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Czego potrzebujesz
by zaczqc Social Selling

w swojej firmie?

Firmy sg $wiadome tego, jakie korzysci dajg dziatania handlowcdéw

w social mediach. Znajg wyniki badan i widzq dziatania konkurenciji.
Czesto jednak nie wiedzq, od czego zaczgd, w jaki sposdb namdwié
handlowcéw do aktywnosci online, jak ich motywowad. Dlatego
postaram sie pokazaé w tej publikacji, akie elementy sq niezbedne

i jak wdrozy¢ program Social Selling, tak by zrealizowat on zaktadane
cele i byt statym elementem kultury firmowej, a nie jednorazowym
projektem czy kampanig.

Odnosnie Social Sellingu coraz rzadziej stysze pytanie ,,czy warto

to robié?”. Firmy pytajq dzis

-

oA

Marcin Sokotowski,
CEO Sharebee

Decydujgc sie na wdrozenie Social Sellingu w firmie, warto zadbaé

o “sponsoring”, czyli poparcie z mozliwie wysokiego szczebla (idealnie
zarzqdu). Zas wiascicielami tematu powinni by¢ szefowie zaréwno po
stronie sprzedazy, jak i marketingu. Zwykle zaczynamy rozmowy od
pokazania osobom kierujgcym firmg, mozliwosci i cele - tak, by wspdlnie
doprecyzowad, w ktérym kierunku chcemy podgzad.
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To wazne by na poczgtku wszyscy mieli wspdolny mianownik

i wiedzieli, czy koncentrujemy sie na generowaniu leaddw i wizerunku
eksperta naszych handlowcdéw, czy na budowaniu wizerunku

i rozpoznawalnosci firmy w mediach spotecznosciowych, czy jednak
priorytetem jest Employer Branding i wizerunek firmy jako miejsca,

w ktérym dobrze jest pracowad.

W projektach, ktére realizujemy zwykle zaczynamy od
pilotazu, ktéry trwa minimum kwartat i ma zdefiniowang
“roadmape” czyli plan dziatan, zawierajqcy kluczowe
elementy od komunikacji i wyboru oséb do programu, przez
warsztaty, az po narzedzia i KPI, ktére bedziemy mierzyc.

Jesli sprowadzimy Social Selling do jednorazowych warsztatéow

z LinkedIn, to prawie na pewno nie przyniesie to rezultatéw,

w najlepszym razie otworzy oczy na potencjat i mozliwosci jakie daje
Social Selling, ale nie pozwoli na skuteczne wdrozenie programu.

By Social Selling w firmie mdgt przynosic¢ zaktadane efekty potrzebujemy
zaplanowad minimum 4 ponizsze elementy:

Content, czyli odpowiednie tresci

Tresci powinny by¢ dostarczane w trybie ciggtym, regularnie, w idealnym
swiecie adekwatnie do etapu lejka sprzedazowego, zgodnie ze
schematem TOFu, MOFu i BOFu (Top, Middle i Bottom of the Funnel).
Wiekszos¢ marketingowcdw wpada w tym miejscu w matq panike,
zastanawiajqc sie skad brad i jak wygenerowad 20-30 tresci miesiecznie,
bo tyle przecietnie konsumujq (publikujg na swoich profilach)
pracownicy-ambasadorzy korzystajqcy z naszej platformy.

Rzecz w tym, ze tresci nie powinny by¢ o Tobie, Twojej marce, nagrodach
i produktach, a na pewno nie w przewazajqcej wiekszosci. Powinny
dotyczy¢ kategorii, w ktdrej sie poruszasz, méwic o najlepszych
praktykach, trendach, innowacjach z rynku. W praktyce najlepiej
sprawdza sie, gdy proporcja tresci dotyczqcych firmy w stosunku do
tresci niezaleznych, eksperckich, branzowych wynosi 3 do 7

(na 10 tresci — 7 eksperckich vs 3 firmowe).
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Ambasdorzy i ambasadorki

Ludzie to najwazniejszy czynnik w programie Social Selling, dlatego
wazny jest sposéb w jaki zostang wybrani i wigczeni do programu.
Naturalnym wyborem jest zesp6t sprzedazowy, ktéry odniesie
bezposrednie korzysci w postaci dodatkowego zrédta leaddw.
Warto tez zaprosi¢ ekspertdw dziedzinowych i wyznaczy¢ osoby,
ktére bedqg twarzami poszczegdinych obszardéw czy tematdw.

Idealnie, gdy w program zaangazowany jest zespot
zarzqdzajgcy firmq wigcznie z prezesem.

