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Oddajemy w Twoje rece wyjgtkowy raport z pierwszego w Polsce
badania marketingu B2B - potencjat, sita, trendy i kierunki
rozwoju.

To opracowanie pokaze Ci wiele interesujgcych aspektow
prowadzenia biznesu B2B oraz przetamie wiele utartych
schematow zwigzanych z podejsciem marketerow do biznesu.

Dlaczego powstat ten raport?

Od kilkunastu lat jestesSmy zwigzani z marketingiem B2B.
Obstugujgc klientow z tego segmentu, a takze weryfikujgc

na biezgco rynek widzimy, ze wiedza na temat marketingu B2B
jest na niskim poziomie. W dodatku marketing B2B w Polsce
dopiero raczkuje i jest zwykle utozsamiany z organizacjg eventow
lub zamawianiem gadzetow.

W Polsce dziata ok. 2 milionow firm w sektorze B2B,
natomiast wiekszos¢ dostepnych danych i badan dotyczy jedynie
sektora konsumenckiego (B2C). Tymczasem B2B posiada
ogromny potencjat i jest interesujgcym obszarem biznesu.

Typowa Sciezka zakupowa klienta z sektora B2B sktada sie
Z pieciu etapow:

» Odkrycie problemu

* Koncepcja

* Edukacja

e Wybor

e Zakup

Dotychczas wiekszos¢ dziatan wspierajgcych sprzedaz

I pozyskanie klienta korelowana byta z wysitkiem sit sprzedazy.
Kiedys by¢ moze to byta prawda, natomiast najnowsze badania
firmy Forrester wskazujg, ze klienci z sektora firm B2B maja
ograniczone zaufanie do sit sprzedazy i wola wiekszos¢
sciezki zakupowej przejs¢ samodzielnie. Zwykle to az 4 kroki

realizowane bez udziatu sprzedazy.

Dane Forrestera wskazujg rowniez na fakt, ze zanim kupujacy
skontaktuje sie po raz pierwszy ze sprzedawca, moze mie¢
juz w 90% zakonczony proces zakupu.
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Gartner wskazat natomiast, ze podczas procesu zakupowego
B2B kupujacy spedza 27% czasu na samodzielnym
wyszukiwaniu online. 22% czasu to spotkania w grupie
zakupowej wewnatrz firmy (rozmowa o potrzebach), 18% zajmuje
samodzielny research offline, 17% czasu taka osoba spedzi

na spotkaniach z handlowcami, a pozostate 16% przenaczy

na inne aktywnosci podczas zakupu. Corporate Executive Board
wskazat, ze 77% kupujacych w kanale B2B nie skontaktuje sie
Z handlowcem, dopoki samodzielnie nie zrobi rozeznania

np. na blogu, stronie WWW, w social mediach.

Z analiz prowadzonych przez Forrestera wynika,

7e marketing bedzie coraz czesciej odpowiedzialny

za identyfikowanie okazji biznesowych, okreslenie strategii
dla organizacji i koordynowaniu jej realizacji.

Marketing bedzie miat coraz wiekszy udziat w generowaniu
przychodow poprzez dostarczanie wartosci i pozyskiwanie
leadow. Zaniedbanie go moze oznaczac¢ dla przedsiebiorstwa
realne straty oraz oddanie czesci sprzedazy konkurencji.

Czasy, w ktorych marketing odpowiadat gtownie za gadzety

Juz sg za nami i nic nie wskazuje na to, ze taki stan rzeczy
ulegnie zmianie. Nasze badanie pokazuje wiele niescistosci,
zwtaszcza przy deklarowanej wspotpracy marketingu i sprzedazy,
daje rowniez wiele cennych wskazowek do budowania solidnej
firmy w sektorze B2B.

Zapraszamy do zapoznania sie z wynikami badania.
Wierzymy, ze ich analiza pomoze w budowaniu silnej marki,
ktora stale osigga wzrost!

Mitej lektury!
Kamila Kierzek-Mechto, Radostaw Mechto
BUZZcenter
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Gtowne wnioski z badania

W firmach B2B az 69% badanych przyznaje, ze ma strategie marketingowa. W podziale na wielkoS¢ firmy najstabigj
wypadajg Srednie przedsiebiorstwa, zatrudniajgce 51-250 0sdb. Az 26% firm nie posiada strategii,

a 5% nie ma wiedzy na temat jej posiadania. Takie podejScie pokazuje, ze dzialania marketingowe w tym sektorze
moga by¢ niespéjne i nieefektywne, co przeklada sie na przepalanie budzetow marketingowych.

Az 36% badanych firm nie prowadzi nawet najprostszych badan marketingowych wykonywanych samodzielnie
w ramach struktur firmy. Ten negatywny wynik przektada sie na brak wiedzy o rynku, kliencie, wynikach dziatan
i nizszy zwrot z inwestycji w marketing.

23% respondentow wskazuje, ze ciggla transformacja digitalowa bedzie trendem utrzymujacym sie w kolejnych
latach. Respondenci widzg takg koniecznosé, choc finalnie tylko czes¢ firm faktycznie decyduje sie na jej wdrozenie.
Wiele firm wskazato, ze momentem decyzji byt wybuch pandemii, co spowodowato paraliz w wykonywaniu pracy

I pokazato jak istotne jest przygotowanie do wprowadzania szybkich zmian.

Tylko 31% firm B2B planuje swoje dziatania rocznie. Inwestycja w marketing zwraca sie wtedy, gdy dziatania
sg zaplanowane z wyprzedzeniem. Dzieki temu mozna rowniez negocjowac z podwykonawcami lepsze warunki
finansowe lub wiekszy zakres dziatan przy zachowaniu tego samego budzetu. Dziatania ad hoc sg kosztowne

i czesto nie przynoszg zaktadanych rezultatow.
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Gtowne wnioski z badania

Proces zakupowy klienta w firmach B2B jest zbadany w prawie potowie przedsiebiorstw (48%), rowniez w prawie
potowie jest on mniej wiecej znany, choc nie zbadany (47%). Co 20. respondent wskazat, ze nie zna procesu
zakupowego, przez co dziatania marketingowe w takim przedsiebiorstwie nie moga by¢ sprawnie realizowane.

57% przedsiebiorstw B2B opiera swoj przekaz na wartosciach eksperckich. Edukacja jest silnym czynnikiem,
ktory wspiera w podejmowaniu decyzji B2B, dlatego istotne jest przygotowanie odpowiednich tresci,
ktorych argumentacja bedzie zbiezna z przekonaniami decydentow.

76% badanych firm zgadza sie ze stwierdzeniem, ze marketing ma realny wplyw na sprzedaz produktow
i ustug w przedsiebiorstwie. To pokazuje jasno, ze nie tylko handlowcy generujg zyski dla firmy.

65% respondentow potwierdzito, ze w ich przedsiebiorstwie jest wykorzystywany CRM, a 10% ma w planach
jego wdrozenie.
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Strategia marketingowa w firmach B2B

69% badanych w firmach B2B przyznaje, ze ma strategie marketingowa.
P TAK Pogtebione wywiady IDI wskazaty jednak (podobnie jak w badaniu , Wptyw strategii marketingowej na biznes”),
69% ze strategia marketingowa jest btednie definiowana. Moze to oznaczac, ze definiujg strategie marketingowa
: S jako plan marketingowy, a nawet jako model biznesowy.

".'"""":::""x Strategia marketingowa # plan marketingowy!

Zr6dto: Badanie ~Wptyw strategii marketingowej na biznes”, BUZZcenter, maj 2021

Raport BUZZcenter - Marketing B2B: potencjat, sita, trendy i kierunki rozwoju. t’BUZZcenter



Strategia marketingowa w firmach B2B w podziale na wielkos¢ firmy

MIKROPRZEDSIEBIORSTWO MALE PRZEDSIEBIORSTWO SREDNIE PRZEDSIEBIORSTWO DUZE PRZEDSIEBIORSTWO
PONIZEJ 2 MLN € 2-9 MLN € 10-43 MLN € POWYZEJ 43 MLN €

Il TAK H NIE [ NIE WIEM

o 74% firm reprezentujacych mikrosektor (1-10 pracownikdw i obroty <2 min €) posiada strategie marketingowa,
przy czym jak pokazujg odpowiedzi wywiaddw pogtebionych, jest ona czesto rownoznaczna z modelem
biznesowym firmy.

e Sektor matych przedsiebiorstw B2B z obrotami w przedziale od 2 min € do 9 min € reprezentuje podobne wyniki,
68% respondentow wskazuje na posiadanie strategii marketingowej.

« Srednie firmy zatrudniajace 51-250 pracownikéw wskazuja odmienne wyniki. Tu az 38% firm
nie posiada strategii, a 6% nie ma na ten temat wiedzy. Tak duza skala zatrudnienia, a takze obroty firmy wymagaja
Swiadomych i przemyslanych dziatan, dlatego te wyniki napawajg niepokojem.

* W przypadku duzych przedsiebiorstw, z obrotami powyzej 43 min € pozytywne jest to, ze w 82% przypadkow
posiadaja one strategie marketingowa.
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Ktore dzialy w firmie B2B znaja strategie marketingowa?

——————————————————————————————————————————————

______________________________________________

Komunikacja e 3 3%
Obstuga Klienta m——— 2 3%
Rozwo] m— /%
HR  — 0 3%
Zakupy e 12%
Administracja e 11%
Produkcja mmm 9%
Nie wiem mm 7%

Inny dziat mm 4%

Znaczna wiekszoS¢ respondentow zaznaczyta,

ze strategie marketingowg znajg nastepujace dziaty:
* Marketing (80%),

e Zarzad (66%),

» Dziat sprzedazy (61%).

Prawie 2/5 odpowiedzi wskazato takze

dziat komunikacji, a ponad 1/4 dziat obstugi klienta.

Ciekawe, ze dziat HR zaznaczyto wiecej respondentow,
niz dziat zakupow. Wsrod innych odpowiedzi znalazty
sie miedzy innymi dziat finansowy i logistyka.

Brak zaangazowania i informowania przedstawicieli
innych dziatdw negatywnie wptywa na komunikacje
wewnetrzng i motywacje do pracy pracownikow.
Kompleksowa wiedza o kierunku dziatania
przedsiebiorstwa pozwala na usuniecie silosow
wewnatrz firmy i wplynie na sukces organizacji.
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Komentarz eksperta

Wspotpraca z firmami rodzinnymi niezaleznie od ich wielkosci pokazata,
7e s3 to firmy ktore swiadomie podchodza do rozwoju i takie,

ktore bazuja na stalych klientach, dzieki ktorym moga
kontynuowaé dziatania. Podstawg ich dziatalnosci jest trwatos¢

i ciagtos¢ biznesu, a co za tym idzie - nastawienie na dfugotrwata
wspofprace, staty rozwoj i efektywne zmiany.

Uwazam, ze skuteczna strategia marketingowa pozwala na lepsze
przygotowanie przedsiebiorstwa do przemyslanego dziatania,
ktore z kolei umozliwia realizacje zaktadanych celow.
Marketing wptywa na roézne elementy organizacji, odpowiada

za Spojnosc komunikacji wewnetrznej i zewnetrznej,

okresla do kogo i w jaki sposob firma powinna sie komunikowac,
zeby zdoby¢ zainteresowanie odbiorcow.

Co najwazniejsze dla firm rodzinnych, w procesie tworzenia
strategii marketingowej - jest okazja do przemyslenia

misji i wizji firmy, a takze ponownie przyjrze¢ sie wartosciom,
ktore firma i jej pracownicy uznaja.

Istotnym aspektem jest rowniez mozliwosc szybkiej adaptacji,
poniewaz osoby decyzyjne majg wtedy utatwiong sytuacje

i moga bazowac na rzeczowych informacjach. Jest to w szczegolnosci
istotne, poniewaz aktualnie zyjemy w czasach VUCA,

w ktorych na organizacje wptywa wiele roznych, czesto niezaleznych
od nich czynnikow. Przygotowanie scenariuszy na kazdg ewentualnoscé
jest trudne, dlatego warto rozwazyC jakiego rodzaju elementy wptywajg
istotnie na nasz rozwoj i na tej podstawie przygotowywac rozwigzania,

na biezgco analizujgc ich skutecznosc.

