lepszych klientach firmy mozna stworzyé segmenty, do
ktérych rozpoczniemy komunikacje. Mozna rozpoczgé
od tych segmentéw klientéw, dla ktérych decyzja zaku-
powa jest najkrétsza, koszyk zakupowy jest najwiekszy
lub do tych, ktérzy majq potencjaf pozostanie statym

klientem firmy.
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Zbuduj przewage Twojej oferty




Unikalna propozycja wartosci

Poréwnywanie ofert online jest tatwe, a wedtug danych Gartnera nawet 77 proc.

decyzji zakupowych jest podejmowanych bez kontaktu z dziatem handlowym. Jesli Zapytaj wszystkich pracownikéw firmy czy klienci zwra-
sprzedajesz taki sam produkt jak konkurencja, tym samym klientom co konkurencja cajq uwage na cos szczegdlnego w naszych dziataniach
i na dodatek w podobnej cenie, to potrzebujesz wartoéci dodanej, zeby wyréznié lub oczekujq czegos konkretnego w ramach realizac;ji
sie na rynku i przekona¢ klienta do wspétpracy z Twojq firma. zaméwienia? Nastepnie wybierz 3-4 najlepsze elemen-

) . L. ) L, . . . ty, ktére mogq stanowié USP i nadajqg sie do wfozenia
Unikalng propozycje warto$ci mozesz znalezé w obecnych dziataniach Twojej
. i . Lo ) w komunikat marketingowy firmy.
firmy lub mozesz wykreowaé od zera dla zdefiniowanych wczesniej segmentdw

rynku. Wazne zeby USP (ang. Unique Sell Proposition) dostarczata realng wartosé Wiece| o propozycjach wartosci na naszym blogu:

klientowi, a Twojej firmie nie generowata dodatkowych kosztéw. https://sohoshop.pl/model-biznesowy-marketplace
Szukajgc wartoéci w obecnych dziataniach firmy odpowiedz na pytania:

*  Co takiego robi nasza firma, czego nie robi nikt inny w tej branzy?

* Jakie z tych dziatan sq istotne dla klientéw, a ktére nie majg znaczenia?

*  Czy nasza firma robi co$ znacznie lepiej niz konkurencja (np. w petni zautoma-
tyzowany system reklamacii i zwrotéw w stosunku do analogowych i rozmytych

proceséw u konkurencii)2

*  Czy znamy problemy, wyzwania i obiekcje klientéw z tego segmentu lub czy

mozemy zapytaé o to klientéw?

|:SGH0] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online
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Unikalna propozycja wartosci

Unikalng propozycje wartosci mozesz znalezé w obecnych dziataniach Twoje; fir-
my lub wykreowa¢ od zera dla zdefiniowanych wczesniej segmentéw rynku. Waz-
ne zeby USP dostarczata realng warto$é klientowi, a Twojej firmie nie generowata

dodatkowych kosztéw.
Kreujgc nowe USP mozna positkowa¢ sie nastepujgcymi pytaniami:

*  Czy w obszarze ptatnoéci jest miejsce na warto$é dodanq (np. dtuzsze terminy

ptatnosci, wigksze limity kupieckie, wiele form pfatnosci)2

*  Czy w obszarze logistyki jest miejsce na warto$é dodanq (np. stafa dostepnosé,
szybka kompletacja i wysytka czeéci zaméwienia, mozliwo$é wyboru daty wy-

sytki/dostawy zaméwienia)?

*  Czy w obszarze polityki rabatowej jest miejsce na warto$¢ dodanq (np. atrak-

cyjne progi rabatowe, atrakcyjne gratisy dla zakupowcéw)?
*  Czy klienci kupujq co$ co mogliby$my dawaé za darmo?

