No wie pan, wszyscy co majg ja tez musze miec, po prostu 1 tyle, bez dyskus;ji.
Bo e-commerce bez marki tez nie dziala. No bo to marka jest tym, co sprawia ze
kto$ klika albo nie klika. Ta popularno$¢ e-commerce'u tez ro$nie, bo troche
przedsiebiorcy widza, albo handlowcy tez widza 1 o tym dyskutuja, ze nie kazdy
chce gada¢ z handlowca.

Generalnie tworzac tresci marketingowe czy sprzedazowe, gtownie
sprzedazowe, musimy bazowac¢ na tym, o co pytaja

klienci. W tym momencie nie tylko na przyktad cena, tak jak mowilismy, cena
si¢ liczy, nie tylko cena jest zmiana ale 1 doswiadczenie 1 bezpieczenstwo 1
wiele innych rzeczy. Bo ten proces nie moze by¢ kopig offline'owego procesu
To musi by¢ zupelnie nowy proces.

Ja to nazwatem wtedy shit in, shit out. Nawet majac najlepszego cztowieka
moze nie sprzedawac pozniej, prawda?

Czy w moim biznesie produkcyjnym produktowym, potrzebna mi platforma
B2B, skoro mam handlowsow? Czy wchodzi¢ w e-commerce? No wlasnie,
kiedy wchodzi¢ jak wchodzi¢, jak do tego podejs¢? 1 o tym dzisiaj bede
rozmawial z L.ukaszem Kosu-Niakiem na ten temat. Bedziemy omawia¢ co
uwzgledni¢ w procesie decyzyjnym, jak si¢ do tego przygotowac itd.

Bedziemy mowi¢ o tym, jak wplywa proces sprzedazy, proces zakupowy,
proces marketingowy na budowanie tej platformy jak uwzgledni¢ tym
wszystkim handlowsow, jak nimi si¢ zaja¢ co im daje platforma B2B i jak im to
przekazac Z drugiej strony kto powinien prowadzi¢ ten projekt. Moj dziat
marketingu, dziat sprzedazy, dyrektor sprzedazy, dyrektor marketingu ja jako
szef, czy moze jaki§ middleman, czyli zewnetrzny doradca, moze agencja, moze
jakis$ freelancer, ktory prowadzit takich projektow wiele, to jest do dyskus;ji.

I tez z perspektywy jak to wyglada z perspektywy software house'u, ktory robi
takie projekty, bo my robimy takie projekty na PrestaShop, ale no wlasnie, jak
to wyglada. Dzisiaj bedziemy o tym méwi¢ o tym jak integrowac 1 z czym
integrowac w ogole te naszg platforme B2B 1 po co to integrowac. A na koniec
a moze tez w srodku dowiecie si¢ jaki jest koszt nieudanego wdrozenia
platformy B2B.

Bo o tym tez trzeba pamigtac, zeby si¢ dobrze do tego przygotowac. A bedg o
tym rozmawiat z Lukaszem Kosuniakiem, ktory od 20 lat prowadzil marketing
B2B 1 sprzedaz B2B, jest praktykiem, konsultantem, pracowat w roznych



branzach i sektorach, a z drugiej strony napisal pare ksigzek o B2B 1 chyba z
tego, co widziatem, to trzy.

A z kolejnej strony, bo juz nie wiem, czy trzecia czy czwarta, prowadzi kursy z
marketingu B2B na programach MBA 1 r6zne warsztaty i seminaria w
renomowanych instytutach takich jak RSM, ICANN, IAP i tak dalej, wiecie. No
troche jest kompetentny cztowiek ktory z tego szkoli i z tej... Z tych
fundamentow jest duzo lepszy niz ja, dlatego go zaprositem, a do tego §wietnie
si¢ rozmawialo, wigc zapraszam do rozmowy, natomiast zanim tam przejdziemy
zanim przejdziemy do meritum z L.ukaszem, to polub ten odcinek lub
zasubskrybuj, a to zajmie Ci tylko sekunde¢ a bedziesz na biezaco z kazdym
odcinkiem, wigc...

Zapraszam juz do rozmowy merytorycznej z Lukaszem. Cze$¢ Lukasz! Czesé
witam Ci¢ Grzegorz. Lukasz dzisiaj bedziemy rozmawiac¢ o tym, czy wchodzié¢
w e-commerce, jesli mam firme produkcyjng i sprzedaje przede wszystkim do
B2B i czy taka platforma B2B mi pomoze kiedy podejmowac takg decyzje, jak
to sobie pouktada¢ w gtowie 1 w biznesie zeby to mialo sens 1 rece 1 nogi.

No wtasnie 1 Ciebie tu zaprositem wiem ze doradzasz i szkolisz
przedsiebiorcow, ktorzy sprzedajg przede wszystkim do B2B, masz nawet swoj
podcast, robisz wiele réznych ciekawych rzeczy,

jak Ty by$

to okreslit w kilku zdaniach? Jak klasowy konsultant zawsze zaczynam zdanie
od to zalezy. Oczywiscie...

Biznesow B2B jest bardzo duzo nawet w tym obszarze produkcyjnym, o ktorym
wspomniales 1 to jest kwestia troch¢ modelu biznesowego, ale tez 1 tak
naprawde celow bo to moze wyda si¢ dziwne natomiast nie zawsze celem
budowy platformy e-commerce B2B jest doprowadzanie do transakcji
sprzedazowej. Mnie to tez zaskoczyto jak Po raz pierwszy spotykalem si¢ z
takimi projektami czy planami w ogole wej$cia w e-commerce 1 gdzies tam te
dyskusje trwaty, to czesto okazywato sig, ze korzy$cig sama w sobie posiadanie
takiej platformy nie jest zamykanie jej transakcji, ale duzo efektywniejszy
sposoOb czy to prezentacji oferty, czy po prostu wsparcia rozmow
sprzedazowych, ktére prowadzg handlowcy.



I to mnie zaskoczyto, a drugiej strony bardzo mi si¢ spodobato to podejscie, bo
to jest takie kreatywne. Oczywiscie w B2B nie zawsze mozemy sobie pozwoli¢
na to, zeby zamkna¢ catg transakcje po prostu przeciagnigciem karty czy jakims
tam wbiciem pinu i tak dalej. Tym bardziej ze bardzo czgsto te transakcje sg
dokonywane na podstawie jakiej§ mozna powiedzie¢, ramowej transakcji czyli
pozyskania dostawcy.

I potem czesto te pojedyncze zamdwienia sg bardzo drobne, tez na rozne
sposoby sg realizowane, dlatego ta logika e-commerce'u B2B jest jednak inna.
Ona oczywiscie narzgdziowo mozna powiedziec, ze, to ty pewnie lepiej wiesz
niz ja, ze technologie az tak bardzo si¢ nie r6znig, natomiast procesy
rzeczywiscie si¢ roznia.

No 1 troche dtugo odpowiadam twoje pytanie, ale odpowiedz to zalezy od
czego? Od procesow. Czyli jezeli moje procesy moga by¢ usprawnione tym
kanatem e-commerce, to zdecydowanie tak. I to nie tylko proces zamykania
sprzedazy, proces prezentacji produktu, proces zarzgdzania rabatami chociazby.
To jest w ogole bardzo ciekawe.

Mysle, ze mozemy o tym porozmawiac, bo w B2B jednak takimi
przewodnikami procesu sg handlowcy ktorzy... Walcza troche tez czasem
migdzy sobg konkurujg na to, kto ma na przyktad wigkszy rabat Ja si¢ kiedy$
nauczylem tego wtasnie ze zdziwieniem ze niektorzy handlowcy... Z duma
mowig, ze oni ze swoim szefem wynegocjowali wigkszy rabat, ze ja moge dac
rabat 15%, a tamci to tylko 10%.

To znaczy tamci inni handlowcy? Moi konkurenci inni handlowcy ale z mojej
firmy ze ja si¢ tak wyrozniam. Ja jestem taki dobry, ze mi zaufal szef 1 mowi, ty
mozesz da¢ do 15% rabatu. Co ciekawe w tym przypadku akurat jak
sprawdzali$my, zawsze dawat 15% rabatu Nigdy nie zaczyna od 5%. To byto
ciekawe tez, ale to jest taki atrybut wtadzy troche, wiesz.

No 1 teraz e-commerce zazwyczaj wymusza standardyzacj¢ tego, prawda, no 1
tutaj mamy te elementy ludzkie i1 generalnie przynajmniej z mojego
doswiadczenia, ja tez nie jestem jakims$ specjalista wdrozeniowcem
e-commerce, to juz wiesz, bardziej zajmuj¢ si¢ procesami dookota tego
wszystkiego, ale widze ze wigcej wyzwan z e-commercem jest po stronie
ludzkiej niz po stronie tej techniczno-technologiczne;.

Wiesz no, jak my wdrazamy te platformy B2B na PrestaShop, to... Ja tez widze,
ze ta otoczka tej platformy jest duzo wazniejsza niz sama platforma bo
platforma 1 technologia 1 te wszystkie moduty i1 te wszystkie funkcjonalnosci



przyjma wiekszos¢, bo one sg dos¢, takie bym powiedziat, jak caty e-commerce,
takie zestandaryzowane.

Jeden troszke chce wigcej tutaj, troche tutaj, ale Srednio jest bardzo podobnie.
Natomiast ktopot jest, bym powiedziat, od tych fundamentéow. Po co mi ta
platforma B2B? Czgsto klienci przychodzg i nie majg oceny, co tak naprawde
chca, nie majg przeprowadzonej juz takiej, powiedzmy rozmowy z
handlowcami, ktorzy majg znaczacy wptyw na to, jak to si¢ bedzie wszystko
sprzedawac.

I dlatego dzisiaj ci¢ zaprositem tak troche, zeby o tym porozmawiac, bo ja nie
mam o tym pojecia. Zazwyczaj klienci tez nie chcg ze mng rozmawiac, bo po
pierwsze nie jestem ekspertem od tego, po drugie to sg takie trudne bym
powiedzial, tematy. Nie wszyscy sg. gotowi bo tam si¢ rdzne... Rzeczy moga
dzia¢ po drodze, prawda?

Trzeba zadba¢ o rozne ego roznych osob, o rézne emocje, ktore si¢ pojawia, o
rézne interesy i potrzeby. No wlasnie. I zazwyczaj jak... Wiasnie, to zacznijmy
moze od poczatku. Czyli jesli zadajemy sobie pytanie, ze chcieliby$Smy
zbudowac¢ platforme¢ B2B dla naszego biznesu zeby spethic jakies cele, no to
najpierw musimy mie¢ okreslone te cele, tak?