Ostatnie lata przyniosty nam pandemie, a nastepnie wojne

za naszg wschodnig granicg. Dodajgc do tego stale rosngcg inflacje
oraz zmiany ustawowe zwigzane z Polskim tadem widzimy,

ze firmy, ktore nie byty w stanie dostosowac sie do tych zmian musiaty
przejsc restrukturyzacje albo sie zamknagc. Wiasnie dlatego tak
istotna jest Swiadoma inwestycja w dziatania, zeby przynosity one
realny zwrot, a nie byty jedynie kosztem. Przyzwyczajenia naszych
klientow i dostawcow sie zmieniajg, dlatego musimy nadgzyc,

a nawet wyprzedzi¢ ich oczekiwania, zeby nasze przedsiebiorstwo
Stale sie rozwijato i generowato coraz wyzsze zysKi.

Ewa Sobkiewicz
Prezes Zarzgdu,
Stowarzyszenie Inicjatywa Firm Rodzinnych
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Jak czesto strategia marketingowa dostosowywana jest do zmieniajacego sie rynku

I przyzwyczajen zakupowych?

Rocznie _ 40% e Ponad ?/4 przedsiebiorstw B2B analizuje swoja
5 strategie 4 razy w roku.
* NajczesScigj firmy aktualizujg strategie

raz w roku lub rzadziej.
kwartalnie | RN 27%

» Co dziesiagty respondent zaznaczyt, ze nie wie,
jak czesto strategia jest aktualizowana, a co szosty,

ze jest aktualizowana dwa razy do roku.
Co pot roku [N 16%

Co kilka lat D 7% g

Warto podkresli¢, ze nie ma jednoznacznych zasad aktualizacji

o strategii marketingowej do potrzeb rynku.
Nie wiem - 10% Jest to kwestia indywidualna, a kazde przedsiebiorstwo samodzielnie

musi podjac¢ decyzje kiedy jest to niezbedne w ich przypadku.
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Kto w firmie B2B odpowiada za okreslenie celow strategicznych?

a88
Zarzad CMO CEO Wiasciciel CSO
13% 44% 36% 34% 31%

Za okreSlenie celow strategicznych najczeSciej odpowiada zarzad (73%), dyrektor marketingu (44%),
dyrektor zarzadzajacy albo prezes (36%), wlasciciel (34%) lub dyrektor sprzedazy (31%).

Cele strategiczne powinny by¢ okreslane przez zespot 0sdb odpowiedzialnych za rozwoj

przedsiebiorstwa. W wiekszych organizacjach w sktad zespotu powinien wchodzi¢ wiasciciel, osoba
zarzgdzajgca oraz dyrektorzy dziatow, w szczegdlnosci dziatu marketingu oraz dziatu sprzedazy.

BUZZcenter
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Cele strategiczne a wielkosc przedsiebiorstwa

Srednie przedsiebiorstwo (51-250 pracownikéw)
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Z jakich KPI rozliczany jest dziat marketingu w firmie B2B

Respondenci udzielali konkretnych odpowiedzi,

ObecnoSE marki w mediach — — 45%§
i zaledwie 9% nie potrafito okresli¢ KPI dla dziatu

Liczba pozyskanych leadow - - /%

. marketingu.
Realizacja targetow sprzedazowych - — 2 1% 11% odpowiedzi wskazywato, ze dziat marketingu
Wynik finansowy firmy m—s—— /| 1 % nie ma KPI. Zastanawia, ze poziom rozpoznawalnosci

marki lub dziatania na WWW i Social Mediach
byty wskazywane rzadziej, niz realizacja targetow

. sprzedazowych, ktore sg zalezne w duzym stopniu
Konwersja z narzedzi marketingowych mE —— 3% od skutecznych dziatan marketingowych.

Ruch na WWW s 3 9%
Ruch na Social Media ————— 55>

Poziom rozpoznawalnosci marki  m—— 2 3%
Warto zaznaczyc, ze glownym celem marketingu

i Jest, podobnie jak w dziale sprzedazy, realizacja
H . . - z 0 : . " " T =

Dziat marketingu nie ma okreSlonych KPl s 11 % .~ sprzedazy, skutecznej komunikacii do Klienta,
Nie wiem/nie jestem pewien mm 9% zeby przekona¢ go do zakupu.

Wyniki ankiety NPS 1 /%
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Komentarz eksperta

Badanie przeprowadzone przez BUZZcenter potwierdza,

ze w polskich przedsiebiorstwach rosnie wiedza, ze strategia
marketingowa jest bardzo waznym elementem. Wyniki wykazujg,
ze zarowno mali jak | wieksi przedsiebiorcy majg strategie i aktualizujg
Jej plany taktyczne. Bardzo wazng informacjg jest to, ze wszystkie
dziaty w firmie po czesci wiedzg, ze istnigje strategia marketingowa.

Nadal jednak widoczne jest to, ze przy okreslaniu celow strategicznych

wazny jest zarzgd 33% badanych to potwierdza, dyrektor marketingu
(20%). Weigz jeszcze moim zdaniem w wielu polskich firmach

nie ma scistej wspotpracy pomiedzy tymi dwoma dziatami.

Z drugiej strony, respondenci stwierdzili, ze istnieje silna wspotpraca
pomiedzy tymi dziatami, zatem dlaczego nie okreslane sa wspolnie
cele strategiczne?

Dobrym sygnatem jest to, ze dziat marketingu ma KPI

i jest z nich rozliczany | ze nie sg to jedynie KPI dotyczgce kreacji
lub wizerunku marki. Z drugiej jednak strony, wyniki byty oceniane na
podstawie wielokrotnego wyboru, roznice sg minimalne. Ciekawe jest
to, jak w rzeczywistosci te KPI sg rozliczane.

Bardzo dobrg informacjg jest dostrzeganie zmian dotyczgcych digitalu
oraz checi przeprowadzenia tych zmian. Intersujgce jest to,

ze w pytaniu ,,Czy wiesz, jak wyglada proces zakupowy Twojego
klienta?” najmniej odpowiedzi wskazali dyrektorzy sprzedazy.

Badanie potwierdza rowniez obecny trend, czyli silny nacisk

na edukacje swoich klientow, tworzone tresci maja na celu
pomaganie klientowi w zdobyciu rzetelnych informacji.

Swietnie, ze zmienia sie réwniez poglad, ze marketing ma realny wptyw

na sprzedaz. Mimo, ze wielu respondentow potwierdzito, ze w firmie dziata
CRM, to jednak wyniki wskazujg, ze marketing nie zawsze z niego korzysta,
ani tez nie analizuje i nie czerpie z niego danych.

W mojej opinii dziatania ulegng w przysztosci jeszcze wiekszej zmianie

na plus, skoro badani doceniajg marketing automation i majg

na ten temat coraz wieksza wiedze oraz Swiadomos¢ potrzeby korzystania
7 tego typu rozwigzan.

Wydawac by sie mogto, ze respondenci, ktorzy nie majg strategii
marketingowej, nie planujg rowniez zadnych dziatan marketingowych,
ani nie majg tez dziatu marketingu, to tylko takie hipotetyczne
przypuszczenie, bo nie wida¢ w badaniu Zzadnej takiej korelacji.

Cate badanie jest ciekawe, potwierdza obecny stan w firmach na temat
marketingu B2B. Sgdze, ze badanie ukazuje widoczne zmiany na temat
wiedzy o marketingu, postep na temat istotnosci i potrzeby funkcjonowania
dziatu marketingu. Nadal jednak dostrzegam brak spojnosci miedzy
dziatem sprzedazy oraz marketingu.

Agnieszka Wnuk
Konsultant marketingu B2B dla przemystu,
trener LinkedIn Social Selling dla firm
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Badania marketingowe w firmach B2B




Prowadzenie badan marketingowych w firmach B2B

TAK, wykonujemy je sami TAK, przez agencje badawcza NIE wykonujemy badan

33% 23% 36%

Ponad 1/3 badanych firm (36%) wskazata, ze nie prowadzi nawet najprostszych badan marketingowych wykonywanych
samodzielnie w ramach struktur firmy. Co trzecia firma (33%) prowadzi badania samodzielnie, a 23% badanych firm korzysta
ze wsparcia agencji badawczej. Badania IDI wykazaty, ze najczestszy rodzaj badan to badanie NPS.

Poszerzenie zakresu prowadzonych badan mogtyby miec pozytywny wptyw na prowadzone biznesy.

Brak badan w jakiejkolwiek formie, nawet ankiet do klientow, wptywa negatywnie na wiedze o tym w jakim kierunku warto
podgzac i jakie sg potrzeby klienta. Brak takich dziatan moze powodowac, ze ponad 1/3 firm z sektora B2B dziata

bez wtasciwej wiedzy o rynku czy klientach. To moze sie przektadaé na nietrafione dziatania marketingowe,

nizsza mozliwosc¢ dotarcia do nowych klientow lub brak mozliwosci zwiekszenia sprzedazy wsrod obecnych klientow.
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Prowadzenie badan marketingowych w firmach B2B a wielkos¢ przedsiebiorstwa

Mikroprzedsiebiorstwo Mate przedsiebiorstwo Srednie przedsiebiorstwo Duza firma
1-10 pracownikow 11-50 pracownikéw 51-250 pracownikéw 250+ pracownikow

R R I R
CEN I N R

Mikroprzedsiebiorstwa badajg rynek samodzielnie az w 47%, co przy skali matej firmy jest bardzo pozytywne. Niestety badan

nie robi 37% z nich. Ponad 65% matych firm robi badania, z czego 53% firm wykonuje badania samodzielnie. Firmy w sektorze
matych przedsiebiorstw majg coraz wiekszg Swiadomosc¢ potrzeb badawczych i rozumienia rynku, dzieki czemu majg szanse na dalszy
rozwdj. Zaskakujgce jest, ze az 51% srednich firm, ktore zatrudniajg pomiedzy 51 a 250 0sdb, nie bada swojego rynku i klienta.

Nie jest rowniez zaskoczeniem, ze duze firmy powyzej 250 pracownikdow korzystajg w 42% ze wsparcia profesjonalnych firm
badawczych. Tu niepokoi jednak fakt, ze prawie co pigta firma nie realizuje zadnych badan.
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Komentarz eksperta

Badania marketingowe to nie jest narzedzie dedykowane wytgcznie

firmom konsumenckim. Przedsiebiorstwa o profilu B2B, ktorych klienci

przechodzg wydtuzong Sciezke zakupowg, tym bardziej powinni jg dobrze
poznac i zrozumiec swoich klientow.

Badania marketingowe sa Zrodtem cennej wiedzy na temat
klientow, ich zachowan i procesow decyzyjnych, a takze rynku.
Jedynie poznanie otoczenia, naszych klientow, a takze ich potrzeb
i oczekiwan daja baze do stawiania hipotez na temat wfasciwych
dziatan w biznesie.

Wyniki badania zrealizowanego przez BUZZcenter napawajg pewnym
optymizmem, gdyz 23% respondentow przyznaje, ze juz dzis realizujg
badania z agencjg badawczg, a kolejne 33% podejmuje sie ich
samoadzielnie. Dzieki realizacji badan marketingowych przedsiebiorcy
moga pozyskac obiektywna, a takze rzetelng wiedze o otaczajgcym
ich swiecie, a to z kolei przektada sie na podejmowaniu trafnych
decyzji biznesowych.

Niestety, weciaz az 1/3 firm nie prowadzi badan. Niesie to za sobg ryzyko
btednych decyzji, a takze nietrafionych dziatan biznesowych,

realizowanych po omacku. Analizujgc wielkoSc firm, ktore realizujg badania
marketingowe, pozytywne jest, ze juz nawet najmniejsze biznesy doceniajg
wartos¢ badan i decydujg sie na ich realizacje, chocby nawet in-house.
Patrzgc przekrojowo na wielkos¢ firm B2B widac, ze badania klienta

i odkrywanie ich potrzeb staty sie kluczowe.

Badanie powinny stac sie niezbednym elementem kazdego biznesu,

bo tylko takie podejscie daje firmom wsparcie i wskazuje wtasciwe
kierunki dalszego rozwoju. W przypadku sektora B2B realizacja badan
moze rowniez by¢ prostsza, gdyz firmy dysponuja bazami danych
swoich klientow. tatwo zatem obserwowac ich zachowania i sciezki
decyzyjne.

