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Celi metodologia badania

Wsparcie marketingowe producentéw (WMP) to wazny element
dziatalnosci sprzedazowej wielu firm resellerskich i integratorskich.
Markowi vendorzy dysponujg budzetami, doswiadczeniem i innymi
zasobami promocyjnymi, dzieki ktérym moga zapewnié partnerom

handlowym szereg narzedzi oraz form wspoétpracy na tym polu.

Redakcja CRN Polska wraz z agencjg Sarota PR przeprowadzita
badanie, ktére miato na celu okreslenie potrzeb reselleréw i
integratoréw z branzy IT dotyczacych narzedzi WMP oraz skali i
sposobu ich wykorzystania. Rezultaty badania zaprezentowane w
niniejszym raporcie moga pomaéc producentom w planowaniu i

ksztattowaniu wspoétpracy z partnerami handlowymi.

Badanie przeprowadzono metodg wywiadu internetowego (CAWI)

oraz telefonicznego (CATI) w pazdzierniku 2018 roku.

Grupa badawcza

Na kwestionariusz badawczy odpowiedziato 100 przedstawicieli
polskich firm resellerskich i integratorskich, znajdujacych sie w

bazie subskrybentéw magazynu CRN Polska.

37% z nich stanowity firmy VAR, 33% to byli integratorzy, 25%

resellerzy a 5% firm przypisato sie do kategorii ,inne”.

Najwigksza grupe stanowity przedsiebiorstwa mate, zatrudniajace
od 1 do 10 pracownikdw (72%). Druga najliczniejszg grupg byty
firmy $rednie, zatrudniajgce od 11 do 100 pracownikéw (20%), a

trzecig firmy duze, majgce wigcej niz 100 zatrudnionych (8%).

Jezeli chodzi o obszar dziatania, to trzema najczesciej
wskazywanymi polami byty: elektronika dla przedsigbiorstw
(wskazane przez 47% firm), infrastruktura sieciowa (44%),
oprogramowanie dla przedsigbiorstw (44%) oraz elektronika

konsumencka (33%).
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Skala korzystania ze wsparcia marketingowego

producentow

Ponad potowa (57%) wszystkich ankietowanych
wskazata, ze ich firma korzysta z WMP. Jednak
wiekszo$é matych firm do tej grupy nie nalezy (56%).
Zatem to $rednie i duze przedsigbiorstwa sag gtdéwnym
adresatem WMP.

Sposréd przedstawicieli firm, ktére nie korzystajg badz
nie otrzymujg WMP, 40% stwierdza, ze bytoby ono dla
nich przydatne. Z kolei 37% uznaje, ze go nie

potrzebuje.

W podziale na kategorie, najczesciej z WMP korzystaja
przedsiebiorstwa VAR (63%). Wsrdd reselleréw ten

odsetek wynosi 56%, a wsrdd integratoréow 55%.

Oprogramowanie dla przedsigbiorstw, przechowywanie
i zarzadzanie danymi oraz bezpieczenstwo IT — w tych
trzech obszarach dziatalnosci, odsetek korzystania z
WMP jest najwyzszy i wynosi kolejno 71%, 69% i 67%.
Producenci z tych branz udzielaja resellerom wsparcia

dziataniach marketingowych na najszerszg skale.

Wyniki sugeruja réwniez, ze z WMP czesciej korzystaja
firmy wspoétpracujace z dostawcami rozwigzan B2B niz
B2C. Z WMP czerpie 60% sprzedawcéw elektroniki dla

przedsigbiorstw i 46% firm zajmujacych sie elektronika

konsumencka. Sytuacja wyglada podobnie w przypadku

oprogramowania. Z WMP korzysta 71% firm

zajmujagcych sie oprogramowaniem B2B i 53%

sprzedawcéw oprogramowania B2C.

Wykorzystywanie wsparcia marketingowego producentéow
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Otrzymywane, najskuteczniejsze i pozadane formy WMP

Ws$réd matych przedsiebiorstw trzema najczesciej deklarowanymi formami otrzymywanego WMP okazaty sie cyfrowe materiaty
graficzne (zdjecia produktéw, bannery itp.), materiaty fizyczne wspierajace sprzedaz (POS) oraz webinaria. Najrzadziej wskazywane byty
przewodniki sprzedazowe (sales kits), materiaty merytoryczne (raporty, white papers, ebooki, wideo produktowe itp.) oraz produkty

oferowane na wytgcznosé.