I warto je mie¢. Bo i tobie pewnie, jak ty opisujesz co potrzeba, to pomoga tak i
mi, tak? No wlasnie. I te cele, jakie moga by¢? Jak ty styszate§ rozmowy
rozmawiale$ z wieloma klientami na ten temat, to co oni sobie dawali? Od
najbardziej banalnych do najbardziej Smiesznych poprzez takie, wiesz...

najbardziej waznych

Czasami te najbardziej banalne potem si¢ okazujg najwazniejsze. Pamigtam ze
kilka razy kto$ mi powiedzial, no wszyscy to majg ja tez musz¢ mie¢, no po
prostu 1 tyle, no jakby bez dyskusji. I mozna si¢ uSmiechng¢, ale to tez jest jakis$
argument, jezeli ja widzg, ze konkurencja mi ucieka z tego powodu ze u nich te
systemy e-commerce'owe dajg jakas warto$¢, no to jest wazki argument, trzeba

g0 po prostu przyjac.

Natomiast tutaj od razu dam takie zastrzezenie, ze ja si¢ to nie dotyczy tylko
e-commerce'u, ale spotykam si¢ bardzo cze¢sto z tym, ze przedsigbiorcy
uwielbiajg si¢ porownywac i kopiowa¢ nawzajem Nie chodzi o jakie$ nielegalne
kopiowanie, po prostu inspirujg si¢ mocno soba, nie do konca wiedzac czy to,
co robi ta osoba, czy ta firma ktoérg si¢ inspiruje, to ma sens w ogole.



To w obszarze marketingu na przyktad kto$ zrobit fajng imprez¢ w fajnym
miejscu, to my tez tam musimy zrobi¢, kto§ ma baner na autobusie to my tez
musimy mie¢ baner na autobusie. To jest mora marketera w ogole, takie
powiedzenie szefa dlaczego my tego nie mamy? I podobnie jest w e-commerce
tez. Czasami jest tak, ze to jest po prostu moda ze oni zrobili, no to my tez
musimy zrobi¢, bo my mamy ograniczong zdolno$¢ do oceny zwiazku
przyczynowych.

To znaczy, jezeli na przyktad komus$ dobrze idzie biznes, prawda, i w tym
samym czasie uruchomil platforme e-commerce'owa, no to nam si¢ wydaje, ze
to jest logiczny wniosek ze to byla przyczyna tego sukcesu. A to moglo by¢ po
prostu tak zwane wspotwystgpowanie czyli zwyczajnie w czasie si¢ to ztozylo,
akurat mieli $wietny deal, dograli zupelnie w inny sposob 1 tyle, tak, 1 nagle
pojawily si¢ nowe samochody stuzbowe, bo to si¢ czasem tak tez ocenia tak, ze
muszg sobie dobrze radzic.

Wigc to jest jeden czynnik on jakby nie zawsze jest bledny, no teraz trzeba by¢
ostroznym, nie znaczy zawsze pytam dobra, ale oni to robig 1 to skad wiemy ze
to u nich dziata, no 1 wtedy sobie to rozktadamy na kawatki Ja nie jestem
ostatnig osobg ktora komus powie, ze masz racji itd., bo cz¢sto intuicja tez jest
dobrym powiernikiem Ja nie mogg si¢ postugiwac intuicja jako konsultant, ale
przedsigbiorca ma prawo.

Zazwyczaj dobrze mi to wychodzi, musz¢ powiedzie¢. Wigc staram si¢ juz to
zracjonalizowac, zweryfikowac 1 ewentualnie wskazac ryzyka. Stuchaj tego nie
wiemy tego nie wiemy tego nie wiemy. Mozemy i8¢ na zywiot Zaleta jest taka,
ze bedziemy to robili szybko, no ale moze si¢ okazac, ze to nie bedzie pasowato
do swojego biznesu.

No 1 wtedy jest ten drugi element, czyli czesto klienci méwia, stuchaj mo;j
biznes nie moze juz tak dalej wygladac¢. On jest taki bardzo
zindywidualizowany. Kazdy robi to na swoj sposob 1 tak dalej, a klienci ciggle
szukaja informacji na stronach, denerwujg si¢, ze jej tam nie ma 1 tak dalej, 1 tak
dalej. To jest, musze powiedzie¢, to jest w ogole ciekawe, bo to §wiadczy juz o
pewnym poziomie takiego wewnetrznego zrozumienia ze ja mam co$ do
poprawienia bo rzeczywiscie w B2B jest tak, ze do pasji doprowadza klientow
to, ze wielu istotnych informacji o ofercie albo produkcie po prostu nie ma na
stronie.

JesteSmy zmuszeni do tego, zeby si¢ skontaktowac¢ z handlowcem Tak
Przycinamy zdanie w polowie, a zeby ich chcialo wigcej, to zadzwon do nas,
albo tu si¢ uméwmy na spotkanie. I to jest niesamowicie irytujgce dla klientow,



tym bardziej, ze to nie ma zadnego uzasadnienia biznesowego, ze to wcale nie
powoduje zwigkszonego zapotrzebowania na rozmowe z handlowcem.

Ludzie po prostu wychodza opuszczaja te strong i sobie tam pod nosem tylko
przeklinajg. Wigc czasem ta intuicja na poczatku przedsigbiorcy, ze e-commerce
by w tym pomdgt jest stuszna chociaz wiemy o tym, Ze on nie jest niezbedny
zeby cos$ takiego uzyskac, ale oni widzieli na przyktad jaki$ fajny sklep
zorganizowany, widzieli Ze to jest czytelne itd.,

wiec czasami rzeczywiscie jest tak, ze e-commerce... Poczatkowo pehni role
takiego bardziej product information management, czyli mamy interfejs
wewnetrzny zarzadzania tymi produktami, zewnetrzny ich prezentacji, a
transakcja wcale nie dochodzi do skutku na platformie, tylko po prostu ktos si¢
kontaktuje z handlowcem.

I to czasami jest taki posredni punkt, a czasami docelowy. Czasami tak to jest
zaprojektowane, zeby tego commerce na koncu nie byto, czyli zeby commerce
byt jednak w innym kanale. I to jest drugi powdd dosy¢ czesto spotykany.
Trzeci to jest wyjScie na rynki zagraniczne na przyktad. Czyli wiemy o tym, ze
tymi metodami, ktére w Polsce nam §wietnie dziatajg, nie mozemy juz budowaé
biznesu bo za granicg nie mamy znajomosci, statych klientéw, dystrybutorow i
tak dale;j.

I czesto firmy si¢ tez parza, na przyktad wychodza na rynek niemiecki bo wielu
producentow, tak jak mowisz, czy w ogdle w obszarze przemystowego,
marketingu czy Czy automatyki przemystowej, czy IT tez, to jest taki naturalny
kierunek ekspansji. [dzmy do Niemiec tam ludzie majg pienigdze, to pewnie cos$
kupig od nas.

No ale okazuje sig, ze tam to zupetnie inaczej dziata. Tam czgsto handlowcy sa
brokerami, to oni przyprowadzajg klientéw oni ich, ze tak powiem,
rozdystrybuowuja. To jest zewngtrzna osoba, ktéra moze ci¢ wprowadzi¢ do
klienta ale na przyktad zgarnia 70% marzy, jezeli jest duza juz zorganizowang
firma. I wtedy te polskie firmy si¢ orientuja, Zze ok, no przespalismy, nie mamy
marki nikt nas nie zna.

No marka to jest 2-3 lata co najmniej, zeby na rynku zagranicznym zaistnie¢ To
moze e-commerce'em, moze e-commerce'em. I musze powiedzied, ze to jest
ciekawa intuicja ale to si¢ rzadko udaje Bo e-commerce bez marki tez nie
dziata. No bo to marka jest tym, co sprawia ze kto$ klika albo nie klika. Jezeli
widze jakis przekaznik przemystowy, urzadzenie automatyki wysokiego



napi¢cia do zmiany jakiego$ tam waznego stanu w procesie produkcji, no to ja
tego nie kupi¢ od firmy nie mam pojgcia kto to jest w ogole.

Mimo ze bedzie taniej 1 bedzie pigknie zaprezentowany. Wiec to sg takie trzy
powody powiedzialbym, nie wiem czy jest jaki$ jeszcze kolejny, pewnie sg
jakie$ takie mniej popularne, ale mysle, Ze to sg takie trzy grupy, jakas rozwoj
ekspansja, moda i niezadowolenie z efektywnosci wtasnych procesow, to tak
mysle, ze to mozna podsumowac.

No to wiasciwie tak, od tego si¢ zaczyna cata rozkminka i tez mam takie
wrazenie ze klienci czgsto pomijajg ta faze przychodza do realizacji szukania
platformy pomijaja faze okej Skoro chcemy mamy swoj dobry, solidny powod,
przeanalizowalismy, stwierdzamy, to teraz ok, to co ta platforma powinna miec,
zeby nam przyniosto ten nasz rezultat, czy si¢ w ogole to da zrobic.

Jest taki case dzisiaj, bo musze si¢ przeprowadzi¢ z tego picknego biura do
innego 1 szukatem niestety tak przypomniatem, ze mam taki karton z papierami
ksiegowymi, gdzie juz 9 lat mineto od najstarszych 1 trzeba byto zutylizowac.
Szukatem firmy do utylizacji dokumentéw ksiegowych 1 przegladatem kilka 1
jedna tylko firma zrobita tak dobrze strong, ze bylem sam, wpadiem w taki
szok.

Nie byta jakas ekstra wygladowo, ale dawata wszystkie informacje 1 wszystkie
obawy, ktore ja ten... I jeszcze jak chcialem zobaczy¢ cennik, to data takie
cztery pytania dlaczego nie daja tej ceny i zeby do nich zadzwoni¢ 1 to taki
argument, w ktorym mowig... Rozumiem to jakby akceptuje to, jakby z checia.

I to byly raptem trzy zdania, ktore wstaly si¢ tam ze ta cena jest mi¢dzy tg a ta,
zadzwoni¢ nie potrafimy, poniewaz to zalezy od wielu parametrow, lepiej
zadzwoni¢, oni to zrobig szybko. I kto§ widzg, odrobit tg prace domowa, te
fundamenty co my chcemy umiescic, troche tak jak powiedziates, ze czasami
jest urywanie, opis produktu w potowie, zeby go zacheci¢ do telefonu ale to jest
zmuszone.

naprawde. Tak ale mam wrazenie, ze takie nieumiej¢tne to jest zrobienie, albo
nie przeanalizowanie tego, co ma by¢, prawda?