Agnieszka Brytan-Jedrzejowska
CEO, Dyrektor Zarzadzajacy
Atena Research & Consulting
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Trendy w marketingu B2B




Ocena dziatan przedsiebiorstwa B2B

Jest wdrozona automatyzacja procesow marketingowych [ 2,7
Nastgpito zwiekszenie wydatkow na marketing [N 2,7
Sa przeprowadzone badania marketingowe |G 28
Nastapito zmniejszenie wydatkow na marketing [N 28
Jest analizowana stopa zwrotu z dziatan marketingowych N 29
Jest analizowana i w miare potrzeb zmieniana Sciezka zakupowa klienta [ RGN, 3,2
Jest analizowana i w miare potrzeb zmieniana grupa docelowa N 3,4
Kanaty komunikacji sa na biezaco analizowane i dostosowywane do potrzeb N 3,5

Srednia arytmetyczna, skala 1-5

Respondenci sg zgodni w kwestii tego, ze w ich przedsiebiorstwie kanaty komunikacji sg na biezaco analizowane i dostosowywane
do potrzeb - w tym przypadku Srednia, dominanta i mediana byly najwyzsze.

Na drugim miejscu znalazta sie analiza i ewentualna zmiana grup docelowych, a zaraz za nig analiza i dostosowanie sciezki
zakupowej. To istotne, poniewaz dziat marketingu jest w duzej mierze odpowiedzialny za te kwestie.

Wydatki na marketing raczej sie nie zmienity.

Zauwazalne jest rowniez, ze respondenci krytycznie wypowiedzieli sie na temat automatyzacji proceséw marketingowych i badan
marketingowych - zdecydowana wiekszos¢ nie zgadza sie lub catkowicie nie zgadza sie z tym, ze w ich przedsiebiorstwach nastepuja
takie dziatania.
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Planowane dziatania zwigzane z najnowszymi trendami w firmach B2B

———————————————————————————————————————————————————

| Ciggta transformacja digitalowa I G5 %
| Wykorzystanie nowych kanatow e — —  —— 5 37

: Wysoki poziom personalizacji maeeee——— 7%

T interaktywne tresci w— 31%

Predykcyjna i rozszerzona analityka m— 2 4%
: Czatboty m—— 3%
Dziatanie z wykorzystaniem sztucznej inteligencji  n—— 1 8%
: Dziatanie z wykorzystaniem loT e 8%
Rozszerzona rzeczywistos¢ mmm 4%

Inna odpowiedZ mm 3%

Prawie 2/3 respondentow (65%) stwierdzito,

ze ciggta transformacja digitalowa bedzie trendem
utrzymujacym sie w kolejnych latach. Respondenci
widzg takg koniecznos¢, cho¢ zgodnie z poprzednim
pytaniem, do tych zmian dochodzi tylko w mniejszej

: czesci firm.

: W wywiadach pogtebionych respondenci wskazali,
ze momentem decyzji byt wybuch pandemii,

co spowodowato paraliz w wykonywaniu pracy

| pokazato jak istotne jest przygotowanie

do wprowadzania szybkich zmian.

Prawie trzech na pieciu respondentow (58%) wskazato
. réwniez wykorzystanie nowych kanatéw do dziatan,
prawie potowa (47 %) wysoki poziom personalizacii,

a co trzeci (31%) interaktywne tresci.

. Zauwazalne jest, Ze firmy z sektora B2B widza koniecznosé

korzystania z nowych technologii i wdrazania ich w swojej
pracy na co dzien. Ten trend byt znacznie nizszy kilka lat
temu, kiedy firmy skupialy sie glownie na kontaktach

i bezposrednich dziataniach handlowca.
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Sciezka zakupowa i proces decyzyjny klienta




Proces zakupowy Klienta B2B
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Proces zakupowy klienta w firmach B2B jest zbadany w prawie potowie
przedsiebiorstw (48%), rowniez w prawie potowie jest on mniej wiecej znany,

choc€ nie zbadany (47%). Co 20. respondent wskazat, ze nie zna procesu
zakupowego, przez co dziatania marketingowe nie moga by¢ sprawnie realizowane.

Wywiady pogtebione wykazaly natomiast, ze wiele firm zna Sciezke zakupowa
klienta dzieki informacjom zebranym od sit sprzedazy. Oznacza to, ze oparta
jest ona na subiektywnej ocenie i nie poparta badaniami klienta,

co w efekcie moze nieco zaburzy¢ finalny wynik.

Wprowadzenie czynnikdw badawczych i analityki pozwolityby na zwiekszenie
wartosciowej wiedzy na temat Sciezek zakupowych klienta B2B.
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Znajomos¢ procesu decyzyjnego klienta w podziale na zajmowane stanowisko

Dyrektor sprzedazy . _
Tak, mam zbadang sciezke zakupowg klienta
Pracownik dziatu marketingu 57% 43% DomysSlam sie
Dyrektor marketingu 54% 39% 7% Nie wiem
Wiasciciel/wspotwiasciciel 36% 48% 16%
Prezes/cztonek zarzadu 53% 47%

Znajomosc¢ procesu decyzyjnego klienta powinna by¢ znana osobom, ktdre sg odpowiedzialne za jego pozyskanie. Z tego powodu dziwi,
ze 7% dyrektorow marketingu nie zna Sciezki zakupowej. Z drugiej strony nie dziwi wysoki odsetek braku znajomosci Sciezki zakupowe;j
wsrod wiascicieli/wspotwiascicieli przedsiebiorstw, poniewaz oni zatrudniajg specjalistow, ktorzy powinni znac i rozumiec ten proces.

Niepokojace jest, ze potowa dyrektorow sprzedazy i 39% dyrektorow marketingu domysla sie, jak wyglgda proces decyzyjny klienta.

W tych przypadkach jego znajomoS¢ oparta o badania jest kluczowa, poniewaz gtownie te osoby sg odpowiedzialne za pozyskanie klientow
na roznych etapach Sciezki zakupowej.
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Sposoby badania potrzeb klienta (insightow)

37%

18%
11%
4%
' _Otrzymuj_emy ' Prowa_dzimy Robimy Prowadzimy Korzystamy Nie badamy W inny
Iinformacje od | wywiady ankiety warsztaty z ustug insightow sposbb
| handlowcow | strategiczne zewnetrznej

L — — — — 4

firmy badawczej

Az 56% respondentow odpowiedziato, ze potrzeby klienta sa przekazywane przez handlowcow. Taka forma pozyskiwania wiedzy
0 potrzebach klienta ma pewien mankament w postaci przekazywania niepetnych danych. Prawie potowa respondentow
(46%) stwierdzita, ze robig w przedsiebiorstwie badania potrzeb klientdw, a co trzeci (37%), ze robig ankiety.

18% odpowiedzi wskazywato badanie potrzeb klienta podczas warsztatow strategicznych, a az co dziewigty badany

(11%) wskazat, ze w ogble nie bada potrzeb. To moze oznaczac, ze w takich przedsiebiorstwach pracownicy nie do konca wiedzg
jak Swiadomie pozyskiwac klientow.
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Komentarz eksperta

Najnowsze badanie przedsiebiorstw B2B w kontekscie strategii Wreszcie - blisko co trzeci z przedstawicieli przedsiebiorstwa B2B

marketingowej przynosi niestety kilka bardzo niepokojgcych przebadanego przez BUZZcenter twierdzi, ze jego firma w ogole nie

informacji. posiada strategii marketingowej (lub on/ona nie wie o jej istnieniu,).
Wyniki raportu jasno wskazujg, ze wiele firm B2B ma jeszcze bardzo

Mimo ze zdecydowana wiekszoS¢ ankietowanych jest sSwiadoma duzo do nadrobienia w sferze swoich dziatan marketingowych.

tego, ze najwiekszym wyzwaniem, z ktorym juz dzis przyszto

im sie mierzyc, a przy tym bedzie to zadanie rozciggniete w czasie Dobra wiadomos¢ jest taka, ze powazne podejscie do przygotowania

na najblizsze lata, jest transformacja cyfrowa, to tylko nieliczni myslg strategii marketingowej i jej konsekwentna realizacja powinny szybko

0 automatyzacji procesow marketingowych. Wiekszos¢ i zdecydowanie przetozy¢ sie na wzrost skutecznosci podejmowanych

respondentow nie widzi tez potrzeby zwiekszania wydatkow przez te firmy wszelkich dziatan marketingowych.

na marketing, a do tego bardzo matga popularnoscig cieszg sie
Jakiekolwiek badania marketingowe. Rodzi to wiec pytanie:

w jaki sposob sprostac temu ogromnemu i nieuniknionemu zadaniu,
jakim jest transformacja cyfrowa?

Niepokoi¢ moze takze to, ze az 47 % wszystkich respondentow
tylko domysla sie (1), jak wyglada proces zakupowy ich klientow
(vs 48%, ktorzy to doktadnie wiedzg)

Marcin Matecki
Redaktor naczelny magazynu Nowy Marketing
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Marketingowe wsparcie sprzedazy




Sposob w jaki klient dowiaduje sie o ofercie firmy

Rekomendacje
Strona WWW 3’3
Social Media 3’2

Content marketing

Webinary i inne wydarzenia online

E-mail marketing

Reklamy w mediach branzowych

Targi stacjonarne

Biuro obstugi klienta

Akywnose handiowcs

Srednia arytmetyczna, skala 1-5

Mimo wielu mozliwosci
dziatan marketingowych
handlowiec nadal jest czesto
gtownym zrodtem wiedzy dla
klienta. To moze sie
przektadac na ,uzaleznienie”

firm od sit sprzedazy i ich
zwiekszonych oczekiwan
finansowych. Takie podejScie
moze tez stanowicC bariere
przed sprawnym rozwojem
przedsiebiorstwa.

Jako gtowne sposoby dotarcia z ofertg do klienta respondenci
wskazali aktywnos¢ handlowcow, rekomendacje, strone WWW
oraz Social Media. Wielu respondentow zgadza sie rowniez z tym,
ze content marketing jest Swietnym sposobem przekazania
informacji o ofercie. Respondenci wskazali tez, ze ich zdaniem
najmniej skutecznymi dziataniami jest dotarcie przez biuro

obstugi klienta, targi stacjonarne i reklamy w mediach
branzowych. Rownie nisko zostat oceniony e-mail marketing

oraz wydarzenia online. W tych pieciu przypadkach najczescie;
wskazywano odpowiedz ,zdecydowanie nie”.
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Komentarz eksperta

W jaki sposob klient dowiaduje sie o ofercie firmy?

Aktywnos¢ handlowcow to najbardziej popularna odpowied?.
Czwarta w kolejnosci popularnosci odpowiedz, to Social Media.

A gdyby potaczy¢ obie te odpowiedzi?

Profesjonalne Social Media prowadzone przez handlowcow
osobiscie, to nic innego jak programy Ambasadorow Marki
realizowane na LinkediIn.

Kiedy dzisiaj sitag marki stajg sie specjalisci, ktorych widzimy
systematycznie w przestrzeni publicznej, to kazdy z nich poprzez
Swojg ekspertyze, staje sie dodatkowym stykiem z firma.

To kontakt z markg na najbardziej wiarygodnym poziomie,

gdyz za rozwigzaniem stoi konkretny cztowiek, a nie bezduszny logotyp.

To wiasnie firmy, ktore przeszkolity swoich pracownikow w umiejetnym
eksponowaniu wtasnej reputacji w przestrzeni publicznej | poruszaniu
sie po LinkedIn, stajg sie dzisiaj gtosem branzy, budujgc realng
przewage konkurencyjng.

Marcin Banaszkiewicz
Trener LinkedIn

Tworca Spotecznosci H2H '
Organizator Szczytu LinkedIn s,,’L\“
Topowy Gfos Polskiego LinkedIn q kf
CEO my logo
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Prowadzenie badan marketingowych w firmach B2B

4 . TN
f f f f
Edukacja Estetyka Rozrywka Relaks

79% 29% 18% 13%

79% respondentow stwierdzito, ze ich dziatania marketingowe opieraja sie o edukacje. Co trzeci (29%) zaznaczyt rowniez,
ze wazny jest aspekt estetyczny, a co pigty (18%), ze ich komunikacja jest oparta o dziatania rozrywkowe.
Najmniej (13%) respondentow zaznaczyto, ze ich komunikacja opiera sie na relaksie.