W przypadku przedsiebiorstw $rednich i duzych druga najczesciej otrzymywang formg WMP sg budzety MDF, ktére u matych firm

wystepuja relatywnie rzadko.
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W odpowiedzi na pytanie o najbardziej skuteczne narzedzia WMP maty firmy wskazuja na cyfrowe materiaty graficzne, budzety MDF oraz
wspodlne kampanie promocyjne/reklamowe. W $rednich i duzych firmach najbardziej cenione sag wspélne kampanie

promocyjne/reklamowe, przed budzetami MDF oraz promocja/informacja na stronie internetowej/newsletterze producenta.



Najskuteczniejsze formy wsparcia marketingowego producentéw w opinii resellerow
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Ankietowanych zapytano takze o narzedzia WMP, ktérych im najbardziej brakuje. Mate firmy najczesciej wskazywaty na budzety MDF,
wspodlne kampanie promocyjne/reklamowe oraz produkty na wytagcznosé. Firmom $rednim i duzym brakuje przede wszystkim produktow

oferowanych na wytaczno$¢, nastepnie case study, a w trzeciej kolejnosci (ex aequo) budzetéw MDF oraz webinariéw.



Jakich form wsparcia marketingowego producentéw najbardziej brakuje resellerom?
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Udziat WMP w dziataniach marketingowych firm

W badaniu sprawdzono, jakg cze$¢ dziatarn marketingowych firm stanowia dziatania zwigzane z WMP. Ponad potowa respondentéw (52%)

wskazata, ze stanowig one mniejszo$¢ wszystkich aktywnosci, a 16%, ze wiekszo$¢.

Proporcje te u matych firm wyniosty 61% (mniejszo$¢) i 10% (wiekszos¢), zas u srednich i duzych firm 40% (mniejszos¢) i 24%

(wiekszo$¢). Tak wiec érednie i duze firmy wyraZnie bardziej opieraja swoje dziatania marketingowe na WMP niz mate.

Jaka czes¢ dziatan marketingowych stanowia dziatania wspierane przez producentéow?
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Efektywna wartos¢ WMP

Jedno z pytan dotyczyto wskazania efektywnej, kwartalnej wartosci WMP w kontekscie dziatalnosci firmy ankietowanego. Niemal 40%
przedstawicieli matych firm wskazato na warto$é od 3 tys. do 5 tys. zt, a 27% na zakres od 5 tys. do 10 tys. zt. Zaden z nich nie wskazat

na kwote wyzszg niz 20 tys. zt.

W przypadku firm srednich i duzych, 37% ankietowanych za najbardziej efektywny uznaje zakres od 10 tys. do 20 tys. zt, a co trzecia

odpowiedz dotyczyta kwoty wyzszej niz 20 tys. zi.




Jaka wartosc¢ finansowego wsparcia producenta na dziatania marketingowe jest efektywna?
(kwartalnie, w PLN)
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Odpowiedzialni za marketing w firmach

Respondentéw zapytano dodatkowo o odpowiedzialno$¢ za dziatania marketingowe w ich firmach. W przypadku 40% firm za marketing
odpowiada pracownik, ktérego ten obszar jest czesciag obowigzkéw. Co pigta firma ma dedykowanego pracownika od marketingu, a co
6sma dedykowany dziat. W az 23% przedsiebiorstw nikt nie zajmuje sie marketingiem, ale dotyczy to w zdecydowanej mierze matych

firm — sytuacja ta ma miejsce w niemal co trzeciej z nich.

Kto jest odpowiedzialny za marketing w firmach resellerskich i integratorskich?
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Podsumowanie

Wyniki badania wskazuja, ze u znacznej czesci matych firm resellerskich — najliczniejszych na rynku — istnieje duzy potencjat do
aktywizacji dziatan marketingowych we wspotpracy z producentami. Tego rodzaju podmioty w wiekszosci nie uzyskujg wsparcia z

zewnatrz, a czasami wrecz nie prowadzg zadnej dziatalnosci na tym polu.

Producenci chetniej wyciggaja reke do swoich wiekszych partneréw, ktérzy wyraznie bardziej opierajg swoje dziatania marketingowe na
WMP. Majg przy tym lepsze od mniejszych firm mozliwosci wykorzystania udzielanego wsparcia, a ich dobre wyniki moga w wiekszym
stopniu przetozy¢ sie na satysfakcjonujacy efekt sprzedazowy. Czesciej dziatajg tez w obszarze B2B, gdzie dziatania marketingowe

bywaja wymagajace i to wsparcie jest bardziej potrzebne.

