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Malowane trawniki czy realne narzedzie sprzedazy?

Raport przygotowany na podstawie ankiety zawierajgcej pytania otwarte oraz zamkniete
jednokrotnego wyboru, przeprowadzonej wéréd 180 uzytkownikow serwisu LinkedIn
w I i Il kwartale 2018 r. przez agencje d*fusion communication
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CZAS WIELKIEJ ZMIANY

Zmiany w sprzedazy, szczegolnie w obszarze
B2B, jakie spowodowat dostep do Internetu,
$miato mozna nazwa¢ rewolucja.

Nie tak dawno temu praca handlowcow, chcgcych
sprzedac¢ produkt czy ustuge, polegata

na stworzeniu listy potencjalnych
zainteresowanych, chocby w oparciu o dane

z ksigzki telefonicznej, i telefonowanie do kazdego
z wytypowanych kontaktow w celu zachecenia

go do zapoznania sie z ofertg. Obok wydarzen
branzowych byt to bodaj jedyny — niezwykle
mozolny — sposob pozyskania kontaktow
handlowych, sprzedawca za$ dla nabywcy

byt jedynym zrodtem rzetelnych informadji

o produkcie czy ustudze.

Wszystko zrewolucjonizowat Internet, umozliwiajac
powszechny dostep do informacji oraz wymiane
opinii. Pierwszym zrodtem danych stata sie
bowiem firmowa strona internetowa czy opinie

w mediach spotecznosciowych. Dzis az 67 proc.
sciezki zakupowej klientow odbywa sie cyfrowo',
czyli bez bezposredniego kontaktu z handlowcem.

Co wiecej, czesto osoby zainteresowane zakupem
produktu lub ustugi sa lepiej przygotowane

do zakupu niz sam sprzedajacy. Nie oznacza

to jednak, ze nie ma on zadnego wptywu

na zachowanie klienta. Wrecz przeciwnie,

1. ,Three Myths of the “67 Percent” Statistic’, Megan Heuer | Strona Zrédtowa
2. ,State of Sales in 2016", LinkedIn Report | Strona Zrédfowa

przed nim takze otworzyty sie zupetnie nowe
perspektywy — dzieki sieciom spotecznosciowym
moze poprzez aktywne dziatania pozyskiwac
klientow. Social selling stat sie nie tylko modny,
ale przede wszystkim skuteczny. Dzi$ 90 proc.
najlepiej zarabiajacych sprzedawcow w ramach
swojej strategii sprzedazy aktywnie korzysta z
mediow spotecznosciowych?. Nic w tym dziwnego,
skoro z drugiej strony az 75 proc. klientow

B2B wykorzystuje social media do podjecia
decyzji zakupowej. A odsetek ten w przypadku
menedzerow c-level oraz wiceprezeséw firm
wynosi 84 proc?.

Jak rozktada sie potencjat social sellingu
poszczegolnych portali spotecznosciowych?
Okazuje sie, ze nie odpowiada powszechnemu
postrzeganiu ich popularnosci. Nowych klientow
poprzez Facebook pozyskato 43 proc. firm B2B,
poprzez Twittera — 40 proc.; za$ najefektywniejszy
okazat sie LinkedIn, ktéry nowych klientow
przyniost az 65 proc. irm*. Dlatego postanowilismy
przeprowadzi¢ wsrod naszych znajomych z
portalu LinkedIn krotkg ankiete, ktora pozwolita
nam poznac blizej poziom wykorzystania tego
medium wsrod firm dziatajgcych na polskim rynku
do social sellingu i budowania wizerunku swojej
marki. Wyniki tej ankiety i wnioski z niej ptynace
prezentujemy w niniejszym raporcie.

3. ,Social Buying Meets Social Selling: How Trusted Networks Improve the Purchase Experience”, IDC | Strona zrédtowa

4. Infografika, SalesForce blog | Strona Zrédtowa



https://www.siriusdecisions.com/blog/three-myths-of-the-67-percent-statistic

https://business.linkedin.com/content/dam/me/business/en-us/sales-solutions/resources/pdfs/linkedin-state-of-sales-2016-report.pdf 
https://business.linkedin.com/content/dam/business/sales-solutions/global/en_US/c/pdfs/idc-wp-247829.pdf
https://www.salesforce.com/blog/2014/07/infographic-the-beginers-guide-to-social-selling.html 
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GLOWNE WNIOSKI

Ponad 70 proc. firm i ekspertow nie posiada
strategii dziatan w social media, tymczasem
ponad 48 proc. prowadzi na nich dziatania
komunikacyjne

2/3 ankietowanych pozyskato mniej niz
50 nowych kontaktow na LinkedIn
w ciagu ostatniego roku

Ponad 70 proc. badanych firm i ekspertow
wciaz nie jest zadowolone z efektow dziatan
social sellingowych

Niemal 60 proc. respondentow otwarcie
przyznaje, ze Linkedin jest dodatkowa
forma pozyskiwania leadow

RAPORT 2018
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Relacje bez przetozenia na sprzedaz
oraz duzy niedosyt

¢ LinkedIn to miejsce
do zawierania
wartosciowych
relagji - te jednak
nie przetozyly sie
na sprzedaz