*  Czy konkurencja dostarcza co$ o czym czesto rozmawiajq klienci?

|:SUHD] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online

Nie trzeba komunikowaé wszystkich USP. Wazne,
zeby USP odpowiadafo na problemy i wyzwania po-
szczegdlnych segmentéw klientéw. Ponadto waga USP
moze dewaluowad sie w czasie, dlatego nalezy nieustan-
nie testowad i sprawdzaé co trafia do poszczegdlnych

segmentdw.


https://sohoshop.pl

Umiejetnie zarzqdzaj cenami




Strategie cenowe (ang. Pricing)

Zarzqdzanie ceng ma kluczowe znaczenie dla realizaciji strategicznych celéw firmy.
Chodzi zaréwno o cele finansowe, jak i dtugofalowe budowanie marki. Zanizanie
cen wilasnych produktéw moze prowadzié do niekorzystnego pozycjonowania fir-
my na rynku, z kolei ich zawyzanie to gwarancja braku sprzedazy. Przykfadowe

cele realizowane przez dobrze opracowangq strategie cenowq to:

*  Pozyskiwanie nowych klientéw

*  Zwiekszanie udziatéw w rynku

*  Budowanie lojalnosci klientéw

*  Poprawa rentownoéci firmy z poszczegdlnych segmentéw klientéw

*  Zwiekszenie zwrotu z inwestycji w konkretne kanaty marketingowe

[SUHU:| 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online

Stworzenie optymalnej strategii cenowej to wymagajgcy
proces, tym bardziej ze strategia ta zwykle zmienia sie
w czasie. Ceny nalezy stale monitorowaé i zarzgdzaé
nimi, analizujgc zachowania konsumentdw oraz zmiany

zachodzgce na rynku.
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Budowanie strategii cenowej

Istotne pytania w budowaniu strategii cenowe;:

* Czy nasze ceny sq skalkulowane czy bazujq na typowym benchmarkingu, W systemach B2B dostarczanych przez SOHOshop.pl
czyli analizowaniu cen konkurencii i dostosowaniu poziomu cen do rynku? praktykujemy dynamiczne ustalanie cen. Funkcjonalnosé

o . ] ) multipricing dostosowuje poziom cen na platformie B2B

* Jak pozycjonujemy naszq oferte na tle ofert konkurenciji - czy posiadamy solid- do #rédla rach

O Zrodia rucnu.
ne USP uzasadniajgce réznice cenowe?

c d vk q 0 Wigcej o strategiach cenowych przeczytasz na naszym
o zy prowadzimy polityke wyprzedazowq¢
7P ¥ polilyke wyp < blogu: https://sohoshop.pl/strategie-cenowe-w-

*  Czy oferujemy system promocji i rabatéw? -sprzedazy-b2b/

*  Czy prowadzimy dziatania wptywajqce na wzrost wartoéci koszyka (np. pa-

kietowanie produktéw, zarzqdzanie progiem darmowej dostawy)?
* Jakie metody i rozwigzania stosujemy w celu zwigkszania marzy zysku?

*  Czy prowadzona polityka cenowa wptywa pozytywnie na KPI, czyli kluczowe

wskazniki efektywnosci w naszej firmie?

[SOHU] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online
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Wykorzystaj online marketing




Marketing internetowy

Marketing to nieodfqczny element kazdej strategii sprzedazy. Celem marketingu
jest dostarczanie odpowiednich komunikatéw do wtasciwych grup docelowych.
Zadania marketingu mogq by¢ rézne, bo dobry marketing to nie tylko wigksza
sprzedaz, ale takze wigksze zaufanie do marki, a przy okazji wyzsza jakosé ge-

nerowanych leadéw.

Myslgc o marketingu w B2B nie sposéb oderwa¢ go od zdefiniowanych wcze-
$niej krokéw. Musimy wiedzie¢ do kogo i z jakim komunikatem docieramy oraz
doktadnie mierzy¢ prowadzone dziatania, dlatego nalezy odpowiedzie¢ sobie

na pytania:

* Jaki bedzie cel komunikatu marketingowego dla konkretnego segmentu klien-

towe
* Jaka bedzie tre$¢ komunikatéw dla konkretnego segmentu klientéwe
* W jakich miejscach bedziemy przekazywaé komunikaty marketingowe?
* Jak zweryfikujemy skuteczno$é poszczegélnych komunikatéw?

* Jakie skojarzenia budzi nasza marka w segmencie klientéw do ktérego docie-

ramy?