Tak bo to jest wiara, to jest jaki$ mit, ze klient nie ma innego wyjscia tylko musi
si¢ ze mng skontaktowac. To funkcjonowalo dwadziescia pare lat temu. Jak my
graliSmy sobie w pitke w krotkich spodenkach, to tak si¢ prowadzito biznes, ze
handlowiec zarzadzal tym wszystkim, mozna byto zmusi¢ klienta do kontaktu z
handlowcem bo inaczej nic nie zatatwit.



Teraz rzeczywiscie to jest, wielu klientow w ogdle nie jest gotowych na kontakt
z handlowcg. Jest bardzo duzo badan na ten temat w ogdle, dlatego tez mysle,
ze ta popularno$¢ e-commerce'u tez ros$nie, bo Troche przedsigbiorcy widza,
albo handlowcy tez widza 1 o tym dyskutuja, ze nie kazdy chce gadac z
handlowca.

I ten e-commerce bardziej jako metoda prezentacji czy edukacji klienta tutaj
moze by¢ ciekawym rozwigzaniem, bo tez jest bardzo fajny taki raport autora
ksiazki co chce wiedzie¢ klient. To jest Marcus Sheridan, nie wiem czy miates$
okazje tam kiedys zajrzec, bardzo fajna taka prosta handlowa ksigzka, ale ona
mowi o tym, ze generalnie tworzac treSci marketingowe czy sprzedazowe,
gltoéwnie sprzedazowe, musimy bazowac na tym o co pytaja klienci.

I oni rozwijajg t¢ metode dlaczego to dziata, ja rzeczywiscie ja bardzo lubig 1 tez
czesto stosuje, bo jest bardzo prosta, ale skuteczna. Natomiast oni po jakims$
czasie zaczeli analizowac to, no o co pytaja ci klienci, jakie sg najczgstsze
pytania, bo pamigtasz, méwimy caly czas o bituli. No i okazuje si¢, ze
najczesciej klienci pytaja o ceng.

Tak, wiasnie jak powiedziale$ o tym, ze oni byli przygotowani na twoje pytanie
o cen¢. By¢ moze znali bo tez mam dwoéch klientéw z tej branzy, potem po
audycji im powiesz, ktorzy to zobaczymy, czy to moi odrobili lekcje, czy kto$
inny. Ale to pytanie o ceny jest tak powszechne, ze w zasadzie nawet z tego
powodu warto mie¢ taki system prezentacji czasami.

Oczywiscie nie wszystko mozna wyceni¢ cennikiem bo jezeli moéwimy o
wdrozeniu jakiej$ technologii, ona ma tyle zmiennych, ze to nie da rady.
Natomiast wiele rzeczy czy produktéw da si¢ wyceni¢ w B2B, a my wierzymy
ze to... To bedzie jaki$§ wielki btad jak podamy te informacje. No 1 potem si¢
okazuje ze e-commerce odczarowuje to w ogole.

Nie jest to zaden btad. Klienci maja pelny zestaw informacji, moga podjac
decyzjg, nie obcigzajg handlowca tez pytaniami, ktorych handlowiec nie musi
odpowiada¢. Wigc tak, to jest jeden z takich waznych elementow, ze klienci
chcg si¢ edukowac samodzielnie. No 1 to tez jest pokoleniowe, wiesz, bo ja nie
pytatem Ci ile Ty masz lat, wigc nie bede Cig tutaj publicznie pytat, ale w karze
si¢ widac.

W karze si¢ wida¢. Pokolenie takich trzydziestolatkéw to jest pokolenie ludzi,
ktorzy telefonow nie uzywaja do rozmow telefonicznych. Wiemy o trzydziestu i
mtodszych. To sg ludzie, ktorzy wolg napisac przeczytac¢ niz rozmawiac. I tez



musimy to bra¢ pod uwage, ze ci ludzie czesto juz majg zdolnos¢ podejmowania
wazkich zobowigzan biznesowych, czyli kupowania za duzo pienigdza, a oni...

No wtasnie nie do konca sobie cenig rozmowe bezposrednig. I tez musimy by¢
na to gotowi To jest po prostu jeden z argumentow, ktory powinien tez
wybrzmiewac¢ bo zmiany pokoleniowe sg nieuchronne. Tego nie zatrzymamy.

Wiec podsumowujac to, co powiedziales, na poczatek wlasciwie albo
rownolegle przed szukaniem jakiej$§ platformy trzeba znalez¢, zastanowié si¢
jak wyglada proces zakupowy naszego klienta i co my chcemy na tej platformie
umiesci¢ 1 w ktorym momencie ta platforma ma nam zagra¢ Mozna

to jakby poglebi¢ 1 powiedzie¢, jak my mamy odwzorowac ten proces
zakupowy naszym procesem sprzedazowym.

Bo wtasnie 1 to jest znowu takie prosta wypowiedz ale ona ma takie zatozenie
Ze my mamy proces sprzedazowy.

W

wielu firmach ktore bazuja do tej pory Na kompetencjach czy tez wrodzonych
talentach handlowcow, nie ma proceséw sprzedazowych. Po prostu handlowiec
ma target 1 dopoki go realizuje albo przekracza, to jest krolem zycia.

I nikt, nikomu nie przychodzi do glowy zeby mu w tym przeszkadza¢. | méwiac
zupelnie wprost jezeli to jest firma ktora nie jest jakas wielka organizacja,
czasem nie ma powodu zeby mu przeszkadza¢. W momencie kiedy pojawia si¢
wiasnie ta perspektywa e-commerce'u, no to juz musimy przeszkadza¢ po
prostu, czyli musimy to ujednolici¢ bo przeciez nie zaprojektujemy 20
rownolegtych procesow sprzedazowych po 20 handlowcow.

No 1 tu si¢ zaczynaja schody wtasnie, bo w ogole samo myslenie o sprzedazy
jako o procesie dla niektorych jest obce. I to jest zmiana kulturowa w firmie.

Tak, no wiasnie. Bo jak mamy ten proces zakupowy, sprzedazowy 1 wiemy
gdzie sg handlowcy, gdzie jest nasz marketing, a gdzie ma by¢ platforma
Latwiej to pdzniej sprzeda¢ do wewnatrz bo jak tak z Tobg rozmawiatem, to
widze, ze najwicksze wyzwania to jest ta wewnetrzna proba przekonania
handlowcoéw ktorych tam mamy.

Zeby oni to zaakceptowali, ze to nie jest ich konkurent, Ze oni z tym nie walcza,
Ze nie stracg na tym, ze to moze im pomoze, jak pomoze, a nie przeszkodzi, bo



niestety wigkszo$¢ handlowcow nie lubi CRM-a uzupeinia¢ bo w wielu firmach
jest to zle wedtug mnie, sprzedawane do handlowcow A platforma to tez
kolejna taka panel do wypelniania réznych rzeczy, prawda?

Ja to tak odbieram. Tak

nawet jezeli tego wypelniania nie jest zbyt duzo, bo czasami to rzeczywiscie
bardzo tatwo, zeby pokaza¢ ze po prostu przyspiesza wiele rzeczy, to jakby na
przyktad nie wiem, wprowadzanie zamowienia, handlicy tego nie lubig tez,
mogg si¢ pomyli¢ trzeba poprawia¢ pozniej, e-commerce moze realnie, to wiesz
lepiej niz ja, akurat tg czgs$¢ bardzo utatwic to ja mysle, ze tu jest jeszcze kilka
takich rzeczy poza samg generalnie chodzi o pewng przejrzystos¢ wiesz,
handlowcy nie zawsze lubig pokazywac jakie zrobig na kietbasach mowigc tak
oglednie, to znaczy jak to si¢ stato ze ten klient si¢ tu pojawil 1 tak dale;j, | jezeli
my nie wspieraliSmy do tej pory tej przezyjstosci w organizacji, no to to bedzie
troche trwato, zanim my do wszystkiego tego namowimy.

Czasami trzeba si¢ liczy¢ z tym, ze niektdrzy handlowcy nie odnajda si¢ w tym
po prostu, nie rozumiejg tego, bo to, ze oni to mogg traktowac jako konkurent
dla siebie, to jest prawda, tu si¢ zgadzam, pojawiajg si¢ takie rzeczy. Natomiast
wielu handlowcow ma takie podejscie do biznesu ze klienci to sg moi klienci, A
firma to si¢ zmienia, a klienci ze mng zostajg.

I teraz, wiesz, jaki interes ma taki handlowiec, ktory przychodzi do Twoje;j
firmy ze swoimi klientami, ktorych zabrat z poprzedniej firmy, Zeby on teraz
sprowadzat tych klientow do platformy, stawat wszystkie dane, ryzykowat, ze
Ci klienci tak naprawde nie beda si¢ z nim tak cz¢sto kontaktowac, bo nie beda
musieli, bo beda obslugiwani w inny sposob.

No, $redni, prawda? Ja nie mowig, Ze to jest norma oczywiscie, ze nie, ale... I to
wecale nie jest wina handlowcow, bo my czesto rekrutujemy handlowcow ktorzy
przychodza do nas ze swoimi klientami. Trzeba tutaj, my przedsi¢biorcy
musimy si¢ uderzy¢ w piers§ bo ja bywam... Sami sobie to

robimy.
Tak, ja bywam na takich rekrutacjach 1 ja to widze.

Czasami to pada wprost, czasami nie wprost, ale generalnie o to chodzi, kogo ty
mi tutaj przeprowadzisz. A skad on ma ich przeprowadzi¢? No z ulicy No nie,
od poprzedniego pracodawcy. I wtedy sami troch¢ budujemy sobie ten problem.



Wiec to jest tez tak ze niektorzy handlowcy maja taki sposob... Ze ja jestem
takim brokerem.

W Niemczech to jest uregulowane. To jest po prostu oficjalny broker, biore za
to pienigdze, przestajesz placi¢, nie masz klientow 1 tyle. W Polsce jest to taka
forma wtasnie takiej ukrytej brokerki bym powiedziat. Znowu zeby nie bylo, ze
to wszyscy tak dziataja, ale jest taka grupa i to tez jest czynnik, ktory trzeba
bra¢ pod uwage.