I 28.4%

LinkedIn spetnit swoja role narzedzia
sprzedazowego, dostarczajac
wartosciowych kontaktow biznesowych

35.8%

I 25.9%

LinkedIn postuzyt do wzrostu
sprzedazy, ale efekty mogtyby
by¢ lepsze

I 9.9%

Obecnos¢ na LinkedIn nie stuzy
dziataniom sprzedazowym

Uzyteczny, ale tylko dodatek
do pracy handlowca

¢ LinkedIn zawsze
bedzie tylko
dodatkowa
forma
pozyskiwania
leadow

B 23.5%

Tylko kwestig czasu jest to, kiedy
LinkedIn stanie sie gtéwnym kanatem
pozyskiwania leadow

59.3%

El 9.9%

Wszystko zalezy od branzy
i wielkosci firmy
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Networking i cold calling
— gldwne narzedzia handlowca

¢ Taki procent badanych
w swojej pracy bazuje
na networkingu

I 11.2%

badanych korzysta z cold callingu

tymczasem

wskaznik powodzenia cold callingu, aby zaprosic
kogos na spotkanie sprzedazowe, wynosi
zaledwie 0,3 proc.®

57.5%

wskaznik oséb decyzyjnych w firmach, ktérzy
nigdy nie odpowiadajg na oferty w formie cold
call wynosi az 90 proc.®

5. Badanie Keller Center for Research Uniwersytetu Baylor | Strona Zrodtowa
6. Achieving social selling success, LinkedIn | Strona Zrédtowa

Mato nowych kontaktow...

e badanych zawarto

w ubiegtym roku

na Linkedin do

50 nowych znajomosci

. 21%

badanych zawarto w ubiegtym roku na LinkedIn
od 50 do 100 nowych znajomosci

Hl 8.8%

badanych zawarto w ubiegtym roku na LinkedIn
od 100 do 200 nowych znajomosci

I 6%

badanych zawarto w ubiegtym roku na Linkedin
ponad 200 nowych znajomosci

tymczasem dla
N 65%

badanych nie ma nic dziwnego w tym, ze kto$
wysyta im na LinkedIn propozycje handlowa, jesli
posiadaja z tg osobg wspdlne kontakty’

7. s Social Selling Creepy? [Infographic], Emma Brudner | Strona zrédtowa



https://www.baylor.edu/business/kellercenter/news.php?action=story&story=126250
https://www.slideshare.net/linkedin-sales-solutions/achieving-social-selling-success
https://blog.hubspot.com/sales/is-social-selling-creepy-infographic#sm.0012pm5l018txf9vwp12cyzmuq9t4 
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... i duzo kontaktow niewykorzystanych

¢ ankietowanych
posiada od 500 do
1000 kontaktow
na Linkedin

I 25.9%

ankietowanych posiada ponad
1000 kontaktéw na LinkedIn

I 22.2%

ankietowanych posiada od 300
do 500 kontaktow na LinkedIn

35.8%

N 14.8%

ankietowanych posiada od 100
do 300 kontaktow na LinkedIn

Dziatania bez planu

¢ ankietowanych
przyznaje, ze

ich firma nie ma
strategii social
sellingu, ale mimo
tego prowadzi
dziatania w social
mediach

I 28.4%

ankietowanych stwierdzito, ze
ich firma dziata wg opracowanej
strategii social sellingu

N 23.5%

badanych firmy nie ma strategii social
sellingu i nie prowadza takich dziatan
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LinkedIn

jako narzedzie
budowania
wizerunku
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Reaktywnos¢ a proaktywnos¢

¢ badanych swoja aktywnos¢ na LinkedIn
ogranicza do czytania i sporadycznego
udostepniania postow znajomych

I 31.7%

LinkedIn to miejsce do pozyskiwania informacji o branzy i konkurencji

I 29.3%

badanych to aktywni uzytkownicy: tworzg tresci, umieszczaja
posty i polecaja tresci innych osdb praktycznie codziennie
Il 9.8%

bierze aktywny udziat w dyskusjach pod postami
i artykutami oraz w zamknietych grupach eksperckich

I 3.5%

ankietowanych ma konto na LinkedIn, ale zaglada
tam tylko kilka razy do roku

N 4.9%

badanych uwaza, ze LinkedIn to miejsce aktywnej sprzedazy

57.5%

Odtworczosc a tworczosc

e badanych na LinkedIn udostepnia
linki do artykutow, infografik, tresci
multimedialnych z wlasnej branzy

I 19.5%

badanych na LinkedIn udostepnia linki do artykutéw, infografik, tresci
multimedialnych spoza wiasnej branzy

N 15.9%

badanych tworzy posty tekstowe, bazujace na wiasnych
doswiadczeniach

N 14.6%

nie udostepnia na LinkedIn zadnych informadgji
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Dziatanie ad hoc

badanych stwierdzito, ze posty na ich firmowym profilu
sg publikowane sporadycznie badzZ wcale

45.7%

badanych przyznato, ze ich firmy posiadaja strategie
obecnosci w serwisie

Kontakt — nawigzany w realu, podtrzymywany na LinkedIin

¢ ankietowanych nawiazuje
znajomosci na LinkedIn
tylko z osobami, ktoére
poznali bezposrednio

w pracy, na konferencgji
lub spotkaniu branzowym.