Zauwazalne jest, ze znaczna czes¢ firm skupia sie na dziataniach, ktore aktywizuja klientow.
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Na jakich dziataniach skupia sie marketing w firmie B2B

i Respondenci sg zgodni, ze dziat marketingu skupia sie
w gtdwnej mierze na dziataniach, ktore pozwalaja
: na zdobycie nowych klientow, tu najczesSciej padata

odpowiedz ,zdecydowanie sie zgadzam”.

Rowniez wysoko ocenili dziatania skupiajace sie
na utrzymaniu klientow (najczesciej padata odpowiedz

. raczej sie zgadzam”).

Pozyskujemy nowych klientow 3,6
Utrzymujemy statych klientow 3,4
Odzyskujemy utraconych klientow 2’4

Srednia arytmetyczna, skala 1-5

Najmniejszg zdaniem respondentow role petnig
w marketingu dziatania skierowane w celu odzyskania

utraconych klientow. Podczas wywiadow IDI dopytani
respondenci wskazali, ze nie weryfikujag powodow
utraty klientow, co powoduje, ze brakuje im wielu
wartosciowych informacji na temat obstugi klienta
czy sktadanej oferty.
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Zrozumienie procesow zakupowych klienta

Dziat sprzedazy zna i rozumie 3.4
Sciezke zakupowa klienta ¢

Dziat marketingu zna i rozumie Sciezke 33
zakupowa klienta '

Inwestujemy w nowe technologie, dzigki ktorym 29
: mozemy zapewnic jak najlepszy Customer ’
Experience

Srednia arytmetyczna, skala 1-5

Respondenci bardziej zgadzajg sie ze stwierdzeniem, ze dziat sprzedazy zna i rozumie Sciezke zakupowa klienta bardziej (dominanta 5),
niz dziat marketingu (dominanta 4).

Respondenci najmniej zgadzajg sie ze stwierdzeniem, ze w ich przedsiebiorstwie sg realizowane inwestycje w nowe technologie,
ktore zapewnig jak najlepszy Customer Experience.
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Wspotpraca marketingu i sprzedazy w firmie B2B

Sprzedaz realizuje * Ponad potowa respondentow (54%) stwierdza,
zalecenia marketingu ze dziat marketingu i sprzedazy Scisle ze sobg
4% _ . wspotpracuja.

pziaty marketingy « 22% stwierdzito, ze te dzialy dziataja niezaleznie,
i sprzedazy

54% a co pigty (20%) wskazat, ze marketing realizuje
"""""""" zalecenia dziatu sprzedazy.

Marketing realizuje
zalecenia sprzedazy

____________

* 4% respondentow wskazato, ze dziat sprzedazy
realizuje zalecenia dziatu marketingu.

Marketing i sprzedaz
dziatajg niezaleznie
22%

____________

Wyglada na to, ze "konflikt” pomiedzy marketingiem
a sprzedazg w sektorze B2B nie jest az tak duzy, jak wskazujg
indywidualne opinie.

Takie podejscie napawa optymizmem, gdyz tylko wspotpraca
tych dwoch dziatow moze zagwarantowac sukces biznesowy firmy.
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Sposoby generowania sprzedazy w firmach B2B

Dziatania handlowe

Potaczenie wielu dziatan

Dziatania marketingowe

Sprzedaz osobista

E-mail marketing 2’ 1
Sprzedaz telefoniczna 1’9
1,9

Klienci pochodzg z reklam

Srednia arytmetyczna, skala 1-5

Dziatania handlowe byly najczesciej wskazywane jako te,
ktore generuja sprzedaz w firmie.

Rownie czestg odpowiedzig byto potgczenie wielu dziatan

| sprzedaz osobista. Dziatania marketingowe majg wedtug
respondentow istotny wptyw na generowanie sprzedazy.
Najmniejszy wptyw w takich dziataniach ma wedtug

badanych e-mail marketing, sprzedaz telefoniczna oraz reklamy.

Wsrod innych sposobow generowania sprzedazy w firmie
respondenci wskazali aktywne dziatania z aktualnymi klientami
(up-sell, cross-selling), dziatania content marketingowe skupione
na inbound marketingu, dziatania w Social Mediach, mediach
branzowych czy udziat w targach.

W odpowiedziach pojawiaty sie rowniez przetargi, programy
partnerskie, dziatania PR, warsztaty z klientami oraz polecenia
I rekomendacje klientow (m.in. wewnatrz roznych organizacji
biznesowych).
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Wplyw marketingu na sprzedaz




Sposoby generowania sprzedazy w firmach B2B

Budzet marketingowy rosnie

38% proporcjonalnie przy wzroscie

v.; sprzedazy

Ponad 1/3 respondentow (38%) zaznaczyta, ze wydatki na marketing rosna proporcjonalnie

do wzrostu sprzedazy, co jest dobrg korelacjg. Takie dziatanie pozwala na wzrost inwestycji, ktore przynoszg efekt.

45% respondentow badania stwierdzita jednak, ze wzrost sprzedazy nie ma wptywu na wiekszy budzet marketingowy, co moze pokazywac,
ze marketing i sprzedaz nie dziatajg spojnie.

Co szosty badany (17%) zaznaczyt, ze nie posiada takiej wiedzy, co dodatkowo moze dziwic, gdyz respondenci badania to gtdwne osoby
na stanowiskach CEO i CMO.
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Realny wplyw dziatan marketingowych na sprzedaz

,.-":_:-""Marketing me Marketing

ma wplywu i} {{ ma wplyw na
nasprzedaz ;: sprzedaz

I L Duze przedsiebiorstwo o o
24% 76% (powyzej 250 pracownikow) (20 25%
o " o Srednie przedsiebiorstwo o o
(51-250 pracownikéw) 63% 37%

Mate przedsiebiorstwo
(11-50 pracownikow)

Mikroprzedsigbiorstwo | . '
(1-10pracownikéw) 97A> 39

75% 25%

76% badanych firm zgadza sie ze stwierdzeniem, ze marketing ma realny wptyw na sprzedaz produktow i ustug w przedsiebiorstwie.
Przeciwnego zdania jest 24% badanych. Najbardziej przeciwne do stwierdzenia, ze marketing wspiera sprzedaz sg Srednie
firmy (37%).

Wywiady pogtebione wskazaty istotny problem, jakim sg rozbudowane struktury wewnatrz firmy i dziatania silosowe. Przedstawiciele
firm uwazajg, ze dziat marketingu skupia sie za bardzo na dziataniach komunikacyjnych i nie do konca realizuje dziatania wspierajgce
sprzedaz. W mikro i matych firmach ten odsetek jest znacznie mniejszy, poniewaz im mniejsza firma, tym czesciej stanowiska sg tgczone,
a rozwoj firmy zalezny jest od petnego zaangazowania pracownikow.
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Realny wplyw dziatan marketingowych na sprzedaz

: Dziatania analityczne mEE  —— D )%,
Raporty z narzedzi do automatyzacji S ———— 3 1% ’
| Badania e 5%
Ankiety e 18 %
Nie mierzymy 7%
Nie wiem ® 2%

Inna odpowiedz mm 4 %

Dziatania analityczne sa wskazywane przez 52% respondentow jako sposob mierzenia stopy zwrotu z wydatkow marketingowych.

31% respondentow zaznaczyto rowniez, ze w tym celu sg wykorzystywane raporty z narzedzi do automatyzacji. WiekszosS¢ raportow
z narzedzi do automatyzacji jest generowana automatycznie, warto wiec z nich korzystac, gdyz ich opracowanie nie wymaga duzego
zaangazowania.

Co czwarty respondent (25%) wskazat badania, a co szosty ankiety (18%). Co wazne, 7% respondentow zaznaczyia,

ze w ich przedsiebiorstwie nie mierzy sie stopy zwrotu z wydatkow marketingowych, a 2% nie wie, czy takie dziatania sg realizowane.

Brak mierzenia zwrotu przekltada sie na brak efektywnosci i przepalanie budzetow marketingowych

oraz brak Swiadomego podejmowania decyzji dotyczacych dziatan, ktore przynosza efekty.
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Najlepsze metody optymalizacji kosztow

Analiza skutecznosci Negocjacje Badania
dziatan i stopy z podwykonawcami marketingowe
ich zwrotu 14% 12%
70%

* Analiza skutecznosci dziatan i liczenie stopy ich zwrotu to odpowiedz, ktérg najczesciej zaznaczali respondenci w pytaniu
0 najlepszg metode optymalizacji kosztow i kanatow dotarcia.

e Co 6smy respondent wskazat negocjacje z podwykonawcami (14%) i badania marketingowe (12%).

e WSrod innych odpowiedzi (4%) znalazto sie miedzy innymi stwierdzenie, ze nalezy zmniejszy¢ budzet na dziatania,
jesli nie jest widoczny ich efekt.
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Wspotpraca dziatu marketingu i sprzedazy

)
69%

31% |

Mate przedsiebiorstwo (11-50 pracownikow)

69% respondentow potwierdzito, ze dziat
marketingu jest w statym kontakcie z dziatem
sprzedazy i dostosowuje dziatania

do aktualnych potrzeb i oferty.

Prawie co trzeci pytany (31%) stwierdzit,
ze w jego organizacji tak nie jest.

Respondenci wskazywali w wywiadach
pogtebionych, ze dziat marketingu

nie uczestniczy (nie jest zapraszany)

na spotkania dotyczace planowania biznesu.
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Komentarz eksperta

Z wielkim zaciekawieniem przeczytatam wyniki badan BUZZcenter.
Sg zadziwiajgce i pokazujg wiele intrygujgcych wrecz niespojnosci.
Warto by pochylit sie nad nimi kazdy prezes/ wtasciciel firmy,

nie mowigc juz o dyrektorze marketingu.

Ponad 75% respondentow przyznato, ze marketing ma realny wptyw
na sprzedaz produktow i ustug w firmie, i jednoczesnie

ci sami respondenci zauwazajg, ze ich firmy nie podniosty budzetow
marketingowych od zesztego roku, jak i tez — co jest bardzo ciekawe

- nie podnoszg w wiekszosci biezgcych wydatkow na marketing

w momencie gdy dochodzi do wzrostu sprzedazy. Jesli to marketing
przyczynia sie - choCby po czesci — do wzrostu sprzedazy — logiczny
jest wzrost ponoszonych kosztow na dobrze dobrang, dalszg reklame.

Kolejny aspekt to transformacja cyfrowa. Respondenci uznaja
ja za istotny czynnik dzisiejszej biznesowej rzeczywistosci,

z drugiej zas strony - jak pokazuje badanie - problemem

w firmach jest ciggly brak automatyzacji procesow i brak
wykonywania badan marketingowych (nie robi ich 36% firm).

To znaczgcy problem, bo — jak wynika z omawianych badan
BUZZcenter -to sprzedaz wykonywana przez dziat handlowy przynosi
najwiecej korzysci dla firm. A tu warto powiedzie¢ o trendzie,

ktory jest z nami od kilku juz lat i ktory na pewno w najblizszej
przysztosci rozwijac sie nie przestanie. Sprzedaz wykonywana przez
dziat handlowy jest sprzedazg gtownie w modelu 1:1, a nie sprzedazg
w modelu tzw. , 1 do wielu”. Dzis -a mowie to jako prezes firmy i trener
sprzedazy z 14-letnim doswiadczeniem - ze to dziatania marketingowe
Sstanowig absolutny poczatek rozmowy z klientem, zapoznawania

sie ze soba.

Dobrze opracowana strategia marketingowa dociera do bardzo
szerokiego grona odbiorcow (uzyskanie takiego zasiegu przez jednego
handlowca nie jest mozliwe), zacheca klientow do poznania marki,
przygotowywania go do zakupu (,ocieplenia”), co na koncowej linii,

czyli dopiero na etapie finalizacji handlowiec w rozmowie 1:1 ma jedynie
domknagc, proponujgc przy tym dodatkowg sprzedaz komplementarna.
To wtedy telefoniczna rozmowa z klientem ma najwyzsza skutecznosc
dziatania. Takie opracowanie sposobu dotarcia do klienta i domkniecia
sprzedazy daje najwiekszy zwrot z inwestycji.