* Jak poszczegdlne dziaty/osoby wewngtrz organizacji mogq wspieraé dzia-
tania marketingowe dla poszczegdlnych segmentéw klienta w ramach swoich

codziennych obowigzkéw?

|:SGH0] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online

Dziat marketingu musi znaé proces zakupu konkretnych
grup klientéw oraz rozumie potrzeby i obawy klientéw.
Marketing nie jest pustym przekazem reklamowym lecz
dostarcza spdjny przekaz i wspiera doswiadczenia klien-
téw we wszystkich punktach styku z markq. Marketing nie
tylko sprzedaje, ale tez edukuje, buduje zaufanie, rozbija
obiekcje, wyjasnia korzysci i w konsekwencji przesuwa

klienta na kolejny etap procesu sprzedazy.

Wiece| o skutecznych dziataniach marketingowych

w B2B przeczytasz na naszym blogu: https://sohoshop.

pl/pozycjonowanie-platformy-b2b-strona-produk-

tu/
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Zbuduj strumien leadow




Lead sprzedazowy

Wedtug definicji lead sprzedazowy to konsument lub firma, ktéra jest potencjalnie
zainteresowana naszym produktem. W marketingu internetowym leadem sprzeda-
zowym stajq sie dane kontaktowe do osoby, ktéra wyrazita cheé kontaktu z firmg

w jednym z punktéw styku z markg sprzedawcy.

State zrédio leaddw to nieodtgezny element strategii sprzedazy B2B online. W celu

przygotowania sie do pozyskiwania ladéw nalezy odpowiedzie¢ sobie na pytania:

*  Skaqd pozyskamy kontakty do dziatar prospectingowych (np. zakup bazy da-

nych z okre$lonym wczesniej segmentem klientéw)?

* Jakie dziafania prospectingowe bedziemy prowadzi¢ (np. cold mailing, cold

calling, social selling)?

*  Czy mamy pomyst na state zrédfo leadéw, ktére sprawdzato sie dotychczas

w naszej firmie (np. polecenia, targi, wizytéwki)2

*  Czy mamy pomyst na wykorzystanie kanatéw marketingowych do generowa-

nia leadéw?
*  Czy wiemy jok generowaé leady z dziafan contentowych na platformie B2B2

*  Czy wiemy jak generowaé leady niezaleznie od sezonu czy dostepnosci pro-
duktéw?

Jednym z kluczowych wskaznikéw powinien by¢ koszt
pozyskania leada dla poszczegdlnych kanatéw mar-
ketingowych. W praktyce czesto okazuje sig, ze leady
pozyskiwane z niektérych kanatéw marketingowych sq
wielokrotnie tarisze, ale rzadziej konwertujg lub znaczq-

co wydluzajq proces zakupowy.

Warto pamigtaé, ze zmienia sie rola zespotéw handlo-
wych w firmie. Hybrydowy zespét handlowy powinien
by¢ wigczony w proces pozyskiwania leadéw. Marketing
generuje leady z kanaféw marketingowych, a sprzedaw-
cy pozyskujq rejestracje na platformie B2B podczas tar-
gdw, spotkari branzowych, wizyt u potencjalnych klien-
téw oraz w trakcie innych kontaktéw handlowych. Wazne,
zeby ten sposéb generowania leadéw wpisaé na stafe

w strategie sprzedazowq firmy.

Wiecej o sposobach generowania leadéw na blogu:

https://sohoshop.pl/generowanie-leadow-w-b2b-

-8-dzialajacych-strategii/
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Kwalifikowanie leadow

Pracujqc z najlepszymi klientami, osiggamy najwieksze zyski, dlatego proces kwa-
lifikacji potencjalnych klientéw jest niezbednym krokiem do realizacji celéw sprze-

dazowych.

Zbieranie informacji na temat potrzeb pozyskanego kontaktu pozwala oszacowaé
szanse sprzedazy i podjqé decyzje czy poswiecamy czas na procesowanie po-
zyskanego leada. Jedng z metod kwalifikacji leadéw jest CHAMP, jest to akronim

stéw Challenges, Authority, Money, Priority.

*  Challenges - jakie wyzwania lezq po stronie potencjalnego klienta i Twojej
firmy aby transakcja mogta sie odbyé. Czy jedno z tych wyzwan nie dyskwa-

lifikuje do dalszej pracy z tym kontaktem?

e Authority — upewnij sig, ze rozmawiasz z osobq decyzyjng, a jesli nie oszacuj

czasochfonno$é dalszej pracy z tym kontaktem?