Czy moi handlowcy beda si¢ chcieli dzieli¢ informacjami? Nie dlatego, ze mi
si¢ nie chce, tylko dlatego, ze nie chcg po prostu, bo wiedza, ze to moze by¢
wbrew ich interesom. Wigc przy takich handlowcach e-commerce raczej si¢ nie
uda. To nie oszukujmy si¢. I to rzeczywiscie trzeba... Natomiast jezeli tych
intencji tego typu nie ma...

To dosy¢ szybko udaje si¢ pokaza¢ ten model nowy model pracy jako model po
prostu efektywniejszy, bo tez my czasami badamy handlowcoéw, wiesz, w takich
réznych badaniach wlasnie tam wydajnosci, zadowolenia 1 tak dalej 1 oni czgsto
albo badamy tez procesy decyzyjne klientow B2B 1 ci klienci czgsto narzekaja
ze handlowcy nie majg dla nich czasu po prostu, czyli wiesz, oni sg aktywni
bardzo w tak zwanym prospectingu, czyli tym takim tapaniu do siatki klientow
a potem potem To juz liczg na to, ze motylki z siatki nie uciekna.

I czasem widzimy wprost ze klienci narzekaja, pami¢tam taki cytat z jednego z
badan, ze jezeli pan hrabia przez dwa tygodnie na maila nie odpowiedziat przed
zakupem, to az si¢ boje pomysle¢ co bedzie po zakupie. I znowu jak poszlismy
w glowe, to okazato si¢, ze nie byla kwestia lenistwa tego handlowca. Po prostu
byl tak obcigzony prospektingiem, ze wierzyt w to, ze ten klient moze poczekac
dwa tygodnie na odpowiedz na maila bo juz byl tam po ilu$ krokach z nim.

No 1 w tym przypadku rzeczywiscie e-commerce moze by¢ naprawde
wybawieniem dla handlowcow, ktdérzy nie muszg si¢ zajmowac tym takim
najbardziej, powiedziatbym czasochtonnym ale tez najmniej konwersyjnym
etapem. Oni mogg doradzi¢, zweryfikowac, zrobi¢ jakis$ upsell Rozpoznac si¢ w
organizacji, czy tam nie ma co$ wigcej do sprzedania 1 tak dale;.

Rasowy handlowiec, to mu sprawia rados$¢ tak naprawde. A nie tam
wyzwanianie 20 razy dziennie do kogo$ to mowi, skad pan ma moj numer.
Natomiast, no, jakby trzeba to, te plusy trzeba komunikujac plusy trzeba tez
mie¢ $wiadomos$¢ tych postrzeganych przynajmniej przez handlowcow
minusOw, ze nie bede miat pewnej kontroli, ze wszystko bedzie w systemie, ze
klient nie bedzie chciat do mnie dzwonic, bo nie bedzie miat powodu i tak dale;.



No, przeprojektowanie procesu nie Bo my tak tatwo moéwimy o tym, ze musimy
zaprojektowac procesy -commerce'owe 1 wtedy system e-commerce'owy
zadziala. To jest najtrudniejsza rzecz poza zmiang postawy ludzkiej tak? Bo ten
proces nie moze by¢ kopig offline'owego procesu To musi by¢ zupetnie nowy
proces. I to jest ten problem, Ze nie da si¢ nowym nowg technologia zrobi¢ kopii
cztowieka.

Kiedys byly takie moda ze to robot bedzie wygladat jak cztowiek. No 1 teraz idz
do fabryki i spojrz jak wygladaja roboty. Raczej nie jak czlowiek jak reka
cztowieka co najwyzej. I tak jest tez z procesami e-commerce'owymi, Ze one s3
tak nowe ze przedsigbiorcy ktorzy nie pracowali w ten sposob, nie potrafig ich
projektowac.

Handlowcy to w zasadzie tak naprawdg¢ nie wiedzg, czy w ogole sg potrzebne
takie procesy, bo do tej pory ich nie potrzebowali. No 1 wtedy pojawia si¢
przestrzen wlasnie dla takich firm, chociazby jak twoje, Zeby ten proces nie tyle,
wiesz, zrobi¢ kopig¢ starego na nowo tylko zaprojektowac¢ od nowa proces. Ale
wiadomo Ze to trwa kosztuje 1 jeszcze klient Musi by¢ sktonny zeby za to
zaptaci¢ przeciez.

My akurat mamy taka zasade, ze klient przychodzi 1 nie zna tych fundamentéw 1
to wida¢ ze to jest krytyczne dla niego, to raczej odsytamy do takich oséb, jak to
jest. Mowimy OK, to polecamy tutaj ten, bo to jest duza rzecz opracowanie
procesu zakupowego versus proces sprzedazowy, zadbanie o handlowcow. Ja
nie mam takich kompetencji 1 za mato znam Duzo wigcej chyba trzeba znac ta
sprzedaz i1 czu¢, a moi ludzie to sg programisci 1 PMO-ie Jasne czyli ty bazujesz
na tych

procesach juz.

Tak 1

my bazujemy 1 tez mamy taki proces u nas zrobiony, ze jak widzimy zZe sg
pewne braki, To mowimy jasno drogi klienci a zeby to si¢ udato to potrzebujesz
tutaj popracowac na przyktad z Lukaszem, czy ta kolejng, kolejnymi innymi
doradcami od B2B, zeby to wypracowa¢, bo my ci mozemy zrobi¢, wiesz
podstawowy system e-commerce'owy 1 widzimy, ze no, sg takie rzeczy, ktore po
prostu musza by¢ w takim systemie ale ten proces, oprocesowanie i tak dalej,
kto$ chce bardziej skomplikowane, mowige, ale czy na pewno to bedg dobrze
wydane pienigdze, bo jesli nie masz opracowanych fundamentow to moze si¢
okazac, ze to powinno by¢ zrealizowane na platformie inaczej zeby to wspierato
twoich klientow, twoich handlowcow 1 twoja firme to sg takie trzy rzeczy, ktore



warto uwzglednic 1 teraz jak opowiadasz o tym, to ja sobie tez tak
uzmystowiam, ze te fundamenty to jest wtasnie sukces, bo p6zniej si¢ okazuje
mam platforme ale ona mi nie przynosi przychodu I teraz pomimo to, ze
wszyscy sie¢ zmuzdzyli i ta platforma fajnie wyglada i fajnie dziata, ma fajne
funkcjonalnosci, ale nie przektada si¢ na biznes, bo nie ma tych fundamentow,
bo z jednej strony ten proces decyzyjny klienta i tez sprzedazowy nie do konca
zostat tak nazwany.

I co tak naprawde ma by¢ na tej platformie, zeby ona sprzedawata, juz nie
mowigc bo to kolejne pytanie jest po prostu tez tego zgrania tego marketingu
sprzedazy, tak? O tym mato mowiliSmy o marketingu jeszcze, tak. Tak, 1 to jest
trzecia taka fundamentalna co my powinni§my powiedzie¢ na tej platformie to
juz jest marketing, zeby to sprzedawato.

Ja tez czgsto si¢ spotykam, ze rozmawiam z klientami, czy to B2C, czy B2B, si¢
pytam o wyrozniki. I oni méwia, no wyrdzniamy si¢ jakoscia, ale co to znaczy?
Jest nawet na tej stronie napisane, mamy wysokg jakos$¢. I on mi opowiada, ze
np. odziez sportowa, narciarska bo nasze stroje uzywaja narciarze nasze stroje,
boze, instruktorzy I one sg 3 lata.

Mamy takiego klienta. 3 lata wytrzymuja. A konkurencji nie. I to styszatem tez
od innych instruktoréw. To czemu to nie jest napisane Bo ta lekcja od
marketingu nie zostata odrobiona, a p6zniej, 1 wlasciwie to sg takie proste
rzeczy, nawet nie trzeba, bo czgsto przychodza do mnie, a bo my chcemy zeby
sklep juz wygladat lepiej, wiesz, nowe ladniejsze, zeby sie¢ swiecilo 1 tak dalej,
tylko ja moéwig, ale to dalej nie zmieni swojej sprzedazy bo bedzie lepiej
wygladal, ty bedziesz zadowolony ze masz nie wiem, pigkny obraz ale no...

Ale oczekiwania wzrosng wlasnie, prawda? Teraz juz ma sprzedawac

1 wtedy to zderzenie z rzeczywistoscig. Tak, wiesz, wlasnie tak troche mato
mowiliSmy o tym styku e-commerce z marketingiem, ale tak naprawde to jest
jeden proces sprzedazowy mozna powiedzie¢. Ten podziat sprzedaz-marketing,
oczywiscie kompetencje sg rdzne, ale procesy si¢ mocno potaczyly, integruja.

Natomiast rzeczywiscie takim wyzwaniem firm, ktore dziatajg w B2B,
szczegoblnie takim tradycyjnym ciezkim, i1 tu wlasnie przemyst i tak dalej, jest
taki, ze tam nie byto szczegdlnie przestrzeni na profesjonalny marketing, bo to
byla sprzedaz relacyjna czgsto. To byly czesto firmy wpigte w jakis fancuch
wartosci, jaki$ fancuch dostaw i tak dale;.



I teraz jak przychodzi do e-commerce'u 1 nawet jezeli powiedzmy Ze oni juz
mayja takie przekonanie ze to si¢ przyda i to jest rzeczywiscie przekonanie
uzasadnione, no to brakuje podstawowego procesu no sprowadzenia ruchu na tg
strong Czy jak ci ludzie maja tam si¢ pojawi¢ w ogodle na tym e-commerce'ie,
tak?

No bo do tej pory handlowiec jechal, pit tam kawke czy piwko i tak dalej, no 1
temat byt przerabiany. Co prawda ta kawka kosztowata nie 15 zt, jak si¢ ptaci w
Warszawie w centrum, tylko nie wiem, 750 zt, bo trzeba byto jecha¢ tam
samochodem na drugi koniec Polski 1 wroci€ 1 niewiele zalatwic czgsto tak
naprawde na pierwszej wizycie.

No ale tego nikt nie liczyt, no bo to jest przeciez handlowiec tego nie liczy, no
przeciez to liczy przedsiebiorca tak, na koncu. Ale ten proces nie wystepowat w
ogole nie bylo czegos takiego jak sprowadzenia, jakby rozpoczecia powiedzmy
jakiej$ interakcji z klientem bez posrednictwa handlowca. To jest nowos¢, no 1
nagle trzeba to zrobic.