Zdaniem respondentow - co rowniez ciekawe w tym kontekscie

-az 22% firm prowadzi dziaty sprzedazy i marketingu niezaleznie od siebie,
co stoi w sprzecznosci z realiami dzisiejszego swiata i logika myslenia.
Dzis pracownicy obu tych dziatow powinni znac¢ sie doskonale, doskonale
sie ze sobg komunikowac i wspotpracowac.

W podsumowaniu napisze, ze jesli nie dostosujemy firmy i jej strategii
marketingowej do Swiata VUCA, jesli strategie bedzie sie zmieniac

raz na rok (co robi prawie ponad 39% firm sic!), nie zas raz na pot roku

czy w niektorych branzach nawet raz na kwartat — trudno bedzie zbudowac
przewage na firmy na rynku. Wyprzedza nas firmy, ktore automatyzujg
procesy, zatrudniajg i inwestujg w ludzi potrafigcych pisac tresci

(tzw. content marketing) i ustawiac reklamy
w mediach spotecznosciowych,

tworzy¢ filmy i grafiki.

Marta Wozny-Tomczak
CEO Personia, Psycholog i Trener Biznesu,
Ekspert HR, Autorka ksigzek
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Pozyskiwanie klientow




Kanaty dotarcia do klienta B2B

Strona WWW

Komunikacja w social mediach - LinkedIn
Content marketing

Komunikacja w social mediach - Facebook
Webinary

Rekomendacje

Baza marketingowa

CRM

Reklama w Google

Reklama w mediach branzowych
Partnerzy

Media i PR

Marketing automation

Social Media Ads

Komunikacja w social mediach - Instagram
Bonusy handlowe

Dziatania sponsoringowe

Cold calling/telemarketing

Program lojalnoSciowy

Inne

I 65%
I 53%
I 46%
I 6%
I 39%
I 38%
I 38%
I  36%
I  33%
I 30 %
I 30 %
I 31 %
I, 4%

I 0 3%

I 20 %

I 2 0%

I 19%

I %

I (2%

N 6%

Najczesciej wskazywanym kanatem, ktory jest
wykorzystywany w celu dotarcia do klienta,

jest strona WWW, ktora wskazato 2/3 pytanych
(65%).

Rowniez wysoko uplasowaty sie odpowiedzi zwigzane
z kanatami Social Media - LinkedIn (53%)

i Facebook (46%).

Respondenci wskazali rowniez, ze czesto korzystaja

z tworzenia ciekawych tresci (46%) i prowadzenia
webinarow (39%).

Najrzadziej zaznaczonymi odpowiedziami byty program
lojalnosciowy (12%), cold calling/telemarketing (17%)
| dziatania sponsoringowe (19%).

Wsrod innych odpowiedzi znalazty sie miedzy innymi
dziatania podczas spotkan biznesowych i eventow,
strony z przetargami oraz dziatania outdoorowe.
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Dostosowanie kanatow komunikacji do zmian rynkowych

Czy zmieniane sa kanatly komunikacji w zaleznosci od sytuacji?

Potowa respondentow stwierdzita,

Zze w ciggu ostatniego roku byly zmieniane kanatly
komunikacji (51%), druga potowa zaznaczyta,

ze korzysta z tych samych kanatow (49%).

To pytanie pokazuje bardzo duza rozbieznosé
na rynku.

Wiele odpowiedzi z wywiaddw pogtebionych pokazato

nam rowniez, ze najczesciej zmieniana jest strona WWW,
ale jest to raczej spowodowane koniecznoscig aktualizacji
strony, nizeli dopasowaniem do rynku.

Respondenci wskazali rowniez, ze jak cos im sie
sprawdzito raz, to zwykle to kontynuujg

bez prowadzenia analizy tych dziatan.

Raport BUZZcenter - Marketing B2B: potencjat, sita, trendy i kierunki rozwoju.

L"BUZZcenter



Koszt pozyskania klienta

Z uwagi na to, ze respondenci reprezentowali
rozne branze, sprzedaja rozne produkty i ustugi,
odpowiedzi na to pytanie byty rowniez niejednolite.

Podawane byly zarowno koszty pozyskania
klienta (najczesciej byt to przedziat do 500 PLN),
jak i koszty pozyskania osoby na webinar,

ktora potencjalnie moze stac sie klientem
(koszt od 1,7 PLN do 5,5 PLN).

Respondenci zaznaczyli rowniez, ze w niektorych
przypadkach koszt pozyskania klienta moze
wynosi¢ od 1 000 do 5 000 PLN

(a nawet wiecej).

Pojawity sie rowniez odpowiedzi, ze koszt
pozyskania klienta jest ciezki do zmierzenia,
poniewaz proces sprzedazy jest wydtuzony,
przez co ciezko jest okreslic realny koszt.
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CRM i automatyzacja w firmach




Korzystanie z CRM w firmach B2B

TAK N I E o planalzlrzglél:;ienie s V\I;::EEM
65% /. 22% .

.....................
i

| PLANACH

.....
........
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65% respondentow potwierdzito, ze w ich przedsiebiorstwie jest wykorzystywany CRM, a 10% ma w planach jego wdrozenie.
Z CRM nie korzysta 22% respondentow. Najwiekszy potencjat dla firm sprzedajgcych lub wdrazajgcych CRM jest w matych i Srednich
firmach ktore planujg jego wdrozenie (odpowiednio 24% i 10%).
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Najpopularniejsze systemy CRM w firmach B2B

22%

14%
12% 449,
5% 5%
3%
. . 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
.................... . . . T

Salesforce Wtasne Hubspot  Bitrix24  Microsoft  Firmao  Livespace Zoho Aurina Cabal Comarch IC

Pipedrive Qompana.pl Sugester Suitecrm Excel
narzedzie dynamix CRM

Optima Project
CRM

Salesforce jest najpopularniejszym systemem CRM w firmach B2B, jest wdrozony w 22% badanych przedsiebiorstw.
Az 14% korzysta z wtasnego narzedzia do zarzadzania danymi. Podium zamyka Hubspot, z ktorego korzysta 12% badanych.

Popularnymi rozwigzaniami jest rowniez Bitrix24 (11%), Microsoft Dynamix (8%) i Firmao (7%).
Warto rowniez zauwazycC, ze pojawita sie odpowiedz, z ktorej wynika, ze Excel petni funkcje CRM w danym przedsiebiorstwie.

Wywiady IDI pokazuja, ze nie jest to duzym zaskoczeniem, gdyz nawet przedstawiciele duzych firm wskazujg Excel jako narzedzie,
ktore zastepuje im CRM.
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Dziaty, ktore pracuja na CRM

Sprzedaz Zarzad Marketing IT HR
54% 35% 34% 8% 8%

Wedtug respondentow, z CRM najczesciej korzysta dzial sprzedazy (54% odpowiedzi). To jak najbardziej zasadne,

gdyz narzedzia CRM sg projektowane gtownie pod potrzeby sprzedazy. Tym bardziej zastanawia¢ moze, ze prawie potowa dziatow
sprzedazy nie korzysta z tego typu narzedzi. 35% cztonkow zarzadu korzysta z CRM, a jak sami podkresSlajg stuzy im do analizy
biezacych wynikow. Mowimy tu o bezpoSrednim wykorzystaniu narzedzia przez cztonkdw zarzadu, poniewaz czesto raporty

dla Zarzadow sg przygotowywane w CRM przez osoby, ktdre nie sg w Zarzgdzie.

Pozytywne jest rowniez, ze z CRM korzysta dziat marketingu w 34% firm. Pokazuje to, ze coraz wiecej firm chetnie tgczy wspotprace
marketingu i sprzedazy w celu realizacji wspdlnych zadan i zwiekszenia wartosci przedsiebiorstwa.
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CRM w firmach B2B

Firma korzysta z Firma korzysta z Firma korzysta z analizy
remarketingu w CRM skutecznosci wydatkow

marketing automation w CRM
marketingowych w CRM

Cho¢ w wielu firmach jest wykorzystywany CRM, nie jest on czesto uzywany w celu optymalizacji dziatan marketingowych.
73% respondentow przyznaje, ze w ich firmie nie wykorzystuje sie CRM w celu automatyzacji dziatan marketingowych.
82% nie korzysta tez z mozliwosci marketingowych w CRM, a 78% nie jest korzysta z CRM do analizy skutecznosci wydatkow

marketingowych.
Pokazuje to, ze CRM gtownie stuzy dziataniom sprzedazowym, a wiele wartosciowych funkcji nie jest uzywanych.
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Korzystanie z narzedzi marketing automation w firmach B2B

44%
" TAK ./ NIE
23%
8% 8% .

5% 3% 3% 3% 3% 3%
...................... ..-mmmmm
Get HubSpot  Active Sales Pardot Edrone Ipresso Presso  SendinBlue User.

Responsee Campaign Manago

Firma korzysta z narzedzi
marketing automation

47% firm B2B posiada narzedzia do marketing automation.
Wsrod firm ktore korzystaja z takich rozwigzan, najczesciej wybieranymi sg Get Response (44%), HubSpot (23%)
oraz ex aequo ActiveCampaign i Sales Manago po (8%).
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Komentarz eksperta

Wyksztatcenie informatyczne, praca w firmie wdrazajgcej systemy CRM
oraz praca na roznych systemach pozwolity mi na lepsze zrozumienie
problematyki zwigzanej z cyfryzacjg w przedsiebiorstwie.

Dobrze wdrozony CRM jest istotnym elementem w organizacji,
ktora swiadomie podchodzi do rozwoju. R6zne systemy posiadajg
szerokie mozliwosci i mogg by¢ dostosowane do praktycznie kazdej
firmy i jej potrzeb.

Nalezy pamietac, ze CRM nie jest wytgcznie baza danych klientow.

To ekosystem, w ktorym zawiera sie cata wiedza na temat organizacji,
azieki czemu decydenci majg petng kontrole nad procesami

i Swiadomosc¢ tego, co robig pracownicy. System posiada wiele
utatwien i podpowiedzi, ktore pozwalajg na automatyzacje procesow
powtarzalnych, przygotowanie ofert, komunikacje

I zwiekszenie sprzedazy.

Marketing automation umozliwia sprawniejsze dziatania
marketingowe. Dzieki niemu mozemy opracowywac¢ schematy
dziatania, automatycznie dostosowywac tres¢ do odbiorcy oraz
analizowa¢ dziatania uzytkownika. Dobrze przygotowane procesy
umozliwiajg sprawng i spersonalizowang komunikacje do roznych
grup odbiorcow.

Raporty pozwalajg na szybka analize skutecznosci i optymalizacje

dziatan, dzieki czemu mozemy sprawniej realizowac cele.

Wiekszos¢ dobrych CRM-ow mozna dostosowac do kazdej strategii

marketingowej, przez co komunikacja bedzie spojna na kazdym etapie

lejka sprzedazowego, a to przetozy sie miedzy innymi na wyzsze zyski

i sprawniejsze zarzgdzanie. Strategia jest w tym przypadku konieczna, Radostaw Mechto
Dyrektor Operacyjny BUZZcenter
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Planowanie marketingowe




Czestotliwosc planowania dziatan marketingowych w firmie B2B

31% firm B2B planuje swoje dziatania co roku.

Takie podejscie pozwala na znaczng poprawe jakosci
i efektywnosci kosztowej, np. poprzez negocjacje

z podwykonawcami.

Co pigty respondent (22%) odpowiedziat,
ze dziatajg na biezgco.

Co ciekawe, co dziewigty respondent (11%) zaznaczyt,
ze nie planujg dziatan marketingowych.

1/3 respondentow dziata na biezgco lub wcale nie
planuje dziatan. Moze to mie¢ negatywny wptyw
na realizacje dziatan, ktore sg przez to drozsze

I moga byc gorzej dopasowane do grupy docelowe;.

31%

“22%
18%  16%

11%
I I .
............................... |
Coroku Kwartalnie Miesiecznie Na Nie Nie

biezaco planujemy wiem
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Czestotliwosc planowania dziatan marketingowych w firmie B2B

a wielkosc¢ przedsiebiorstwa

Ni \]
I e (s sy ) I
planujemy wiem

Planowanie dziatan marketingowych z wyprzedzeniem pozwala na znaczne oszczednosci na Swiadome zarzadzenie budzetem
i wprowadzenie zmian. Nie dziwi wiec, ze 34 duzych przedsiebiorstw planuje takie dziatania z minimum 3-miesiecznym
wyprzedzeniem. Robi tak rowniez 50% matych i 44% Srednich przedsiebiorstw.