*  Money - czy kontakt jest w stanie spetni¢ Twoje oczekiwania finansowe - to
temat, ktéry bywa trudny w pierwszej fazie rozméw, ale istniejg sposoby na
oceng potencjatu finansowego naszego kontaktu? Zapytaj czy interesuje ich

diugotrwata wspétpraca, dodatkowe utrzymanie itd.2

*  Priority — nadaj priorytet pozyskanemu kontaktowi i zdecyduj do kogo w Twojej
firmie powinien trafi¢ lead. Odlegty termin podjecia decyzji wydtuzsza proces

sprzedazy i moze byé procesowany inaczej niz wyzej oceniany lead.

|:SDHU] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online

Nie chcemy sprzedaé wszystkim, chcemy sprzedaé
tym, ktérym realnie mozemy pomdc. Jesli nawet potowa
leadéw jest niekwalifikowalna to jest to akceptowalne.
Jesli zdecydowanie wiecej leaddw jest odrzucanych
w procesie kwalifikacji leaddw to nalezy przyjrzeé sie

USP oraz dziataniom i komunikatom marketingowym.


https://sohoshop.pl
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Kwalifikowanie leadow

Metod kwalifikacji leadéw jest wiele, a CHAMP jest jedng z mozliwosci. Wazne,
zeby kwalifikacja odpowiadata na potrzeby Twojej firmy i oferowanych produktéw
. . . , Selekcja pozyskanych leadéw i odstynie ich do odpo-
oraz zawierata przejrzyste procedury odrzucania leadéw.
wiednich lejkéw marketingowych to kluczowy krok w
Jezeli wiemy, ze dla jakiego$ klienta nie jete$my dobrym wyborem to musimy twar- optymalizowaniu procesu sprzedazy.

do powiedzieé, ze powinien wybraé inacze;.
Wiecej o generowaniu leaddw na blogu: https://so-

Lead na ktéry nie chcemy po$wiecié¢ czasu to np.: hoshop.pl/generowanie-leadow-w-b2b-8-dzialaja-

cych-strategii/

*  Kontakt, ktéry planuje rozpoczqé wspétprace w diuzszej lub blizej nieokreslo-

nej perspektywie
*  Kontakt z branzy, ktérej nie obstugujemy
*  Kontakt, ktéry odméwit umbwienia sie na rozmowe telefoniczng z handlowcem

*  Kontakt, ktéry napisat z prywatnego adresu e-mail

[SUHU] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online


https://sohoshop.pl/generowanie-leadow-w-b2b-8-dzialajacych-strategii/

https://sohoshop.pl/generowanie-leadow-w-b2b-8-dzialajacych-strategii/

https://sohoshop.pl/generowanie-leadow-w-b2b-8-dzialajacych-strategii/

https://sohoshop.pl

Stworz scenariusze sprzedazowe
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Proces sprzedazy

Proces sprzedazy to wszystkie dziatania realizowane pomiedzy pozyskaniem
leada, a finalizacjq transakcji. Wedtug Gartnera handlowcy majq zaledwie 5 proc.

czasu w catym procesie zakupowym klienta na kontakty sprzedazowe.

Uproszczony proces zakupowy klienta moze wyglgdaé
nastepujqco..
e Zidentyfikowanie problemu (wyzwanie lub potrzeba

w biznesie klienta)

e Poszukiwanie rozwigzan zdiagnozowanego proble-

mu lub wyzwania

e Edukacja, czyli budowanie oczekiwan i wymagan

od potencjalnego rozwigzania
e Selekcja potencjalnych dostawcdéw rozwigzania

e Wybérizakup

Wiecej o procesie zakupowym m.in.: https://www.gart-

ner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey



https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
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Proces sprzedazy

Proces zakupu jest nieliniowy i wielokrotnie zapetlony, a klient w procesie zakupo-
wym wraca wielokrotnie do poprzednich krokéw. W zwigzku z tym, ze nie istnieje

Firma powinna projektowaé kilka scenariuszy proceséw

jeden proces zakupowy, firma powinna projektowaé kilka scenariuszy zaleznych
sprzedazy zaleznych od etapu procesu zakupowego

od segmentu klientéw i etapu procesu zakupowego klienta. Aby skutecznie projek-
klienta. Klienci z réznych segmentéw mogq przechodzié

towaé scenariusze sprzedazowe warto odpowiedzieé na pytania:
przez rézne etapy zakupowe. Etap zakupowy, na ktérym