I trzeba tez tak zrobi¢, zeby ten klient nie kosztowat nas, nie wiem, dwa tysigce
pozyskanie tylko mniej i okazuje si¢, ze nie ma zasobow. Nie ma zasobow nie
ma kim tego robi¢, pojedynczy marketer sobie nie radzi z tym w ogoéle i tak
dalej, bo na przyktad nie ma tresci. No bo nieprzypadkowo ci, ktérzy sobie
najlepiej radza w e-commerce, to sg ci, ktérzy maja bardzo dobre tresci po
prostu.

Juz pomijam jakich$ brokerow wielkich, ktorzy tam po prostu dzialajg efektem
skali, ale... Ze producenci, tacy oryginalni dostawcy i tak dalej, czesto
przyciagaja wilasnie na platforme super jakoSciowymi tresciami. Czyli to sg
jacys, co teraz wida¢, kto$ ma Swietnego bloga 1 tak dalej, nagle odpala
e-commerce 1 po prostu tam w ciggu kilku miesiecy buduje to, bo on po prostu
zmonetyzowat brand, ktory miat.

A jezeli tego nie ma, jezeli nie ma w ogole procesu To to bedzie wyzwanie.
Wigc tu znowu trzeba zacza¢ od tego, zeby jak juz rozumiemy ten proces
decyzyjny klienta to bardzo czgsto wtasnie w ramach tego zrozumienia wiemy
juz o tym, ze dosy¢ duza cze$¢ informacji jaka klient pozyskuje pozyskuje
niezaleznie od nas.

Nawet handlowiec moze nie wiedzie¢, ze kto$ te informacje juz konsumuje. |
teraz samo istnienie e-commerce'u I te technologie profilowania, ktére sa
weryfikowania, identyfikacji, juz nam moga da¢ informacj¢ o tym, ze zaczyna



si¢ co$ ciekawego dzia¢. Kto§ wchodzi, wychodzi, ale wchodzi drugi raz, potem
w tej samej firmie kto$ drugi wchodzi, oglada to samo 1 podobne.

To jest juz super wazna informacja dla handlowca chociazby i ona moze by¢
rzeczywiscie takim triggerem procesu sprzedazowego, no ale trzeba to
umozliwi¢ sprowadzajac na stron¢ ruch. Bardzo cz¢sto, to jest wiasnie to, co ja
widzg, to jest tez bliskie moim kompetencjom, po prostu nie ma pomystu na
sprowadzanie ruchu na tg strong.

To jest takie przekonanie troche ze jak wrzuce taki sklep do sieci, mowiac
kolokwialnie, no to ludzie przyjda. No dlaczego majg mnie przyjs¢? No
przeciez przyjda. Wysle maila tam, zeby sobie tam weszli, to sobie wejda. |
Znowu zapominamy o tym ze proces, Ze nie wystarczy wyslac jednego maila,
tylko trzeba mie¢ pewien pomyst na to i czgsto budzet jeszcze dodatkowo tak?

No 1 tak, no oczywiscie to si¢ da zrobic 1 to si¢ bardzo cze¢sto udaje zrobié z
duzym sukcesem Natomiast wspomnialem o tym, bo to jest czgsto co$, o czym
po prostu zapominajg inwestorzy ze tak powiem, ktérzy zlecaja takie projekty. I
potem dziwig sig¢, ze ten projekt po prostu trzeba przeskalowaé, no bo nic z
niego nie bedzie.

Znaczy nikt nie wejdzie na tg strong jezeli nie bedzie tam ruchu 1 nie bedzie
pomystu na budowanie tego ruchu.

I teraz jak tak opowiadasz, to mi si¢ w gtowie narysowat taki wielowymiarowa
decyzyjnos$¢ Na jednej osi mamy proces sprzedazowy, na drugiej proces
zakupowy, na trzeciej proces marketingowy, ale ten odnosnie sprowadzania
ruchu ktory powiedziates.

Na kolejnej osi proces marketingowy, ale ten, jakie s3 nasze wyrdzniki, jak
przekonac¢ klienta jak juz jest na tej stronie, czyli co mu powiedzie¢ w jaki
sposob, czyli ten. Kolejny wymiar to jest handlowiec zeby on chciat
wspolpracowac z tym 1 gdzie go utozy¢. I dopiero jak mamy taka kula si¢ nam
robi wielowymiarowa, nawet nie wiem ile wymiardéw tam bedzie, naktadamy na
to Platform¢ B2B 1 sprawdzamy jak ona si¢ wpasowuje, czy umiemy ja
wpasowacé w ktore miejsca i czy ona tam bedzie wspotgrac, czy bedzie
przeszkadza¢ albo zeby jak najmniej przeszkadzata poszczegdlnym elementom
bo to tez moze by¢, albo jak najlepiej pasowala albo najlepiej je wspierala moze
to bardziej, jak najlepiej wspiera¢ i tak mi si¢ to ze juz mowi¢ nie wystarczyles
teraz

troche ludzi tym wielowymiarowos$cig sam si¢ troche zestresowatem ze to az



tak jest skomplikowane znaczy ja mam wrazenie, ze czgsto nawet sobie nie
zdajemy sprawy jak to moze by¢ skomplikowane 1 wiesz to troche jak o ja bym
powiedzial troche taka metafore dal no zrobi¢ dziecko jest prosto a wychowacé
to juz jest inna bajka albo kupi¢ mieszkanie tak, zalozy¢ firme jest prosto ale
zeby ja poprowadzi¢ dalej, to juz jest wiele aspektow ktore jest gdyby biznes
byt taki prosty to

To by Al juz dawno go prowadzily, tak?
Na szczescie tak nie jest.

Znaczy po prostu chodzi mi o, ze tam jest wiele szczegdtow 1 czgsto sobie nie
uswiadamiamy i tu moim celem jest to, zeby pokazac¢ ze to ma byc¢, albo wiesz,
to tez jest decyzja chyba wedtug mnie przedsiebiorcy. Okej tego aspektu tej
platformy nie bede uwzglednial. Jestem tego swiadom.

Zrobig to podzniej. Ja jestem

z zdania ze jakby mozna Profesjonalnie 1 $wiadomie doj$¢ do wniosku, ze w
moim biznesie e-commerce nie bedzie dziatat, zwyczajnie, nie? Albo na
przyktad w cato$ci mojego biznesu, bo to tez jest taka, jedna z taktyk wtasnie
zaktadania e-commerce'u przez firmy powodow moze nie tak, tylko powodow
zaktadania e-commerce'u przez firmy produkcyjne, czy w ogole B2B, jest taka,
ze ja nie zaktadam ze bede wszystko sprzedawat przez e-commerce, ale chce
zwigkszy¢, to si¢ teraz mowi, dostepno$¢ mentalng 1 fizyczng marki nie?

Czyli jezeli ja mysle o jakiej$ kategorii typu nie wiem... WeZmy sobie nie wiem
CRM, to chciatbym, zeby moja marka byta kojarzona z CRM zZebym po prostu
byt na krotkiej liscie wyborow 1 obecnos¢ tych tresci e-commerce'owych
mojego wersji produktow 1 tak dalej, mozna powiedzie¢ tresci takie bardziej
edukacyjne, tak zwany content marketing, one beda ta dostepnos¢ mentalng
marki budowa¢, czyli tatwos¢ skojarzenia mojej marki z kategoria, a
e-commerce bedzie budowal tg dostgpnos¢ fizyczng czyli fatwos¢ zakupu po
prostu.

I to moze by¢ tak, ze ja na przyktad nie kupie gldéwnego produktu ale moge
sobie dokupi¢ nie wiem, godziny szkoleniowe, Komponenty, ubezpieczenie,
cokolwiek tak? Ustugi dodatkowe. I to juz bedzie powodowato, ze ja widzg, ze
okej no dobra to sprawnie poszlo, fajnie, to ten. I to tez jest jakis tam jeden ze
scenariuszy, ze mozemy czeSciowo swojg marke moze w ten sposob budowac.



Natomiast to trzeba to zdecydowanie podja¢ swiadomie. Nie kazdy produkt da
si¢ tak sprzedawac ale tez tak jak powiedziatem na poczatku, nie kazdy produkt
musi by¢ zamykany e-commercem bo bardzo cz¢sto wlasnie e-commerce jest
takim narzgdziem informacyjnym, tak? Ulatwiajacym przejscie przez klienta
duzego Duzej czesci procesu decyzyjnego i przygotowujacym go do rozmowy z
handlowcem, na przyktad negocjacji, czy jakich§ tam werytikacji tego
zamoOwienia.

No i to tez trzeba swiadomie podjac t¢ decyzj¢. Nie zawsze trzeba zamykac
wszystko. Pomijam tez, jest jeszcze taki scenariusz, ktory jest bardzo wazny w
e-commerce, to znaczy czgsto duzi odbiorcy majg swoje, ze tak powiem,
mechanizmy zamawiania wewngetrznego 1 czgsto platforma e-commerce'owa
jest jedynym sposobem, zeby si¢ wpig¢ w ten mechanizm.

Czyli nie bedziemy dostawali faksow z jakiego$§ Sapa, od jakiegos$ wielkiego
Samsunga czego$ tam innego. Po prostu trzeba mie¢ narze¢dzie. A to jest troche
inny scenariusz, wigc moze nie bedziemy go rozwijali, ale on tez jest jednym z
czynnikow, ktory przedsiebiorcy biorg pod uwage w takich przypadkach.

Tak bo ja czesto...

Widzg tez wérod moich klientow, ze oni szukajg platformy B2C-like, czyli to
ma po prostu wygladac¢ jak taki B2C, tam wiele sobie nie obiecuja, tylko to chca
odciazy¢ trochg handlowcow, ktorzy 1 klienci majg bardzo podobne procesy
decyzyjne, jak juz kupuja regularnie jak B2C, tam nie trzeba nic wielkiego,
trzeba tylko z ERP-em podiaczy¢, odpowiednio przypisywac a handlowiec po
prostu obstuguje 1 to jest tez proste 1 to jest ok.

To, co my do tej pory mowiliSmy 1 méwisz, ze przestraszyliSmy, mysle, ze nie,
ale po prostu moze by¢ bardziej przemys$lane zeby to wspierato jeszcze bardziej,
zeby te wszystkie produkty ktore mamy jeszcze bardziej upewni¢ Pomagato w
marketingu 1 w sprzedazy 1 oszczedzato czas, bylo bardziej efektywne dla catej
firmy.

Zdecydowanie, bo wiesz, my, tak jak mowitem, troche badamy handlowcow 1
tez pytali$my kiedy$ handlowcoéw o to, jak wiele swojego czasu poswiecajg na
takg podstawowg edukacje, takie przekazywanie absolutnie podstawowych
informacji, ktore w ogodle czesto sg gdzies tam opublikowane, tylko cigzko je
znalez¢. To jest okoto polowa czasu, 50%.

