STRATEGIA
& WZROST

KIEDY NIE WARTO
INWESTOWAC
W SOCIAL SELLING

Sg sytuacje, w ktorych social selling

jest stratg czasu i pieniedzy. | wiekszosc
agencji Ci tego nie powie. RENTOWNOS'C
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KIEDY NIE WARTO INWESTOWAC:
UKRYTE KOSZTY I ZOBOWIAZANIA

Social selling wymaga -
statych kosztéw tresci, j @ @

narzedzi i czasu.
Przerwana

kampania buduje tylko
tylko koszt, nie zaufanie.

Tresc Narzedzia Czas

MINIMUM 6-9 MIESIECY SYSTEMATYCZNYCH DZIAtAN

Inwestycja w budowanie relacji i zaufania i

Zmarnowane koszty, brak
wynikow

WYMAGANE ZASOBY
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BRAK WYSPECJALIZOWANEGO ZESPOLU

Konsekwencje braku dedykowanej roli sprzedawcy- “kontentowca”

PRZYCZYNA: BRAK ZASOBOW SKUTEK: STAGNACJA |
NISKIE ZAANGAZOWANIE

1 % Brak .. Dodatkowy * Brak @
specjalizacji ~ obowigzek ~ wynikow |
Brak dedykowanej osoby lub A | , Social selling staje sie
zespotu do tworzenia tresci / 4 dodatkowym, ucigzliwym
sprzedazowych. Zespot nie jest obowigzkiem. Nikt nie realizuje go
odcigzony ani przeszkolony. Z petnym zaangazowaniem.

Brak wyspecjalizowanego sprzedawcy-“kontentowca”
oznacza szybkg stagnacje dziatan.
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KIEDY NIE WARTO INWESTOWAC W SOCIAL SELLING:
MALA GRUPA DOCELOWA

GDY TWOJA GRUPA DOCELOWA TO: LEPSZE ALTERNATYWY:
» Mata liczba specjalistow éﬁé Bezposrednie kontakty

» Seniorzy 50+ (decyzje poza siecig) .
«» | Konferencje
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SOCIAL SELLING GENERUJE NISKA LICZBE SPOTKAN

O SOCIAL SELLING @
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- awzrosr  Kiedy NIE warto inwestowac¢ w social selling:

Brak Mierzalnych Celéw i Precyzyjnych Person

1. Nieokreslone Wskazniki (Leady & Wartosc)

2. Brak Precyzyjnych Person
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< Brak Jasnych Celow = Tresci Trafiajg w Proznie
— Lejek Kazda aktywnos¢ staje — -~ = Pienigdze topig siew
sie eksperymentem. content bez zwrotu.
= J <7 \ J
J1

Ryzyko: Wzrost kosztow bez
przewidywalnego zwrotu.

Konsekwencja: Marnowanie
budzetu i zasobow.
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KIEDY NIE WARTO INWESTOWAC W SOCIAL SELLING

Brak wartosci edukacyjnej i relacyjnej

PROBLEM: WYLACZNIE OFERTY
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() &8 > ODRZUT | BRAK
ZAUFANIA
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Profile wypetnione wytgcznie ofertami
nie budujg zaufania; wywotujg odrzut.

ROZWIAZANIE: WARTOSC I RELACJE
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BUDOWANIE
ZAUFANIA

\
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Social selling dziata tam, gdzie jest
wartos¢ edukacyjna i relacyjna.

REKOMENDACJA () Jesli nie planujesz dzieli¢ sie wiedzg, lepiej wstrzymac sie z inwestycja.
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Kiedy NIE warto inwestowac¢ w social selling: Ryzyko Reputac;ji.

Brak Kontroli i Polityki Bezpieczenstwa.

GLOWNE ZAGROZENIA

Nieaktualne Profile & Spam
Szybka szkoda dla marki.

Nieautoryzowane Akcje
Pracownikow

Dziatania poza kontrola.

Brak Polityki Bezpieczenstwa
Narazenie danych i wizerunku.

KONSEKWENCJE BIZNESOWE

RYZYKO ZYSK ZE

STRATY SPRZEDAZY
REPUTACJI

Brak monitoringu to sytuacje, w ktérych
wieksze jest ryzyko straty reputacji niz
zysk ze sprzedazy.
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BUDZET
(6-9 M-CY)
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Wystarczajgce
srodki na
dtuzszy okres.

PRZED URUCHOMIENIEM SPRAWDZ:
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JASNE KPI
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Mierzalne cele
i wskazniki
efektywnosci.
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GOTOWY
ZESPOL

Zasoby
| szkolenia.
Dostepne
| kompetentne.
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PRECYZYJNY
TARGET

/

|dealna grupa
docelowa.
Jasno
zdefiniowana.

A\

PLAN
CONTENTU

JESLI CHOC JEDEN ELEMENT JEST StABY, LEPIEJ NAJPIERW UZUPEENIC LUKE ALBO
WYBRAC INNA, MNIEJ RYZYKOWNA SCIEZKE POZYSKANIA KLIENTOW.

Spédjna strategia
| harmonogram
tresci.
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#1B2B Linkedin Agency

(®» Darmowa diagnoza w 2 minuty

Czy Twoja firma moze
wykorzystac potencjat
LinkedIn?

Sprawdz w 2 minuty mozliwosci Twojej firmy do
generowania sprzedazy, budowania autorytetu
branzowego, wizerunku lidera i otrzymaj spersonalizowane
zalecenia dotyczgce LinkedIn.

Rozpocznij szybka diagnoze -

quiz.lifactor.com

. © ol o

W 2 minuty Indywiduaine Natychmiastowy Bez podawania
zalecenia wynik emaila
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