*  Na jakim etapie procesu zakupowego klient spotyka naszq firme? znajduje sie klient moze by¢ jednym z elementéw kwa-

W kté i kui leada? lifikacji leadéw (pkt 7 poradnika). Proces sprzedazowy
. 4rym momencie pozyskujemy leada?

moze staé sie wqskim gardfem, dlatego musi byé projek-
e Jak kwalifikujemy leady na tym etapie zakupowym? towany tak, zeby byt skalowalny.

* W aki sposéb nastepuje kwalifikacja?

*  Czy klient na tym etapie wymaga dalszej edukacjie

e Czy klient jest gotowy na rozmowe o ofercie Twojej firmy?2
Yy |estg Y € € Y

* Jakie sq kroki do finalizacji transakcji i czy klient jest ich $wiadomy?

|:SDHO] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online


https://sohoshop.pl

Zarzgdzaj kontaktami z klientem
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Account Management

Account management to zbiér proceséw odpowiedzialnych za kontakt z klientem
i jego utrzymanie. To takze metody zbierania informacji zwrotnych od klientéw
w celu doskonalenia oferowanych ustug i produktéw. Gtéwny cel zwigzany z za-
rzqdzaniem klientem to poprawa zadowolenia istniejgcych klientéw i zwigkszanie

wartosci ich zamdwien.

Aby zaplanowaé zarzqdzanie klientem w sprzedazy B2B warto odpowiedzieé

sobie na pytania:

*  Co robimy, aby pozyskany klient zostat z nami na dtugo?

*  Jakie wskazniki informujg nas o mniejszym zainteresowaniu klienta?

* Jakie dziatania podejmujemy przy matej aktywnosci zakupowej klienta?
*  Co robimy, zeby sprzedawaé wiecej do tego klienta?

* W jaki sposéb i jakimi zasobami obstugujemy tego klienta?

*  Cojest kluczowe dla tego segmentu klientéw i czy dostarczamy obietnice zfo-

zone w ofercie i dziataniach marketingowych?

|:SOH0] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online

Przywiqzanie klienta do platformy zakupowe| oraz auto-
matyzacja up-sellingu to najtariszy sposéb na wygenero-
wanie wigkszej sprzedazy w krétkim czasie (follow-up’y,
oferty dedykowane z newslettera czy akcje rabatowe
dajqg srednio 5-krotnie wyzszq konwersje niz dziatania

marketingowe poza platformq).


https://sohoshop.pl
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Account Management

Sprzedaz B2B online nie wybacza bteddw, dlatego trzeba pamietaé o wielu ele-

mentach, ktére poprawiajq do$wiadczenia zakupowe pozyskanych klientéw:
*  Przejrzysty proces zakupowy

*  Proste metody przyspieszenia sktfadania zaméwier lub ponowienia zaméwie-

nia (ufatwienie obowigzkéw zawodowych)

*  Dostepno$é handlowcédw i opiekunédw kategorii w deklarowanych godzinach

pracy
*  Wiele dostepnych form szybkiego kontaktu

*  Elementy edukacyjne na stronach platformy, aby uzytkownik nie musiat szuka¢

podstawowych informacji na stronach zewnetrznych
*  Informowanie klienta o kazdym etapie realizacji jego zaméwienia

*  Sprawne podejmowanie dziatan w przypadku probleméw z realizacjg zamé-

wienia

*  Przejrzyste procesy zwrotéw i reklamacii

[SDHO:| 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online

Przywigzanie klienta do platformy zakupowe| oraz
automatyzacja up-sellingu to najtariszy sprzedaz na
wygenerowanie wiekszej sprzedazy w krétkim czasie
(follow-up’y, oferty dedykowane z newslettera czy akcje
rabatowe dajg srednio 5-krotnie wyzszq konwersje niz

dziafania marketingowe poza platformq).


https://sohoshop.pl

Rozwijaj zespof sprzedazy
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Proces zarzgdzania zespotem sprzedazy

Transformacja tradycyjnego zespotu handlowego do modelu hybrydowego po-
legajqcego na statej pracy handlowcédw z platformg B2B to dtugofalowy proces
obarczony ryzykiem. Handlowcy niechetnie podchodzq do rozwiqzan, ktére stan-
daryzujq i automatyzujq ich prace, a nierzadko traktujq sprzedaz online jak kon-

kurencje wewnaqtrz firmy.