I potem zapytaliSmy, jak cz¢sto te pytania czy te informacje, ktore przekazuja
jako odpowiedzi si¢ powtarzaja. Oni powiedzieli ze 70%. To sg rzeczy



powtarzalne. To znaczy, ze takie czy inne dostarczenie im gotowych informacji
opisOw, nie wiem, cennikéw wyliczen czegokolwiek tak? Na przyktad w formie
platformy e-commerce'owej po prostu odblokowuje okoto Jedng trzecig ich
czasu, wiec to jest nawet z tego powodu gra jest warta §wieczki.

Nawet jezeli tylko to uzyskamy, ze klienci beda szukajg informacji szybko ja
znajduja, nie muszg handlowca pytac o rzeczy podstawowe. Oczywiscie sg tacy,
ktoérzy wolg sobie zadzwonic, ale jest ich coraz mniej, no po prostu, wigc to
moze by¢ jedyny w zasadzie samodzielny powod tak naprawde, zeby
inwestowac w taka platforme.

A teraz przerwa na reklame¢. Masz sklep internetowy na Prestashop a twoi
programisci nie dajg rady? Chcesz zeby btedy byty naprawiane szybko 1
skutecznie, a zadania realizowane na czas? To wezwij Convertis, czyli nas.
JesteSmy ponad 25-osobowym zespotem, najwickszym w Polsce. Poznaj nasze
moce 1 wejdz na convertis.pl.

Dajemy gwarancje satysfakcji albo zwrot pieniedzy. No wlasnie 1 przeszlismy
przez te wszystkie fundamenty okazuje si¢ ok, wiemy co chcemy, mamy te
procesje zmapowane, wiemy gdzie to wpia¢, albo nie mamy, ale wiemy gdzie
chcemy wpigc¢ ten e-commerce 1 tak si¢ zastanawiam, to ok, to pdzniej pewnie
jest decyzja ok, jaka platforme¢ wybieramy, bo mozemy wybra¢ platforme pod
tytutem Open SaaS, czyli po prostu trochg¢ jak Shopify i1 tam si¢ wpiac, czyli po
prostu ptacimy abonament i nie bardzo za duzo mozemy zmieni¢ Mozemy
zbudowac sobie dedykowang platforme, co si¢ teraz, odnosnie teraz troche si¢
odchodzi, albo taka platforme Open SaaS jak Prestashop, ktora z mojego punktu
widzenia jest taka najtansza platforma pod B2B, bo jest najprostsza i tak dale;,
w poréwnaniu na przyktad do Magento to jest w ogole nieba ziemia, ale to juz
inny temat 1 to jest pierwszy wybor i teraz ja si¢ zastanawiam, Takie widzg ja
widze wizualnie 1 nie wiem jak to jest z Twojej perspektywy jak powinien by¢
to jest w sumie projekt, projekt zmiany kto powinien tam by¢ w tym projekcie i
decydowac o tym w ktdra strong powinno 1$¢ ten kto powinien go prowadzi¢,
bo najczesciej dzial marketingu to zaczyna prowadzi¢, a tam pani, ktora
zazwyczaj robi, albo pan robi content marketing, ma wybiera¢ technologi¢ i tak
technologicznie to ona troche tak nie bardzo bo marketingowiec to nie zawsze 1
tu widzg tez taki klopot, ze te decyzje Po6zniej do kogo to przerzucic i kto to
poprowadzi i wymysli, no tu jest taka dziura i te decyzje czg¢sto widze takie sg
nie wiem czy btedne, ale takie kryteria wyboru sg nawet niedookreslone 1 cigzko
wybra¢ 1 wlasciwie wybor pada na tego, kto jest milszy, troche jak u lekarzy, nie
wiem czy stuchaj, ze im lekarz milszy, tym jest bardziej uwazany przez
pacjentow jako bardziej kompetentnego czyli im bardziej si¢ usmiechasz im
tadniejsze zgby mozesz by¢ ja widziatem to badania amerykanskie nie czy w



Polsce to potwierdzili, ale pewnie juz mogliby ten znany lekarz juz mogiby tam
zrobi¢ takie badania wtasnie bo to pewnie mozna bytoby ich uzy¢ do tego, no
wiesz co masz racje, znaczy jest dziura, bo no bo popatrz, no jakby $sredni
przedsiebiorca w Polsce, taki ktory nawet kwalifikuje si¢ do tego zeby ten
e-commerce wykorzystaé, ile razy w zyciu on kupowat taka platforme¢ Zero razy
prawdopodobnie i teraz skad on ma wiedzie¢ co z tym zrobi¢ No bo jak kto$
kupuje regularnie jakie§ tam produkty czy ustugi, no to on tam wie jak czesac¢
dostawcow.

Natomiast w takim przypadku, czy nawet w takich przypadkach bardziej
powszechnych typu CRM, to te rzeczy si¢ kupuje raz na kilka lat. Zazwyczaj
osoba ktora kupowata ten produkt juz w firmie nie pracuje, bo statystyka mowi
o tym, ze juz jest w innej firmie I mysle, ze my to musimy potraktowac¢ jako
normalnos$¢, nietatwa, ale normalnos$¢, to znaczy nie zmienimy tego.

No bo przeciez mozemy oczekiwac¢ od przedsigbiorcow MSP, Ze oni nagle beda
z jakiego$ powodu mieli in-house kompetencje, jak poprowadzi¢ projekt
wdrozenia e-commerce, moze nie wdrozenia, tylko przygotowania do
wdrozenia, prawda? Wiec chyba, troch¢ to dziwnie zabrzmi w ustach
konsultanta, ale ja tez nie jestem konsultantem e-commerce, wigc to nie jest tak,
7e tutaj ja obstuze te wszystkie zlecenia Ze chyba jednak musimy zatozy¢, ze
bedzie jakis taki middleman, czyli kto$ kto albo w takich firmach jak wy taka
kompetencj¢ sobie dokupicie, czy tam jako$ partnerstwo sobie zrobicie z kims,
albo beda jakby agencje, ktore na zasadzie freelance'u troche taczg te rzeczy.

Ja to widze¢ w marketing automation, to jest troszke jakby starsza technologia w
B2B, ona tak wlasnie jest zdrazana zazwyczaj, ze jednak jest pomoc konsultanta
1 te rzeczy si¢ lacza, a sg tez firmy, ktére inwestujg w consulting
procesowo-biznesowy 1 wtedy maja to u siebie in-house. [ mysle, ze to jest w
ogole przysztos¢ takich ustug.

No bo ja nie widzg innego wyjscia wigc trudno mi sobie wyobrazié, ze teraz
bedziemy oczekiwali od takiego przedsigbiorcy, zeby on si¢ Przygotowat
dobrze do takiego wdrozenia, bo on nawet nie wie w ktdrg strong si¢ spojrzec
tak naprawde. To, co méwisz, marketing jest czgsto takim naturalnym
kierunkiem, no bo ogdlnie w B2B jak nie ma si¢ kto$ czyms zaja¢, no to
marketing si¢ tym ma zajac¢ po prostu.

Plus czasem maja jakie$ tam narzg¢dzia typu email marketing albo jaki$ prosty
marketing automation, no to w zasadzie co to za r6znica? Mowi¢ oczywiscie,
zartuje. Wiec to tez nie jest dobry pomyst. Oczywiscie marketing musi by¢



wlaczony w ten projekt, ale no cigzko oczekiwac ze oni poprowadza go z
sukcesem.

Czasem to si¢ okazuje dobry pomysl, dlatego, ze coraz czesciej wsrod
marketerow B2B promuje si¢ takg kompetencje zarzadzania projektami, bo to
jednak musi by¢ taki ogarniacz porzadny, tak? Wigc jak kto$ jest takim
ogarniaczem, no to powiedzmy ze procesowo to ogarnie, no ale nie
merytorycznie, no nie oszukujmy sig.

Wigc moim zdaniem jaki$§ posrednik jest tutaj potrzebny ktory potaczy te dwa
Swiaty

Wiasnie jak o tym opowiadates, tak sobie uswiadomitem, ze zazwyczaj jak
robimy wdrozenia jest middleman, czyli jaka$ agencja ktora pomaga firmie
nawet e-commerce'owej takiej B2C cykle, wybiera¢ Te r6zne software house
czy wybra¢ najpierw platforme¢ pdzniej pomaga wybra¢ wykonawce 1 zadac si¢
trudne pytania dla mnie jest lepiej tak méwigc znaczy

Czuje, ze klient wie o co chodzi, wie czego on oczekuje, to wszystkie potrzeby
sg nazwane 1 najczescie] wtedy wygrywamy te konkursy, ze tak si¢ wyrazeg, bo
te kompetencje i te rzeczy si¢ patrzy, bo w tym momencie nie tylko na przyktad
cena, tak jak mowilis$my, cena si¢ liczy, nie tylko cena jest brana, ale 1
doswiadczenie 1 bezpieczenstwo, 1 wiele innych rzeczy ma znaczenie, bo na
przyktad tak jak si¢ mowi, ze w projektach I'T wigkszo$¢ projektow nie jest
wdrazana i nie jest dowozona i tam duze sg koszty catosciowe, one si¢
przeciagaja, wydtuzaja, komplikujg, czasami klienci idg za tym, na przyktad, nie
wiem, za ceng, tak, a akurat Prestashop my jesteSmy takim liderem na rynku 1
mamy najwigcej ludzi na poktadzie i oni wybierajg tanszg, mowie, ok, ale ile
tam jest programistow na etacie Czy ty jestes pewny?

A to moge zapytac? Jak
przyjdzie sesja na studiach to czy beda pracowac dalej?

Tak, tak, wiesz, to jest takie proste pytanie. Czy sprawdzili§cie, kim jest? Ja
rozumiem ze on fajnie opowiada o wdrozeniu, moze je robi¢ §wietnie, moze ma
swietnych programistow, to wszystko jest mozliwe. Tylko ile tam jest tych
programistow?

Czy on méwi? Czy to si¢ gdzie$ tam trzyma? Bo nie ma takiego sprawdzenia
czy za tymi stowami jest i wlasnie jak jest ten middleman, to on to prowadzi,
sprawdzi, 1 te projekty si¢ udaja, nawet i zobaczy ta dziure, ktérg my nie



zobaczymy. Ja nawet tak sobie mysle, ze czasami korzystam z takiego
middlemana, bo tego ja nie widzg, to jakby trudno wybra¢ dostawce w réznych
rzeczach.

