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ped Czy Twoja strateqgia
marketingowa B2B zawiera
wszystkie niezbedne elementy
potrzebne do sukcesu?



. CHECKLISTA

Wedtug Griffina dobrze pomyslana strategia koncentruje

sie na czterech podstawowych czynnikach:
Zasieqgu strategqii

zespole rynkdw, na ktérych organizacja bedzie konkurowac;

Dystrybucja zasobdéw

sposobie, w jaki organizacja rozdziela swe zasoby pomiedzy rézne zastosowania;

tym, co organizacja robi szczegdlnie dobrze;

sposobie, w jaki rozne dziedziny dziatalnosci firmy uzupetniajg sie lub wspomagajg

Na podstawie tych czynnikow, stworzyliSmy w Explayn
szczegotowgy checkliste, ktéra pomoze Ci opracowac Swojg

strategie marketingowg B2B:
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Analiza konkurenciji

oferta

grupa docelowa

kanaty sprzedazy

finansowanie

mochne i stabe strony

model biznesowy

marketing

przewaga konkurencyjna
Analiza branzy

natezenie konkurencji

ustalenie relacji podaz-popyt

dynamika wzrostu

Ocena zewnetrznej sytuacji rynkowe;j

scenariusze standw otoczenia
Okreslenie gtdwnego celu strateqii

w odniesieniu do zyskow

w odniesieniu do jakoSci
Analiza zachowania Buyer Persony

analiza historycznych danych

analiza raportéw branzowych
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Stworzenie ICP
okreslenie demografii
ustalenie petnionej funkcji i rél zyciowych
zarysowanie rutynowego dnia
odpowiedz na pytanie jakie problemy, z ktérymi sie zmaga w firmie
rozwigzujemy jako kontrahent
ustalenie zamiardw, aspiracji i osobistych celow
zdiagnozowanie obaw i watpliwosci zwigzanych z decyzjg zakupowg
Stworzenie opartego na danych customer journey
analiza danych historycznych
stworzenie diagramu customer journey
Analiza pain points Persony
analiza zebranych danych na temat Persony

priorytetyzacja potrzeb Persony

D Ustalenie USP i przewagi konkurencyjnej
D zdefiniowanej UVP
D stworzenie Value Proposition Canvas

D zatwierdzenie USP

D Analiza historycznych dziatan i wyciggniecie wnioskdéw
D ustalenie, co byto skuteczne w poprzednich kampaniach marketingowych

D zdiagnhozowanie, co nie przyniosto zaktadanych
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Wybranie tematyki, ktéra odpowiada na potrzeby Buyer

Persony i komunikuje USP
stworzenie planu tresci na podstawie analizy procesu decyzyjnego Buyer
Persony
analiza typéw konsumowanych tresci
Wybranie najbardziej efektywnych kanatéw dystrybucji tresci
analiza efektywnosci kanatow preferowanych przez Buyer Persona
Stworzenie lejka sprzedazowego

podziat procesu na etapy zainteresowania

(Attention, Interest, Desire, Action, Loyalty)
stworzenie listy potrzebnych elementéw
naszkicowanie lejka

Stworzenie Marketing Calendar
ustalenie harmonogramu publikacji tresci
ustalenie harmonogramu promociji

ustalenie harmonogramu dziatan specjalnych

D Ustalenie kluczowych metryk sukcesu

D Zaprojektowanie testéw, pozwalajgcych obserwowac

wyniki prowadzonych

D dziatan

D Weryfikacja efektywnosci prowadzonych dziatan
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Mamy nadzieje, ze ta lista pomoze Ci uporzgdkowac proces
tworzenia strategii marketingowej. Jesli masz ochote
omowic swojg strategie i zobaczy¢ czy ktdrys z elementdw
nie wymaga wiekszej uwagi, to skontaktuj sie z nami.

Zapraszamy ha niezobowigzujgcg konsultacje. Zobaczymy

e
e

czy mozemy Ci pomoac.
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