Plan roczny umozliwia decydentom na uzyskanie lepszych warunkow wspotpracy (nizsza cena, wieksze dotarcie, dtuzszy czas trwania
kampanii, wieksza liczba dodatkowych dziatan), dlatego dobrym rozwigzaniem jest planowanie minimum kwartalne, a optymalnie,
jesli taki plan dziatan bedzie robiony z rocznym wyprzedzeniem.
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Wydatki marketingowe w firmach B2B




Roczna wartosc¢ budzetu marketingowe w firmie B2B

100 000 PLN - 1 000 000 PLN NS 259%
Powyzej 1.000.000 PLN SN 1%
Nie wiem _ 20%
Ponizej 10.000 PLN I 19%
10.000 2t - 50.000 PLN NI 11%
50.000 7t - 100.000 PLN M 4%

W co czwartej firmie B2B roczny budzet marketingowy miesci
sie w przedziale 100 000 PLN do 1 000 000 PLN.

21% firm wskazuje, ze jest to kwota powyzej 1 000 000 PLN,
a 19% wskazato na roczny budzet marketingowy wynoszgcy
ponizej 10 000 PLN.

Niestety az 20% badanych firm nie wie jaka kwote
inwestujag w marketing. Brak takiej wiedzy wptywa

na rowniez na brak analizy zwrotu z inwestycji marketingowej.
Zwazywszy, ze budzet marketingowy jest w wielu firmach
znaczgcg kwotg, kluczowe jest mierzenie zwrotu z inwestycji
marketingowych. Podkresimy, ze celem marketingu

jest sprzedaz, dlatego warto jest okresla¢ cele czastkowe
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Roczna wartosc¢ budzetu marketingowe w firmie B2B

Procent obrotu firmy przeznaczony na marketing Proces obrotu firmy przeznaczony na marketing a wielkos¢ firmy

Nie wiem

23Y%
0o - (1}
_A0% __
8% i 0, 0,
------ Y. U 6%-10% Duze przedsigbiorstwo 42% | 0% | 0% [ 8% | 4% | 46%
S~ 19%

Najwiecej firm (40%) wskazuje, ze ich budzet marketingowy miesci sie w przedziale 1%-5% obrotow firmy,

a przedziat 6%-10% wskazuje 19% firm. Te wyniki potwierdzaja sie niezaleznie od wielkosSci przedsiebiorstwa.
Natomiast az 46% przedstawicieli duzych firm wskazato, ze nie wie jaki procent od obrotu wynosi budzet w ich firmach.
To zaskakujgce, gdyz te odpowiedzi najczesciej wskazywali przedstawiciele zarzadu.
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Co wchodzi w sklad budzetu marketingowe?

Social Media I 56%
Tworzenie i obstuga WWW s 54%
Content Marketing N /9%
Gadzety firmowe I /7%
Reklamy w mediach s 45%
Eventy dla klientow e /0%
Szkolenia dla firm I 0%
Merchandising i elementy wizualne dla klientow, np. flagi I ——————  >0%
Marketing wewnetrzny i wyjazdy integracyjne s 13%
Bonus handlowy dla klientow i 13%
Budzet handlowy dla przedstawicieli handlowych mmmm 9%
Nie wiem ml 6%

Respondenci wskazali, ze budzety marketingowe sg najczesciej przeznaczone na Social Media (56%), strone WWW (54%)
oraz content marketing (49%). Dzialy marketingu nieustannie sg rowniez kojarzone z gadzetami (47%) oraz organizacja wydarzen
(40% dla klientow i 18% dla pracownikow).

Uwage zwraca, ze 1/5 odpowiedzi (20%) wskazata, ze budzet marketingowy jest przeznaczany na szkolenia pracownikow.
W tym przypadku istotna jest sprawna komunikacja wewnetrzna, ktéra pozwala na okreslenie szkolen przydatnych dla pracownikow.

Stosunkowo niski odsetek odpowiedzi wskazat na bonus dla przedstawicieli handlowych (9%) i bonus handlowy dla klientow (13%).
Warto przypomniec, ze gtownym celem marketingu jest napedzanie sprzedazy, wiec warto wykorzystywac narzedzia, ktore pomagajg
jego realizacji.
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Co wchodzi w budzet marketingowy w podziale na wielkos¢ przedsiebiorstwa.

Analiza wydatkow marketingowych w podziale
na wielkoS¢ przedsiebiorstwa pokazata,

ze w mikroprzedsiebiorstwach wydatki
marketingowe sa najczesciej przeznaczane
na dziatania w Social Mediach, strone WWW
oraz content marketing. Z kolei w matych
przedsiebiorstwach te budzety sg czesciej
przeznaczane na reklamy w mediach,

zamiast na strone WWW.

Najwiecej odpowiedzi w Srednich
przedsiebiorstwach uzyskaty gadzety reklamowe,
przed dziataniami w Social Mediach oraz strong
WWW ex aequo z reklamami w mediach.

W duzych przedsiebiorstwach najczescie;
wybieranymi odpowiedziami byta strona WWW,
dziatania w Social Mediach, produkcja gadzetow
firmowych oraz wydarzenia dla klientow.

_
przedsiebiorstwo przedsiebiorstwol przedsigebiorstwo przedsiebiorstwo
(V) 0, 0, 0,
Merchandising i elementy wizualne 0 () () ()
Marketing wewngetrzny i wyjazdy
Budzet handlowy dla przedstawicieli 0 ) () 0

Content Marketing, w tym

Eventy dla klientow, udziat

w kongresach i targach
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Dziat marketingu

Liczba osob w dziale marketingu
w firmie B2B

Nie mamy
dziatu marketingu
7%

______

) 1 osoba
pow. 10 os6b 24%
11% Ry 0000\ |
5-10 osbb
13% .
------ 1-3 osoby
2An
3-5 0s6b b 4
21% -7

[ ———

Uktad sit dziatu marketingu jest doS¢ interesujgcy,
gdyz respondenci wskazali, ze:

e 24% firm ma w marketingu 1 osobe

e 24% firm ma 1-3 osoby w dziale marketingu

* 21% firm ma od 3 do 5 0sdb w marketingu

Do kogo raportuje Szef Dziatu
Marketingu B2B

Inna osoba

______

Prezes, dyrektor zarzadzajacy_yr
37% -7

Szef dziatu marketingu B2B najczeSciej raportuje
bezposrednio do Zarzadu (45%), do prezesa
lub dyrektora zarzadzajgcego (37%).

_______
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Dziat marketingu w podziale na wielkos¢ przedsiebiorstwa

Im mniejsza jest organizacja, tym mniejsza jest o e e Suse
|iCZba pracownik()w w Zespole marketingowym. przedsiebiorstwo przedsiebiorstwol przedsiebiorstwo przedsiebiorstwo
Jedna osoba jest najczesciej w mikro i matych

przedsiebiorstwach.

Z kolei Srednie przedsiebiorstwa najczesciej

Ponad 1/5 respondentow zaznaczyta,

ze w mikroprzedsiebiorstwie nie majg dziatu

marketingu, natomiast warto pamietac,

ze takie przedsiebiorstwa nadal prowadza

zatrudniajg od 3 do 5 osob w dziale marketingu.
W duzych przedsiebiorstwach ten dziat najczesciej
sktada sie z wiecej niz 10 pracownikow.

dziatania marketingowe, choc role marketera

w tym przypadku petni wtasciciel lub jeden

Z pracownikow wykonujgcych na co dzien

inne dziatania.
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Metodologia badania i struktura proby




Metodologia badania

i/ [oooog| i

i, (8888] / Czas badania: Grudzief 2021 - Marzec 2022 Badanie ,Marketing B2B - potencjal, sita,
: trendy i kierunki rozwoju”

zostato przeprowadzone poprzez anonimowg

7 @ ankiete online i wsparte pogtebionymi wywiadami
'y

Metoda badawcza: CAWI, N=114 indywidualnymi (telefoniczne i online).

SkupiliSmy sie na dotarciu do grupy wtascicieli,
prezesow, cztonkow zarzadu i reprezentantow

% Badanie wspierajgce: IDI, N=15 dziatow marketingu.

: Respondentami byli pracownicy réznych firm
ATl ; reprezentujacych sektor B2B - od jednoosobowych
. Czas wypetnienia ankiety: 7 minut : dziatalnosci gospodarczych, przez mate i Srednie
s przedsiebiorstwa, na duzych korporacjach konczac.

Badanie ogdlnopolskie prowadzone wsrod
“.  przedstawicieli biznesu, wiascicieli, dyrektorow,
;i cztonk6w zarzadu, marketeréw i przedstawicieli

Sit sprzedazy.
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Struktura proby

Kobieta b6%

51 lat i wiecej
15%

41 -50 lat Ly

Mezczyzna 44%

18- 30 lat

31-40 lat

Duze przedsiebiorstwo
(powyzej 250 pracownikéow) 0

Srednie przedsiebiorstwo
(51-250 pracownikow)

Mate przedsiebiorstwo .
(11-50 pracownikéw)

Mikroprzedsiebiorstwo
(1-10 pracownikow) ]

28%
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Struktura proby

Wielkosc¢ zatrudnienia Roczne obroty
Duze przedsiebiorstwo Mikroprzedsiebiorstwo Duze przedsigbiorstwo Mikroprzedsigbiorstwo
pow. 250 pracownikow 1 - 10 pracownikow 23% 31%

Mate przedsiebiorstwo Srednie przeds Mate przedsiebiorstwo

11 -50 pracownikéw 32%
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Struktura proby

Reprezentowany sektor

Produkcja

Przemyst i budownictwo
Handel

Doradztwo i konsulting

IT

Inzynieria

Transport i logistyka

High - Tech

Motoryzacja

BankowosSc¢ i rynki kapitatowe
Energetyka

Telecom, media i rozrywka
Edukacja

Rolnictwo i gornictwo

Sektor publiczny

Ropa naftowa, gaz i substancje chemiczne
Ustugi prawne

I 17 %
I 13%
I 11%
I 10%
I 0%
I 8%
I %
I %

I 5%

3%

3%

2%

H 1%

1%

1%

1%

1%

Zajmowane stanowisko

Dyrektor marketingu I ENEREEE 07

Pracownik dziatu marketingu

Witasciciel/wspotwiasciciel

Prezes/cztonek zarzgdu

Pracownik dziatu sprzedazy

Dyrektor sprzedazy

Pozostate

I 00
I (oo
N o
I

I o

o
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Struktura proby

Posiadane wyksztatcenie marketingowe

Licencjat lub magister

Nie posiadam z obszaru marketingu
20% 9%
Inne kursy
i szkolenia Studia podyplomowe
24% z obszaru marketingu

‘\ Specjalistyczny dyplom
\\ np. CIM, DIMAQ

Doswiadczenie w marketingu B2B

Nie mam, zajmuje
inne stanowisko Ponizej 3 lat

3-5lat
A7%

Powyzej 10 lat
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Podsumowanie




Podczas analizy wynikow badania Marketing B2B - potencjat,
Sita, trendy i kierunki rozwoju, zwrocitam uwage na bardzo duzo
niespojnosci rynku B2B opisywanych przez przedstawicieli
zarzgdu oraz marketerow.

Z jednej strony wszyscy zgodnie twierdzg, ze bazujg na strategii,
analizujg oraz myslg z wyprzedzeniem o potencjalnym zagrozeniu
biznesu. Z drugiej strony stawiajg caty czas na sprzedaz i rozwoj
biznesu tylko poprzez dziatania handlowe.

Jako marketer, od kilkunastu lat zajmuje sie rynkiem B2B.

Wiem jak trudny jest ten rynek oraz jak niskie zaufanie

do marketerow jest w firmach. Na wiasnej skorze przekonatam
sie jak ciezko trzeba pracowac i pokazywac swoje mozliwosci,

by dziat handlowy i zarzgd brat marketing na serio. Jednoczesnie
marketing jest ,modny”, wiec zarzgdy chetnie sie nim chwalg

i podkreslajg i jego wartosc. W rzeczywistosci jesli marketer
B2B nie wezmie spraw w swoje rece i nie udowodni ze przynosi
przychod firmie, bedzie zawsze traktowany jak centrum kosztow.