Oczekiwania mniejszych partneréw zdaja sie by¢ niewygérowane, czego dowodza np. wskazywane kwoty efektywnej wartosci
kwartalnego WMP. Jednoczesnie dobrze widziana jest swoboda w prowadzeniu marketingu, co moze dawaé uczestnictwo w programach

MDF. Podobne oczekiwania majag duze i srednie firmy, ale wykazujg wiekszy nacisk na potrzebe wsparcia merytorycznego i eksperckiego.

Dywersyfikacja wsparcia marketingowego i uwzglednienie mniejszych firm gotowych do jego wykorzystania, moze by¢ dla producentéw
pomystem wartym rozwazenia. Z kolei resellerzy moga podnies¢ swoje szanse na uzyskanie wsparcia marketingowego poprzez wigksze

zaangazowanie w kontaktach z osobami odpowiedzialnymi za marketing po stronie vendora. Pomocne moze sie tez okaza¢ zwiekszenie

aktywnosci w sektorze B2B.

Piotr Sarota
CEO & public relations consultant

SAROTA PR

Skuteczne i madre dzielenie sie producentéw swoimi zasobami
marketingowymi z resellerami, moze stanowi¢ przewage
konkurencyjna w kanale sprzedazy.

Ten efekt mozna uzyskac jezeli wspétpraca na linii
producent-reseller opiera sie na dialogu, zaufaniu i wymianie
doswiadczen. Vendorzy, ktérzy potrafia wstuchiwacé sie w potrzeby
partneréw, moga oczekiwac, ze ci wspomozeni wiedzg oraz
Srodkami marketingowymi z wiekszym zaangazowaniem

i kreatywnosciag beda sprzedawac produkty danej marki swoim
klientom. Natomiast resellerzy aktywnie szukajacy nowych
obszaréw wspétpracy z producentami oraz potrafigcy przetozyé
otrzymane narzedzia na sprzedaz, moga systematycznie uzyskiwaé
coraz wieksze i bardziej zaawansowane wsparcie.

Dobra komunikacja jest zatem przepisem na optymalng wspdtprace
i sukces obu stron. Liczymy, ze nasze badanie bedzie stanowi¢
impuls do tego, by stata sie ona jeszcze lepsza i uzyteczna.

Tomasz Gotebiowski

redaktor naczelny

CRN POLSKA

Polskie firmy IT to bardzo réznorodna grupa przedsiebiorcéw, ktéra ma bardzo
duzy i, w mojej ocenie, niedoceniany wptyw na rozwdj gospodarki. Zwtaszcza, ze
zadna chyba branza nie rozwija sie tak szybko, jak branza technik informacyjnych,
a ich sprzedawcy sa od lat zmuszeni do ciggtej nauki, stawiania czota nowym
modelom biznesowym oraz przecierania szlakéw na nieznanych wczesniej
rynkach. Z jednej wiec strony tworza swoista elite polskiej gospodarki, ale

z drugiej dziatajg pod ciggta presja, oczekujac od swoich dostawcdw -
producentdw i dystrybutoréw IT - duzego wsparcia w codziennych dziataniach na
wyjatkowo konkurencyjnym rynku.

Tym bardziej brakowato inicjatyw, ktrych celem bytoby badanie preferencji

i potrzeb tej doktadnie grupy przedsiebiorcéw - polskich reselleréw i integratoréw
IT. Podjete wspdlnie przez Sarota PR i CRN Research badanie, przeprowadzone

w paZdzierniku 2018 r. wsréd prenumeratoréw CRN Polska, to pierwsza tego typu,
ale nie ostatnia inicjatywa. Kazda kolejna bedzie podejmowana z mysla o tym, aby
gfos najmniejszej nawet polskiej firmy IT byt styszalny i brany pod uwage przez
kluczowych producentéw i dystrybutoréw.

Jesli dzieki takim badaniom poprawi sie jakos¢ wspotpracy w polskim kanale
sprzedazy IT, to zyskaja na tym nie tylko dostawcy, sprzedawcy i uzytkownicy, ale
cata polska gospodarka, ktdra - o ile chce by¢ konkurencyjna na globalnym rynku -
musi by¢ innowacyjna. A to cel, o ktéry warto powalczyc.
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