I teraz patrzac jeszcze na te koszty alternatywne, czyli jak Zle wybierzemy ile
stracimy, bo projekt si¢ op6zni o p6t roku handlowcy moga by¢ skustrowani i
tam moze by¢ niekompetencja p6zniej marketing bedzie wydawat pieniadze w
sumie nie wiadomo na co nie méwi¢ o samej platformie, tylko na inne reklamy
ktore nie beda sie¢ konwertowaty na sklepie, platform¢ zrobimy tak jak chcemy,
ale w sumie te tresci, ktore tam sg to powinny by¢ inaczej zbudowane albo
inaczej pouktadane 1 to jest taki projekt, ktory jest ja miatem taki case kiedy$
chciatem na swojg strong internetowg zrobi¢ swietne teksty zawzigtem
najbardziej popularnego najlepszego copywritera w Polsce, to byto jakies 8§ lat
temu kosztowat majatek jak na tamte czasy 1 on mi wystat 40 pytan, na ktore
odpowiedzialem 1 na tej podstawie on stworzyl §wietne teksty Tylko si¢
okazato, ze w ogole nie pasujace do mojej persony poniewaz ja nie odrobilem
tej pracy domowej, a on mi nie powiedzial, odréb tg prace domowa, zeby zrobié
sobie te fundamenty marketingowe, jak wyglada persona, co ich przekonuje, co
nie.

To jakby odpowiadalem na luzno do tego cztowieka, wtedy to nie mialem
nazwac, on nie powiedziatl, hej, musisz to zrobi¢, bo inaczej to nie bedzie
sprzedawac. Ja to nazwatem wtedy shit in, shit out. Nawet majac najlepszego
cztowieka moze nie sprzedawac pozniej, prawda? To bylo 8-9 lat temu. No tak,

wiesz, znowu zrozumienie klienta mozna mie¢ wszystko, oprocz tego, zZe nie
wiemy do konca co dla klienta jest wazne 1 przestaje dziata¢ albo nigdy nie
zaczyna dziata¢ tak naprawde.

Wigc tak patrzac na middlemana, to jest ciekawa opcja. Nawet doradztwo samo
w sobie w Polsce nie jest takie popularne, jakby mi si¢ wydawato. Tak czasami
si¢ zaskakuje. Wiesz to tak.

To jest w ogole ciekawe zagadnienie. Rzeczywiscie ze to jest biznes ktory po
pierwsze... Jezeli masz by¢ doradcg agnostycznym technologicznie, to musisz
sobie zbudowac ta wage, ta noge przychodowa w sposéb bardzo stabilny, bo nie
dostaniesz, nie mozesz nie powiniene$ dostawac udziatu od sprzedazy platform,
bo wtedy tracisz nie tylko wiarygodnos¢ ale tez tg zdolno$¢ do poréwnywania
Wtedy to jest czgs¢ twojego modelu biznesowego.

Wigc rzeczywiscie, tak mozna powiedzie¢, ze takich niezaleznych doradcy
muszg rzeczywiscie by¢ dosy¢ mozna powiedzie¢, budowac szybko spotecznos¢



zeby by¢ w stanie utrzymac tg niezalezno$¢, bo inaczej trzeba po prostu szukaé
metod finansowania dziatalno$ci 1 zycia 1 wtedy jest druga opcja, czyli wejscie
juz zupetnie oficjalne do organizacji ktéra wdraza, ale wtedy jestes osoba
ktora...

Tak tak, tak. Na wdrozenie konkretnej technologii, mimo ze Twoja wiedza np.
moéwi o tym, ze inna bylaby lepsza 1 wtedy pytanie, co tu wygra, czy mie¢, czy
by¢, mozna powiedzied, to jest ten temat. Oczywiscie mozna si¢ zgodzi¢ z tym,
ze jestem konsultantem 1 mogg powiedzie¢, stuchajcie, w tym projekcie nasza
technologia jest bez sensu wigc nie bierzemy go dale;.

Da si¢ to pogodzi¢, tylko trzeba by¢, ze tak powiem, spéjnym, uczciwym. Tak,
my

mamy taka... Jak budujemy platforme i robimy taka analiz¢ przedwdrozeniowa,
nazywamy to studiem wykonalno$ci 1 dajemy gwarancje 1 satysfakcj¢ na to.
Czyli jesli na koniec klient moze powiedzie¢, stawiam sobie dokument 1
oddawajcie mi kase bo nie jestem zadowolony.

Bierzemy za tg cz¢$¢ pelng odpowiedzialno$¢, bo tam si¢ roznie we wdrozeniu
dzieje. Ja bardziej tez robig¢ na poziomie takiej kwalifikacji klienta czy
potrafimy to dowiez¢ 1 upewni¢ si¢, wigc biorg ta odpowiedzialnos$é, ze jak
zrobimy to bedziesz zadowolony Oczywiscie moze powiedzie¢, nie robimy
dalej, ale zapraszam wam, bo to jednak dobra robota inne wzgledy biznesowe
Sa trzy opcje, ale 1 tylko raz nam si¢ zdarzyto, ze zwracaliSmy pienigdze i to
pani, ktorej powiedzieliSmy, ze nie powinna iS¢ w preszce, ze powinna iS¢ na
jakiegos shopera albo co$ 1 si¢ na nas troche¢ obrazita, wiec 1 nie podobala jej si¢
nasza rekomendacja.

Tak, wigc to jest taka ciekawa historia, ktorg gdzie$ tam pamigtam 1 mowie, no
dobrze, , przekto si¢ stowo idziemy dalej, wigc. No wiasnie, tak konczac juz ten
nasz temat, czyli wlasciwie jakby$Smy mieli podsumowac, podj¢lismy decyzje
ze chcemy platforme B2B albo nie. Najpierw zeby mie¢ platforme B2B, to co,
jakie zapytania powinnismy zadac,

jak chcieliby$my podsumowac?

Wilasnie po co mi ona tak naprawde, tak? Ok. Odpowiedzi moga by¢ r6zne, bo
chciatbym zwigkszy¢ widoczno$¢ mojej oferty, na przyktad za granica, tak?
Niektorzy na przyktad robig tak, ze zanim wejda w ogole na rynki zagraniczne
przez, nie wiem trzy czy cztery lata utrzymujg tam platformy e-commerce.



Ktéra jakby nie jest jako$ szczegdlnie dochodowa, czy tam przychodowa, ale
buduje juz tg widocznos$¢, tak?

Juz kto$ tam zaglada, jest jakis$ ruch, oczywiscie to wymaga tez oczywiscie
inwestycji, wiadomo, ze tam trzeba to, ale tak moze by¢ to moze by¢ cel.
Chciatbym, zeby wiecej osob w jakim$ tam segmencie widziato, ze jestem
dostawcg, czy tam dystrybutorem, czy nie wiem, jakiego$ tam produktu. Jedna
rzecz. Dwa, no, widz¢ ze procesy nie mam procesow, handlowcy zarobieni,
zalatani, biegaja, jadg do Czestochowy i z powrotem zeby przywiez¢ tam pigcé
ztotych przychodu.

Widze Ze u innych to dziata. Przeprojektuje procesy No taka najbardziej
dojrzata, mozna powiedzie¢, decyzja tak? Bo juz zaktadam ze bede¢ pracowat na
procesach. I trzecia rzecz. Nie chce, zeby moi handlowcy nie mieli rozliczenia.
Po co? Produkty sa w miar¢ wystandaryzowane, oni majg klienta przekonac, ze
jestes dobrym dostawca, wtasciwym technologiem, dobra¢ produkt,
odpowiednio skonstruowac portfolio, czyli jak to sobie mozna nazwac, zeby to
byto dobrane do potrzeb klienta.

Cala rzecz administracyjno-zamowieniowa po naszej stronie. Nie chcemy
negocjowac, rabaty sg standardowe, kupujesz za 100 tysiecy, masz 5%, za 200
tysiecy 10%. Nie mamy zasobow zeby negocjowac¢ indywidualnie,
umieszczamy to 1 wybieramy sobie. Moga by¢ wszystkie na raz, moze by¢
jeden z nich. Moim zdaniem przynajmniej jeden z tych trzech jest juz
wyraznym, moze by¢ wyraznym powodem, zeby sygnat, ze ta inwestycja moze
mie¢ sens.

Ale mysle, ze powiedziates, ze jezeli klient wie, dlaczego sie zgodzit wejs¢ w
ten projekt, to tez wie, jakimi kryteriami go potem oceni¢. Bo jezeli powie
stuchaj, no nie sprzedaje sig, ale celem byto tylko zwigkszenie widocznos$ci, no
to moze to nie jest dobre KPI, bo cel byt inny. To tez czasami warto sobie
zapisac¢ po co klient w takie rzeczy wchodzi.

Czyli zadajmy sobie pytanie, po co? Z tego p6zniej wychodzi cel. Z tych celi po
co wychodzg kryteria wyboru? Jak juz mamy, to wiemy Kryteria

oceny tak naprawde. Kryteria oceny, tak. KPI moge sobie postawi¢ juz,
sprzedaz widoczno$¢, nie wiem, uproszczenie procesow.

I p6zniej odrabiamy prace domowa, czyli fundamenty czyli gdzie ta platforma
B2B ma sig, jak ona si¢ ma wpasowac w proces sprzedazowy, zakupowy,
marketingowy, odnosnie sprowadzania ruchu, odno$nie tutaj, co pokazywac na



platformie, jak pokazywa¢ nasze wyrdzniki i tak dalej, gdzie w to wpasujemy
handlowca 1 jak to bedzie, jak go chcemy tez przekonac i jakie bedziemy miec
trudnosci, I po6zniej stanowicie, kto ten projekt w ogole poprowadzi, tak?

Bo zazwyczaj to czy dyrektor sprzedazy, czy dyrektor marketingu czy tam
specjalista marketingu, czy moze szef, a moze po prostu middleman, ktéry Wam
pomoze to wszystko ogarng¢, zada duzo trudnych pytan, tak Bo to jest duzo
pytan, a na niektére mozemy pomija¢ odpowiedzi bo sg trudne, a si¢ okaza
krytyczne dla powodzenia swojego projektu.

Mozemy

sobie ich zadac¢ tak, to prawda. To jest jeszcze teraz kolejny etap, czyli
utrzymanie tego. Bo o ile middleman, konsultant ktokolwiek jest dobrym
modelem wspotpracy na tej wymiarze projektowym, tak? Zamykamy go kiedy$
no to jednak musimy te procesy utrzymywac rozwijac. Statystyka to juz sg
liczby, tak?