W przypadku klienta B2B Sciezka zakupowa jest znacznie
wydtuzona. Jest w nigj tez wielu decydentow (tzw. komitet
zakupowy). Lejek marketingowy jest planowany na innej bazie,
niz w przypadku konsumentow, a nawet wezwanie do dziatania,
czyli C2A, opiera sie na znacznie innym przestaniu.

Dotychczas wnikliwie analizowany byt jedynie sektor konsumencki.
Tym bardziej cieszy mnie, Zze udato nam sie stworzy¢ pierwsze,
tak szerokie badanie marketingu B2B w Polsce i rozpoczgc¢ trend
mowienia o sektorze, ktory faktycznie przynosi duzy biznes.

Rozne Zrodta mowig, ze w Polsce jest okoto 2 milionow firm,
dziatajgcych w sektorze B2B. Oznacza to, ze potencjat

jest ogromny. Jednak pracujgc w tym sektorze kilkanascie lat,

Z przykroscig stwierdzam, ze w ujeciu marketingowym sektor
szwankuje bardzo. Brakuje edukacji w zakresie marketingu
B2B, nawet w tych najbardziej zaawansowanych programach
marketingowych.

Patrzgc na to jak na rynku B2B zachowuje sie klient mozna
wskazaC najpopularniejsza, piecioetapows, sciezke zakupowa:
* Odkrycie problemu

* Koncepcja

* Edukacja

e Wybor

* Zakup

Raport BUZZcenter - Marketing B2B: potencjat, sita, trendy i kierunki rozwoju.
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Wiele badan wskazuje, ze obecnie firmy B2B maja znacznie
ograniczone zaufanie do sit sprzedazy i wola wiekszos¢
$ciezki zakupowej przejs¢ samodzielnie. Podkresla to np.
Gartner czy Forrester. Zwykle jest tak, ze az 4 kroki prezentowanej
Sciezki zakupowej sg realizowane bez udziatu sprzedazy.

Dlatego tak wazne jest zadbanie o rozne punkty styku,

za ktore odpowiada marketing.

W badaniu wida¢, Zze znaczna czesc¢ firm nie przyjmuje

jeszcze takich informacji do widomosci i ciggle stawia

na handlowcow. A sg to rozwigzania drogie. W dodatku
wieczorami, w weekendy czy swieta handlowiec nie pracuje.
Marketing zas, taki ktory jest zaplanowany dobrze na bazie analiz,
dziata 24/7.

| tu wiasnie pojawia sie wspomniany wczesniej paradoks.
Firmy chca byé nowoczesne, chcg sie rozwijac i zarabiac
wiecej przy jednoczesnych oszczednosciach. Blokujg swoj
rozwoj poniewaz ich marketing jest niedostosowany do potrzeb.
Nie inwestujg w marketing poprawnie i ciggle uznajg,

ze to wydatek ktory trzeba zrobic, bo inni tez tak robia.

Tymczasem rozwigzanie jest proste. Nalezy przeanalizowac rynek,
otoczenie i poznac dobrze bolgczki klienta. Nastepnie dopasowac
system marketingowy do tego tak, by stale dostarczat
wartosciowych leadow dla sprzedazy.

Nalezy tez wigczy¢ marketing w strategiczne decyzje firmy
i wystaé marketerow w teren.

Niech oba zespoty, marketing i sprzedaz, pracujg razem,

by sie wzajemnie uzupetniac. W koncu celem obu tych zespotow
jest generowanie sprzedazy, a jedyna roznica to narzedzia jakie
wykorzystujg. Z pomoca przyjdzie tu zdecydowanie strategia
marketingowa, ktora jest czyms nadrzednym do planow

i taktyk. W jednym dokumencie mozna uporzgdkowac,

to w jaki sposob marka ma by¢ postrzegana, jak i do kogo

ma sie komunikowac.

Zacznijmy tez edukowac rynek B2B w kontekscie budowania
dobrego marketingu. Mimo, ze marketerzy moga korzystac

Z tych samych narzedzi marketingowych, to utozenie planow
opiera sie na zupetnie innych zasadach. Jest to wyzwanie dla HR
juz na etapie rekrutacji, by zweryfikowac¢ wiedze biznesowg
przysztego marketera, a nie jedynie znajomoSc¢ narzedzi.

No i najwazniejsze, niezaleznie jak duza firme reprezentujesz,
Twoim odbiorca jest cziowiek. Komitet zakupowy firmy B2B
to moze by¢ 1-2 osoby, albo kilkanascie. Natomiast zawsze
mowimy do cztowieka, ktory jako reprezentant firmy B2B

ma rozne potrzeby i potrzebuje roznych wartosci na kazdym
etapie procesu zakupowego.
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W efekcie na caty raport z pierwszego ogolnopolskiego badanie
marketingu B2B - potencjat, sita, trendy i kierunki rozwoju,
chciatbym zebysmy patrzyli jako na caty obraz rynku,

a nie jedynie na poszczegolne dane. One oczywiscie majg
ogromng wartosc, jednak ten raport pokazuje, ze firmy

B2B maja ogromny potencjat, ale w tatwy sposob moge
pograzy¢ go, nie korzystajac z rozwiazan, ktore sprawdzity
sie na zagranicznych rynkach. A takze nie majac strategii
marketingowej.

Wedtug respondentow 69% firm ma strategie marketingowa.
Jednak pracuje na tym rynku kilkanascie lat i wierze, ze niestety
strategia jest caty czas rozumiana jako prezentacja power point
Z kilkoma akcjami marketingowymi do realizacji w kolejnym

roku. Efektem tego jest, to, ze dziatania marketingowe w tym
sektorze moga by¢ niespojne i nieefektywne, co przekiada sie
na przepalanie budzetow marketingowych.

Wielokrotnie analizujgc i audytujgc rozne firmy widziatam forme
budzetu marketingowego czy wyniki dziatan. To sg bardzo
szczgtkowe dane. Analizowane sg bardzo doktadnie dane
handlowe i forecasty sprzedazowe. Dlaczego wiec nie natozy¢
na to danych marketingowych i forecast pozyskania leadow?
No wtasnie, takiego podejscia nie ma wiekszosc firm B2B

w Polsce.

W firmach B2B marketerzy nadal postrzegani sg jako osoby
od gadzetow, eventow | od niedawna od wrzucania postow
na social media.

Polscy managerowie i prezesi nie rozumieja jeszcze

jak naprawde marketing moze ich wpiera¢ w rozwoju biznesu
i chyba tu mamy przed soba najwieksze wyzwanie

na najblizsze miesigce, a moze i niestety na lata.

Kiedy to zostanie zrozumiane, ze marketing to nie kreatywna
praca nad ulotka.

Moim zdaniem niestety marketerzy sg sami winni takiej opinii,
poniewaz sg mocno na bakier z analizg danych, a wielu z nich
nigdy nie byto u klienta.

Dlatego wyrazam ogromng nadzigje, ze ten raport otworzy
wszystkim oczy. Marketing jest kluczowym czynnikiem
sukcesu firm B2B, pozwala na wprowadzenie wielu
0szczednosci czasu | pieniedzy. Z wielkg nadzieje patrze

na te dane i wierze, ze wiasciciele firm, prezesi, cztonkowie
zarzgdow postanowig popatrze¢ na firme w nowoczesny sposob
I potgczg dziatania sprzedazowe i marketingowe, tak by wreszcie
mogli realizowac wspolne cele i razem dgzy¢ do osiggniecia
coraz lepszych wynikow.

Kamila Kierzek - Mechto
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Profesjonalne podejscie w sektorze B2B nie zaskakuje.

Znaczna wiekszoS¢ przedsiebiorstw posiada strategie
marketingowq, ktora jest w miare na biezgco aktualizowana.

Na pewno taka aktualizacja powinna zostac zrealizowana wtasnie
teraz, kiedy nastgpity duze zmiany zwigzane ze zniesieniem
obostrzen pandemicznych oraz toczgcym sie konfliktem zbrojnym
za naszg wschodnig granicg. Te czynniki makroekonomiczne
maja lub w najblizszym czasie beda miaty znaczacy wptyw

na rozne branze, dlatego istotne jest, zeby jak najszybciej
dostosowac sie do aktualnej sytuacji.

Dziat marketingu nadal nie jest do konca postrzegany jako zrodto
przychodow, znacznie czescigj jest btedna opinia,

Ze ten dziat gtownie generuje koszty zwigzane z roznymi
dziataniami. Przekonanie, ze dziat marketingu jest odpowiedzialny
gtownie za gadzety, wydarzenia, reklamy i posty na Social Mediach
jest weigz aktualny, tym bardziej szefowie marketingu powinni
probowac zmienic te niestuszne postrzeganie. Dziat marketingu
powinien by¢ w pierwszej kolejnosci odpowiedzialny

za przychody i mie¢ cele zwigzane posrednio lub bezposrednio
ze zwiekszeniem sprzedazy.

Reklama jest dzwignig handlu i w tej materii nic sie nie zmienito.
Zmieniajg sie jedynie narzedzia, natomiast nadal podstawag
jest dobrze przygotowana i wdrozona strategia. Jesli znamy
marko- i mikrootoczenie, rozumiemy kim jest nasz klient,
8dzie, kiedy i jakie tresci konsumuje, to nasze zadanie
ogranicza sie wytgcznie do przygotowania odpowiednich
komunikatow w odpowiednich miejscach.

Istotna jest rowniez liczba stykow z potencjalnym kientem oraz
ciggta komunikacja. Zakupy w B2B majg znacznie dtuzszg
Sciezke, niz w B2C | jest w nie zaangazowana wieksza liczba
0s0b. Najczestszymi btedami sg nieodpowiednie komunikaty,
brak analizy wynikow poszczegolnych dziatan oraz brak ciggtej
komunikacji, przez co potencjalny klient zobaczyt nasze
rozwigzanie, ale wybrat konkurencje. Z tego powodu nawet 65%
budzetu marketingowego moze zostac¢ wydane na dziatania,
ktore w ogole nie przyniosa rezultatow. Przy miesiecznym
budzecie na poziomie 10 000 PLN, roczne nieuzasadnione
wydatki moga osiagnac¢ poziom 80 000 PLN!
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Szefowie marketingu majg duzo innych mozliwosci, ktore moga
przyniesc¢ oszczednosci. Po wdrozeniu strategii najprostszg opcjag
jest planowanie dziatan na najblizsze 12 miesiecy, dzieki czemu
decydenci majg Swiadomosc¢ rocznych wydatkow oraz informacje
na temat celow sprzedazowych, jakie bedg realizowane dzieki takim
dziataniom. Planowanie z wyprzedzeniem pozwala czesto

na otrzymanie znacznie lepszych warunkow handlowych

oraz dodatkowych dziatan bez ponoszenia dodatkowych kosztow.
Tego rodzaju planowanie ogranicza rowniez ewentualne obnizenie
rocznego budzetu marketingowego, poniewaz konieczna jest wtedy
Swiadoma rezygnacja z realizacji wybranych celow.

Dotychczas najczesciej spotykatem sie z sytuacja, ze jesli trzeba
byto ograniczy¢ budzet, to rezygnowato sie z losowych pozycji,
ktore dawaty zgdang sume.

Warto w tym momencie podkreslic, ze jest mozliwosc weryfikacji
skutecznosci praktycznie kazdego dziatania marketingowego.

Z tego powodu cele dla dziatu marketingu powinny by¢ jasno
okreslone, a ich realizacja na biezaco weryfikowana. Oczywiscie
dziatania online tatwiej jest mierzy¢ i analizowac, natomiast trzeba
pamietac, ze jest to rowniez mozliwe w dziataniach offline.

Nie oznacza to, ze powinno sie mierzy¢ wszystko, natomiast warto
skupic sie na kluczowych wskaznikach, ktore sg istotne z punktu
widzenia danej branzy, w ktorej funkcjonuje przedsiebiorstwo.