W rezultacie 41,5 proc.
badanych Linkedin
stuzy do nawiazywania
wartosciowych
biznesowych relagji.
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Choc badani uzywaja serwisu LinkedIn, to nie wykorzystujg petni potencjatu
tkwigcego w tym narzedziu. Najdobitniej o tym $wiadczy fakt, ze najpierw
nawigzujg znajomosci w rzeczywistosci, potem zas dopiero do nowo
poznanych wysytajg zaproszenia do kontaktu w serwisie. A przeciez wtasnie
LinkedIn stwarza niezwykta szanse na zawarcie znajomosci z osobami,
ktérych na spotkaniach branzowych, kongresach czy targach bardzo trudno,
lub wrecz nie da sie poznac.

W celu nawigzania jak najwiekszej liczby kontaktow w serwisie trzeba
jednak by¢ jego aktywnym uzytkownikiem — brac udziat w dyskusjach,
udziela¢ sie na grupach, dzieli¢ wkasnym doswiadczeniem i wiedzg, tworzac
wtasne oryginalne tresci. Tego typu dziatan ankietowani jednak podejmuja
sie opornie. Tymczasem wg badan najlepiej konwertujgcymi treSciami na
LinkedInie (co nie jest zaskoczeniem, gdyz podobnie dzieje sie w innych
serwisach) sg materiaty multimedialne: webinary/webcasty, infografiki, video
i wpisy blogowe?®.

Zeby jednak tworzy¢ efektywnie tego typu tresci, trzeba postawic sobie jasny
cel swoich dziatan, po czym utozy¢ krok po kroku strategie jego osiggniecia
I konsekwentnie jg realizowad, a — co najwazniejsze — mieC pomyst na
siebie i swojg obecnos$¢ w serwisie. Tymczasem wiekszos¢ ankietowanych
przyznaje, ze ani oni sami, ani ich firmy nic takiego nie posiadaja. Dziatajg
wiec po omacku, jednoczesnie liczac na natychmiastowe efekty. Tymczasem
skuteczny social selling wymaga zbudowania odpowiednich relacji, a na to
z kolei potrzeba czasu.

Sposobem poradzenia sobie z tg sytuacjg moze byc¢ skorzystanie z pomocy
specjalistow, ktorzy beda potrafili na podstawie analizy sytuacji wyjsciowej
zaproponowac sposoby dziatania, ktore pozwolg rozwing¢ profile firm oraz
zatrudnionych w nich handlowcow. Mogg oni w znaczacy sposob przyczynic
sie do zbudowania reputacji i rozpoznawalnosci profilow, a w efekcie
przyciggnac do nich obserwujgcych, z ktorych czes¢ moze stac sie klientami.
To jednak pole dziatalnosci, ktére firmy muszg jeszcze odkryc.

Spodziewam sie, ze nastapi to juz niedtugo — wystarczy, aby kilka firm
na rynku witasnie za posrednictwem social sellingu zaczeto pozyskiwac
wiekszos¢ swoich leadow sprzedazowych, a wtedy takze reszta firm
pojdzie w ich slady.

Kamil Koztowski

Account Director
d*fusion communication

8. Social Selling Statistics for 2015 [Infographic], John Paul Aguiar | Strona Zrédtowa



http://www.brainymarketer.com/social-selling-statistics-2015-infographic/
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10 przykazan,

jak skutecznie

dziatac na
LinekdIn
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Przeprowadz audyt swojego profilu, sprawdz
aktualnos¢ prezentowanych tam danych i uzupetnij
wszystkie brakujace informacje.

Zobacz, co w serwisie LinkedIn robi twoja
konkurencja i zainspiruj sie.

Wylacz ograniczenia widocznosci swojego profilu.

Dotacz do grup, ktére odpowiadaja twojej
branzy i zainteresowaniom.

Bierz aktywny udziat w dyskusjach na grupach i pod
postami, dzielac sie swoimi spostrzezeniami i doswiadczeniem.

Publikuj wtasne, autorskie materiaty z oryginalnymi tresciami
(tekstowe, video), polecaj ciekawe posty czy publikacje.

Badz pomocny - szybko reaguj na komentarze pod
wiasnymi materiatami i odpowiadaj na wiadomosci.

Zostan partnerem-ekspertem dla swoich rozmoéwcow —
podpowiadaj, jak mozesz rozwigzac ich problem, swoje produkty
czy ustugi zas promuj subtelnie i dyskretnie.

Aktywnie zapraszaj do grona znajomych — pretekstem wystania
maila z zaproszeniem moze by¢ zaréwno podobna opinia we
wspolnej dyskusji na dany temat z innym uzytkownikiem serwisu,
jak i rozbieznos¢ zdan, ktéra chcesz omowic.

Badz konsekwentny i systematyczny — kontakt z tobg po okresie
wzmozonej aktywnosci w serwisie nie moze sie nagle urwac na
blizej nieokreslony czas.
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