Typowe obiekcje pojawiajqgce sie w dziale sprzedazy gdy do firmy wchodzi plat-

forma B2B to m.in.:
*  Czy sprzedaz przez platforme B2B kanibalizuje wynagrodzenie handlowcéw?

*  Czy sprzedaz przez platforme B2B zabiera przyjemnq cze¢$¢ pracy handlow-

céw (rozmowy z klientami, poznawanie nowych ludzi)2

*  Czy praca w systemie hybrydowym nakfada wiecej obowigzkéw na handlow-

céw bez widocznych korzysci?

*  Czy przejrzysto$¢ realizacji celéw poszczegédlnych handlowcdw to wada czy

zaleta w naszej organizacjie
*  Czy handlowiec powinien petnié takze funkcje marketingowe w firmie?
*  Czy handlowiec powinien obstugiwaé zaméwienia klienta na platformie?

*  Jaki bedzie sposéb wynagrodzenia handlowcéw za zakupy ich klientéw na

platformie?

|:SUHD] 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online

Dzieki pracy zespoféw handlowych na styku marketingu
i sprzedazy firma moze spotyka¢ sie z klientami na wcze-
snych etapach ich procesu zakupowego. Handlowiec
moze wykonywaé nie tylko dziatania prosprzedazowe,
ale takze edukacyjne, ktére raz wykonane mogq sprze-

dawaé przez diugie lata w formule jeden do wielu.


https://sohoshop.pl
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Proces zarzqdzania zespotem sprzedazy

Woprowadzanie sprzedazy B2B online z poziomu platformy to proces, w ktérym

kluczowe jest podejécie zespotu handlowego do tej transformaciji. Gdy cata firma
. .o, . Strategia sprzedazy powinna by¢é nieustannie optyma-
jest przygotowana na obsfuge zaméwien cyfrowych, a handlowcy pracujg na wias-
L . lizowana i rozwijana. Zmienia sie w czasie, poniewaz
nych zasadach pojawiajq sie problemy. W zwigzku z tym celem dyrektora sprze-
o i . . i , L stale zmieniajq sie uwarunkowania rynkowe. Wdrozenie
dazy jest pokazanie w sprzedazy online sprzymierzerica handlowcéw i zapropo-
. . . . strategii sprzedazy B2B online to dfugofalowy proces,
nowanie atrakcyjnego modelu rozliczeniowego.
a rozwdj technologii w hybrydowej firmie nigdy sie nie

Typowe modele rozliczeniowe z zespofem handlowym w przypadku sprzedazy korczy.

przez platforme B2B:
Dowiedz sie wiecej o wytwarzaniu oprogramowania ht-

*  Prowizja od obrotu klienta przypisanego do handlowca na platformie tps://sohoshop.pl/wytwarzanie-oprogramowania-czy-

li-wdrozenie-systemu-b2b-w-praktyce

* Jednorazowa wysoka prowizja za wprowadzenie nowego klienta na platforme
*  Rozliczenia za lead zarejestrowany na platformie

*  Hybryda, czyli potqczenie powyzszych, np. stata kwota za skuteczny lead
oraz prowizja od obrotu wygenerowanego przez klienta przypisanego do

handlowca

[SOHU:| 10 krokéw rozwoju Sprzedazy B2B online



https://sohoshop.pl/wytwarzanie-oprogramowania-czyli-wdrozenie-systemu-b2b-w-praktyce/
https://sohoshop.pl/wytwarzanie-oprogramowania-czyli-wdrozenie-systemu-b2b-w-praktyce/
https://sohoshop.pl/wytwarzanie-oprogramowania-czyli-wdrozenie-systemu-b2b-w-praktyce/
https://sohoshop.pl

SOHO

B2B

Chcesz zwiekszyc¢ sprzedaz B2B?

Skontaktuj sie z namil

www.sohoshop.pl | biuro@sohoshop.pl | tel. 607626368


https://sohoshop.pl
https://sohoshop.pl