W dziataniach online czesto powielanym btedem jest korzystanie
Z algorytmow, ktore ,,uczg sie”. Takie dziatania sg skuteczne

w przypadku B2C, przede wszystkim ze wzgledu na znacznie
wiekszg ilos¢ danych (np. 0sob, ktore wyszukujg te same frazy)
oraz krotszg sciezke zakupowsq. Proces decyzyjny w sektorze B2B
jest wydtuzony, na poszczegolnych etapach sg zaangazowane
0soby z réznych dziatow i kazda z nich ma inne potrzeby,

dlatego konieczne jest trafienie z dobrym komunikatem

do odpowiednich 0sob. Dyrektor finansowy bedzie zainteresowany
gtownie kosztami lub terminami ptatnosci, z kolei dyrektor sprzedazy
musi zobaczy¢ realne korzysci, ktore dadzg wsparcie

Jjego zespotowi. Im lepiej dostosowane sg te komunikaty,

tym wieksza jest szansa na odniesienie sukcesu. To wymusza
koniecznos¢ wielu punktow styku, zeby trafi¢ do mozliwie
szerokiego gremium odpowiedzialnego za zakup danego
produktu lub rozwigzania.

Okreslenie potrzeb poszczegolnych decydentow jest mozliwe

na podstawie historycznych danych, ograniczamy sie wtedy jednak
do jednego typu klienta i Swiadomie lub czesciej nieswiadomie
zamykamy sobie mozliwosc dotarcia do innych potencjalnych
lientow. Z tego powodu warto jest prowadzi¢ badania,

ktore pozwolg na doktadne okreslenie tego, kto jest naszym
klientem, jakie ma potrzeby, czy w jaki sposob konsumuje media.
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36% respondentow stwierdzito, ze nie robia badan
marketingowych nawet we wiasnym zakresie.

Moze to oznaczaé, ze wytacznie z tego powodu ponad 1/3 firm
nie prowadzi sSwiadomie dziatan wspierajacych sprzedaz

i przez to nie trafia do swoich potencjalnych klientow.

Moja uwage zwrocito rowniez badanie potrzeb klientow.

Ponad potowa respondentow (56%) wskazata, ze takie informacje
sg pozyskiwane od handlowcow. To bardzo dobre Zrodto informacji,
natomiast nalezy pamietac, ze handlowcy ograniczajg sie
wytgcznie do 0sob, z ktorymi majg stycznosc i takie dane moga
by¢ niekompletne. Moze sie okazac, ze nasz klient ma dodatkowe
potrzeby, ktorych nie znamy, a przez to nie mozemy do niego trafic
z odpowiednim przekazem. Z tego powodu warto robi¢ badania,
warsztaty strategiczne, ankiety lub pozyskiwac informacje poprzez
realizacje angazujgcych dziatan.

Przy dotarciu do klienta musimy mie¢ pewnos¢ w jaki Sposob

na danym etapie nalezy go zaangazowac. Osoby decyzyjne muszg
wiedziec¢, Ze tu nie mozna sie opiera¢ na domystach. To, co nam sie
wydaje moze nie do konca miec przetoZzenie na rzeczywistosc.

Nie jestesmy wtasnym klientem, wiec nie mozemy zaktadac,

ze on mysli tak samo jak my, czy osoby zarzgdzajgce firma.

W badaniu respondenci wskazali, ze klient najczesciej dowiaduje
sie o ofercie od handlowcow. W tym miejscu trzeba podkreslic,
ze handlowcy sg (jak sama nazwa wskazuje) od handlowania,
czyli powinni przejgc¢ klienta, ktory zna juz oferte i jest
zainteresowany wspotpracg z naszg firma.

Wedtug badan Forrestera, kupujacy moze miec juz 90%
zakonczony proces zakupu zanim skontaktuje sie

ze sprzedawca. Z kolei Corporate Executive Board wskazuje,
ze 77% kupujacych w kanale B2B nie skontaktuje sie

Z handlowcem, dopoki samodzielnie nie zrobi rozeznania.
Oznacza to, ze potencjalny klient robi wnikliwg analize przed
pierwszym kontaktem z firma. Z tego powodu trzeba zadbac

o gore i Srodek lejka sprzedazowego w taki sposob, zeby klient
chciat rozpocza¢ rozmowe wtasnie z nami.

Istotnym aspektem jest rowniez dostepnos¢ pracownikow dziatu
sprzedazy. Majg oni okreslone godziny pracy i mozliwos¢ dziatania
ograniczong do czasu spedzonego w pracy.

Dodajmy do tego zmniejszong efektywnos¢ spowodowang

np. urlopem czy zwolnieniem lekarskim i dopiero to pokazuje realng
efektywnosc.
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Inaczej jest z dziataniami marketingowymi, poniewaz tworzone tresci
sg dostepne 24/7 i jednoczesnie

ma do nich dostep wiele 0sob. Z tego powodu nie ma sensu
angazowac handlowca do bycia informacjg na temat naszej oferty.

Pracownik dziatu sprzedazy ma za zadanie zbi¢ ewentualne
watpliwosci, ktore pojawig sie u potencjalnego klienta,
odpowiedzie¢ na dodatkowe pytania oraz ewentualnie
zaproponowac komplementarne produkty lub ustugi.

Powigzanie skutecznych dziatan marketingowych z dziataniami
sprzedazowymi da najlepszy rezultat, dlatego warto wzigc
pod uwage odpowiednie gratyfikacje.

Jesli dziat handlowy ma bonusy od sprzedazy, podobne zasady
powinny zostac zastosowane przy dziataniach marketingowych
(o ile sg one analizowane | audytowane). To samo dotyczy
ewentualnego wzrostu wydatkow na dziatania marketingowe,
jesli te przynoszg efekty wyzsze od zaktadanych.

Na koniec warto pamietac¢ o audycie, ktory warto
przeprowadzac raz na roku lub najrzadziej raz na dwa Iata.
Taki audyt powinien by¢ przeprowadzony przez zewnetrzng
firme, dzieki czemu osoba z dziatu marketingu nie bedzie sedzig
we wtasnej sprawie. Dodatkowo zewnetrzny audytor bedzie
mogt podpowiedzie¢ inne rozwigzania, ktore mogg przyniesc
przedsiebiorstwu dodatkowe oszczednosci lub zyski.

Radostaw Mechto
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Autorzy badania




O BUZZcenter

JesteSmy agencjg marketingowa zajmujacg sie strategicznym
doradztwem w obszarze marketingu.

Wyrdznia nas catoSciowe podejscie do klienta, ktore przektada
siena realne sukcesy wizerunkowe i finansowe.

Specjalizujemy sie w budowaniu strategii marketingowych,

ktore wdrazamy w zycie, przede wszystkim w przedsiebiorstwach
B2B. Jako jedna z niewielu agencji marketingowych skupiamy
sie na pracy dla firm B2B.

Wspieramy silne marki i ich biznes. Uczymy firmy jak skutecznie
zaplanowac i wdrozy¢ efektywny marketing oraz jak zarzgdzac
biznesem wykorzystujgc nowoczesne narzedzia komunikacyjne.
Znamy sie na marketingu i na biznesie.

Naszym celem jest zwiekszenie przychodow naszych klientow.
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jak dziatamy?

Bazujemy na analizie, wtasciwych wnioskach
oraz sprecyzowanych potrzebach klienta, dlatego mamy
dobrg podstawe do dziatania.

e Szukamy takich przewag konkurencyjnych, ktore pozwolg
wyrdznic sie w umystach klientow.

* Wygrywajg tylko te firmy, ktore posiadajg zdolnos¢
do utrzymywania silnej i tozsamej marki.

* Marketing nie moze byc¢ dzietem przypadku. To doktadnie
przeanalizowane i zaplanowane dziatania.

» Wiemy, gdzie jest Twoj klient i czego potrzebuije.

Odczytuj sygnaly z rynku i ocen swoje szanse na rozwaoj!

Jedyne co w biznesie jest pewne, to zmianal

Nie pozwOl by ta zmiana Cie zaskoczyta.

Obserwuj rynek, analizuj swoje wyniki, weryfikuj otoczenie
konkurencyjne. Nie polegaj wytgcznie na wiasnej intuicji.
Bazuj na twardych danych i dobrej strategii Twojej marki.
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Liderzy zespotu

Kamila Kierzek-Mechto
~ Ekspert marketingu i komunikacji z ponad
- 15-letnim doswiadczeniem w polskich

i miedzynarodowych organizacjach.

Specjalista ds. budowania strategii marketingowej,
planowania marketingowego i transformacji biznesu.

Wczesniej pracowata jako Dyrektor Marketingu CEE marki

Euromaster w Grupie Michelin, Marketing Manager

w Schneider Electric i ekspert ds. komunikacji w AVIVA.

Absolwentka Zarzagdzania na Uniwersytecie Warszawskim

i elitarnego programy Diploma in Proffesional Marketing
(The Chartered Institute of Marketing).

Autorka licznych poradnikow, dwoch blogdw o marketingu
i wielu publikacji m.in. dla Social Media Manager,

PR Managera, Online Manager oraz méwca podczas
wydarzen branzowych.

Fanka wykorzystania Social Media i nowoczesnych form
komunikacji w biznesie.

Dyrektor Zarzadzajacy, gtowny strateg BUZZcenter.

Radostaw Mechto

. Ekspert w obszarze reklamy, sprzedazy i obstugi

| klienta. Specjalizuje sie w budowaniu diugofalowych
relacji biznesowych, opartych na wspotpracy

i zaufaniu. Dyrektor Operacyjny w BUZZcenter.

Prowadzit miedzynarodowy dziat marketingu w firmie Cloudity,
zajmowatsie opiekag nad strategicznymi klientami w Ringier
Axel Springer Polska, wtascicielem m.in. portalu Onet.pl,
Forbes czy Newsweek.

Wiele lat spedzit w agencji marketingu zintegrowanego, gdzie
jako Dyrektor Zarzgdzajgcy odpowiadat za catoSciowe dziatania
marketingowe dla: Gietdy Papierow Wartosciowych, Makro
Cash&Carry, Bakoma, Aviva, PKP Intercity, British American
Tobacco, Orkla, Polpharma, HBO, Kulczyk Oil Ventures, GLS,
Jaguar Land Rover, LOTOS Paliwa, Getin Noble Bank, Idea
Bank, Nest Bank, Orange, Polsat Cyfrowy, T-Mobile, Virgin
Mobile, Zabka Polska, ING.

Posiada certyfikat potwierdzajacy umiejetnosci
w digital marketingu -DIMAQ Professional.

Fan podrozy backpackerskich, modelarstwa i lotnictwa.
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Obszary ustug BUZZcenter

Nasze kompetencje skupiamy wokot gtownych filarow: obszar strategiczny i doradczy oraz obszar operacyjny dla dziatan
marketingowych. Wspieramy naszych klientow na kazdym etapie ich dziatan.
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Szkolenia

Szkolenia, na ktore Cie zapraszamy to bardzo merytoryczne spotkania, obejmujgce swym zagadnieniem konkretny temat.

Co nas wyroznia to waski obszar poruszanych zagadnien, oparty na naszej wiedzy i doswiadczeniu. Szkolenia i warsztaty
prowadzg praktycy biznesu i stratedzy.

Sprawdz, ktore szkolenia odpowiadaja na Twoje potrzeby i zapisz sie!

|G
B2B marketing WORKs Ze strategia tatwiej do celu Marketingowe wsparcie sprzedazy
Jak dziata marketing B2B, czym sie wyréznia WezZ udziat w szkoleniu i naucz sie jak Sprawd? szkolenie dzieki ktéremu nauczysz sie
| jak wdrozyé go w Twojej Firmie. W praktyczny sposob budowac

wspierac sprzedaz w fimie poprzez

strategie marketingowa. dziatania marketingowe.

Raport BUZZcenter - Marketing B2B: potencjat, sita, trendy i kierunki rozwoju. b

BUZZcenter



Bezptatne konsultacje

Umow sie
ha bezptatne
konsultacje!

Podczas 30-minutowej bezptatnej konsultacji,
przepowadzimy wstepng analize Twoich
dziatan marketingowych i przedstawimy
mozliwosci dalszych rozwigzan.

Konsultacja dla firm powyzej 10 pracownikow.

Zamow konsultacje!
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BUZZcenter

Kamila Kierzek-Mechto Radostaw Mechto

Dyrektor Zarzadzajacy Dyrektor Operacyjny
kamila.kierzek-mechlo@buzzcenter.pl radoslaw.mechlo@buzzcenter.pl
W 533 980 420 L 508 003 369

in buzzcenter f buzzcenter.marketing @ buzzcenter

BUZZcenter
strategiczne doradztwo marketingowe | +48 515 275 443 | kontakt@buzzcenter.pl | www.buzzcenter.pl