Komunikacja zapraszajgca do programu powinna jasno pokazywac cel

i korzysci dla obu stron - pracownika i firmy. W praktyce w programach,
ktére realizowalismy, po zaproszeniu do programu, prawie zawsze
nastepowata ,kleska urodzaju” tzn. zgtaszata sie wieksza ilosé chetnych
niz przewidywano miejsc.

Narzedzia

Przy wiekszej skali i ilosci osdb uczestniczgcych w programie, trudno
zapanowad nad tresciami, publikacjami i efektami, bez dedykowanego
narzedzia. Do ok. 10 0séb mozna prébowaé zarzqdzad projektem recznie
przy pomocy excela, maila i sharepoint'a. Natomiast powyzej tej liczby,
najzwyczajniej optaca sie wykorzystaé dedykowane narzedzia takie jak
Sharebee, ktére zarzqdzajg catym procesem od tresci, przez
ambasadoréw, publikacje, statystyki, zaangazowanie az po przejrzyste
raportowanie efektow.

Zaangazowanie

Zeby Social Selling byt skuteczny warto przygotowaé go w formie
programu, regularnie komunikujgcego kamienie milowe i angazujgcego
uczestnikow np. poprzez grywalizacje. W praktyce obserwujemy,

jak w poczgtkowej fazie, gdy rosng wszystkie wskaZniki, pojawiajq sie
pierwsze leady i rosnq zasiegi, jest ekscytacja i wrecz wyscig.
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Jednak najlepsze wyniki osigga sie wtedy, gdy Social Selling
jest statym elementem kultury firmowej, a obecnos¢ firmy
w social mediach jest tak naturalna jak korzystanie

z poczty, komorki czy samochodu stuzbowego.

Dlatego warto mie¢ gotowe elementy budujgce zaangazowanie takie jak
animacja w programie, nagrody dla najlepszych czy grywalizacja miedzy
poszczegdlnymi strukturami. Mogg nam w tym pomdéc narzedzia,
posiadajgce zaszyte mechanizmy grywalizacyjne budujgce rankingi,
przyznajqgce punkty, animujgce uczestnikéw ze wzgledu na ich
zachowanie.

Gtéwne przeszkody we wdrazaniu
programow Social Selling w firmach

32% Przekonanie zespotu sprzedazy do
zaangazowania.

Niska swiadomos$¢ dostepnych narzedzi

29% wspierajgcych program.

280/ Staba wspétpraca pomiedzy zespotami
o Sprzedazy i Marketing.

280/ Brak uzasadnienia biznesowego lub obawa
o o zwrot inwestycji.

Niska jakosé szkolen z Social Selling.

Zrédto: Badanie zlecone przez Forrester Consulting w imieniu Hootsuite, maj 2017 r.
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Waznym elementem ,roadmapy”, jest komunikacja w programie.

To istotne, by uczestnicy mieli poczucie celu i rozumieli po co taki program
jest realizowany oraz jakie sq wobec nich oczekiwania. Wazne jest
réwniez, by podczas realizacji takiego programu, na biezqco
komunikowac jakie sq wyniki, co udato sie osiggngé, a co wymaga
usprawnienia i jak to zrobic. Zwykle nasi klienci prowadzg takg
komunikacje w trybie miesiecznym, podsumowujqc podstawowe
parametry, nagradzajqc liderdw i najlepsze praktyki oraz ogtaszajgc,

co czeka uczestnikdw w nadchodzqcych tygodniach.

Dobrze realizowany Social Selling przynosi wymierne efekty
w postaci leaddw, relagji, spotkan i podpisanych umadw.

Gdy pojawia sie inbound - czyli zainteresowanie z zewnatrz, to jakosé
takich zapytan przewyzsza leady generowane przez outbound - czyli
reklame i dziatania typu ,push”. Natomiast jest ich oczywiscie znacznie
mniej, dlatego Social Selling nie zastepuje innych dziatan, tylko je
uzupetnia. Warto pamietaé, ze Social Selling to proces, a nie
jednorazowa kampania. Z naszych doswiadczen wynika, ze gdy program
ten jest realizowany jedynie przez dziat marketingu lub jedynie przez
dziat sprzedazy, ma mate szanse powodzenia. Sprzedaz potrzebuje
paliwa w postaci tresci i zrozumienia mechaniki skutecznego docierania
do klientéw. Marketing potrzebuje sprzedazy, ktéra jest na pierwszej linii
frontu codziennej ,rozmowy” z klientami, aby na duzg skale dotrze¢ do
grupy docelowej. Do osiggniecia celu potrzebna jest wspdtpraca

i zaangazowanie obu druzyn.

Umodw sie na rozmowe -
Porozmawiajmy o tym, jak platforma A l —¢ =

Sharebee i nasz zespdt mogq wspierad
Cie w prowadzeniu programu Social
Selling w Twojej firmie.
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hello@sharebee.pl ..’.
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