Nowa kompetencja tak naprawde zazwyczaj oznacza zatrudnienie kogos.
Zazwyczajnie. To si¢ oczywiscie optaca bardzo czesto, natomiast trzeba mie¢
swiadomos¢ tego, ze tego nie zrobimy przy okazji ze to si¢ samo nie utrzyma.

Czyli to jest taki, w B2C si¢ nazywa jak commerce manager, czyli kto$ kto si¢
opiekuje calym tym systemem dba o liczby scen, bo my najczesciej jesteSmy ta
czgscig taka, ktora rozwija technologicznie tg platforme dodaje funkcjonalnosci.

Ale dobrze jak jest wtasnie ten kto$, kto to Po stronie klienta kto$, kto to
utrzyma 1 zaplanuje, okej to teraz zrobmy to, wie jakie sg cele, wie jaka jest
strategia pomysty na to 1 bo ja czgsto tez stysze, ze gorz, ale pole¢ nam, jakie
funkcjonalno$ci by nam si¢ przydaty, 1 ja moéwig, no ja mam tysigc pomystow
tylko nie wiem, ktore mozemy wszystkie wdrozy¢, z checig przyjme pienigdze,
ale no, mysle, ze to zobaczymy co si¢ stanie.

Tak, ale raczej stracicie pienigdze, niz zyskacie, nawet nie chodzimy na nasza
ushuge, tylko po prostu konwersja po prostu spadnie, bo tego bedzie za duzo,
tak?

A
wiec jest pytanie jakie sg wasze potrzeby, co wy chcecie osiagnac, jak wyglada

wasz proces zakupowy sprzedazowy, gdzie tam macie ktopot? A jak mamy te
procesy Wracamy do tego, co zamawiali$my.



Jest tez taki dodatkowy element, chociazby integracja z istniejgcymi
narz¢dziami no bo w B2B czgsto istniejg jakie§ CRM-y powiedzmy, 1 dobrze
bytoby zeby te one przeptywaly miedzy soba Zeby handlowiec ktory zaktada
tak zwanego OPA, czyli szans¢ sprzedazy w CRM-ie, zeby ona sama
powstawala wtedy, kiedy klient rejestruje si¢ w platformie na przyktad.

To moze by¢ jaki$ tam sygnat, ze bedzie chciatl kupowaé. Mowiac krotko, zeby
przeptyw migdzy tymi systemami byt Czytelny, bezpieczny wtasnie, czyli
integracja, czy tez no wtasnie na etapie wyboru platformy chociazby, nie Warto
juz wiedzie€ jakby z czym si¢ integrujemy. No to sg akurat te czesci
technologiczne, ktore sg waszg domena.

Tak samo tez jest z marketingiem. Czasami sg jakie$ systemy marketingowe 1
niektore z nich si¢ dobrze integruja z systemami e-commerce, niektore gorze;.
Czasami jest tak, ze wlasnie w e-commerce, w platformie e-commerce
wbudowuje si¢ pewne systemy automatyzacji marketingowej, tak? No takie
klasyczne bo tam, nie wiem, od tworzenia koszyka, czy tam jaki$§ tam upsell,
tak?

A wcze$nie] mozna jeszcze, nie wiem, jakie$ tam dzialania e-mailingowe, jakie$
tam generowanie leadow z webinaroéw 1 tak dalej. No to tez dobrze wiedzie¢,
tak? W sensie jakby kto bedzie to utrzymywat, Czy w jej interesie powinno by¢
to, zeby te dane byly w jednym miejscu przechowane, poniewaz tez pytanie
jakby w ktérym miejscu gdzie jest to, to juz sa decyzje techniczne, ale to tez jest
wybor ktory trzeba podjac.

No to wlasnie, powiedziates$ tutaj o dziesigciu rzeczach tylko odnosnie z czym
integrowac¢. Wymienites$ tutaj ERPA, CRM-a i pewnie system ksiggowy 1 tak
dalej. I to jest dziesig¢ roznych pytan, ktore powinny by¢ odpowiedziane na
podstawie fundamentdéw, czyli czy my chcemy zeby handlowcy dostawali
automatyczne powiadomienia o tym.

Czy nie chcemy, bo by¢ moze nie. To jest tylko jeden maty wycinek a tych
pytan jest bardzo duzo.

I

teraz czy integrowac czy nie. Ile chcemy wydac¢ na tg platformg to tez jest
pytanie o budzet. Bo by¢ moze chcemy dopiero postawi¢ 1 tak dalej. Dobra to
temat jest dtugi jeszcze, widze, mogliby$Smy rozmawia¢ W sumie

tyle.



Cos$ bys dodat? Czy co$ bym dodat? Mamy jeszcze nieomowiony temat tych
systemoOw partnerskich, ale to nie wiem, czy rozszerzac¢ to tak bardzo, bo zrobi
si¢ kolejne 20 minut dyskusji. Wiec chyba nie. Mozemy jako$ sprobowac
podsumowac to wszystko. Czy ba¢ si¢ e-commerce'u, czy si¢ nie bac
ewentualnie czy w ogole jest alternatywa dla takich rozwigzan.

Pytanie czy w ogole to nie jest tak, ze za chwile wszyscy bedg musieli to mieé
w takiej czy innej formie. Ja uwazam Ze nie. Ze to nie jest tak, ze... To jest
nieuchronne i ze w kazdym biznesie musimy do tego dazy¢, natomiast ciggle ta
penetracja e-commerce w polskim YouTube jest tak niska ze w ogodle nie ma co
gadac o tym, ze kazdy powinien mie¢, bo ma go pewnie parg procent w tej
chwili tych, ktorzy powinni mie¢, wiec to jest raczej ten kierunek zeby zachecac
przygladac sie.

By¢ moze czasami jest tez tak, ze ci, ktorzy si¢ boja ze to jakis§ wielki projekt,
by¢ moze mozna to zeskalowac¢ w jaki$ sposob. Czasami tak si¢ to robi, ze dla
pewnych grup produktowych to zdarza, ze uczymy si¢ procesoOw pewnej kultury
pracy 1 potem decydujemy czy to wyskalowaé. Nie wiem, jak ty do tego
podchodzisz bo procesowo to czasem ma sens.

Wiesz

co, tak jak o tym opowiadasz wtasnie o kosztach i tak dalej, no bo my robimy
takie wdrozenie dopieszczone, gdzie prowadzimy klienta 1 duzo czasu po naszej
stronie to kosztuje duzo pracy i my takie wdrozenia takie szybkie MVP, takie
podstawowe, zeby bylo takie B2C-like na gotowym szablonie to za 40 tysigcy
ztotych jesteSmy w stanie zrobi¢ w 3 miesigce.

Ale sg tez projekty ponad 200 tysigcy, gdzie robi si¢ pot roku, gdzie te
wszystkie rzeczy si¢ wdraza krok po kroku 1 tyle. I p6zniej kolejne pieniadze
wychodzg na kolejne moduty. Akurat Presta ma tak, ze duzo modutéw juz jest
gotowych po 300-500 ztotych, ktore sobie mozna dodawac. Sg inne tez
platformy. I teraz, no wtasnie, trzeba tez sobie odpowiedzie¢, bo tak sobie
przypomniatem, ile chcesz na to wydac.

Jak masz nasz cel, to wiesz jaki mozesz przeznaczy¢ na to budzet bo wiesz, ile
mozesz zarobi¢ albo straci¢. Bo to czasami e-commerce jest po to, zeby nie
straci¢ pozycji lidera czy tam kogo$ w swojej niszy. Tak. Tak doktadnie tak.

No tutaj mam takie doswiadczenie, ze zazwyczaj firmy czy przedsigbiorcy
rzadko sg w stanie takg kalkulacj¢ stworzy¢.



To znaczy, oni moéwig, no wiesz, to tam, no ale to jest palcem na wodzie pisane,
powiedzmy, ze tam, nie wiem, szacuje¢, ze tam milion zlotych mi to tam da, ale
wiesz, to jest tyle czynnikow 1 tak dalej. I tak widze, ze sami si¢ nie
przyzwyczaja bardzo do tych swoich wyliczeh. Natomiast rzeczywiscie
osadzenie jakiegos takiego, taka kotwica, wiesz, wartosci ze to, méwimy o tym,
ze to moze si¢ przetozy¢ na, nie wiem, wlasnie zamowienia na poziomie milion
ztotych 1 marza na poziomie, nie wiem, powiedzmy, trzysta tysiecy, no to juz
jest jakis, wiesz, jaki$ punkt odniesienia.

Jezeli mOwisz o inwestycji trzysta tysiecy, no to powiedzmy, ze mamy payback
period, powiedzmy rok, tak? No 1 to jest taki rozsadny tak Taki ktory tez my
jesteSmy w stanie wyobrazni¢ sobie obok, ze okej za dwanascie miesigcy
powinno si¢ to ztozy¢, tak? Juz od trzynastego miesigca juz jade na swoim. Juz
jada za rami¢ Tylko do plusu na plusu.

To jest. Ja lubie proste rzeczy 1 widze¢ standardy. Platforma e-commerce to dos¢
jasny standard. Nie ma co wymysla¢ za duzo. Mozna wymysla¢ ale to sg
wyjatki. W wiekszos$ci platform jest bardzo podobnych i to jest do dopasowania.
No wiasnie. I to jest od strony technologii. Mamy i ten. To drodzy stuchacze
jesli podjeliscie decyzje ze platforma B2B jest do was, to idZcie najpierw do
Yukasza, zeby wam doradzit 1 zeby byt middlemanem Taka kryptoreklama Nie
prositem ja o to, wigc ten.

IdZcie pdzniej do Grzegorza Chyba, bo jeszcze nigdy nie wspotpracowalismy,
wiec wszystko przed nami. I pierwszy raz dzisiaj si¢ na wideo widzimy zeby
byto $miesznie. Tak doktadnie Mam nadziej¢, ze Wam si¢ spodobata ta
rozmowa 1 ja mam ochote na wigcej. Nie wiem, czy si¢ Lukasz zgodzi. Bardzo
fajnie mi

si¢ rozmawialo.

Rzeczywiscie wiele tematow mamy takich otwartych troche. Mozna by jeszcze
spokojnie tam je szlifowac.

Wigc jesli Wam si¢ podobato, to piszcie do Lukasza albo do mnie 1 nas
zmotywowac do tego, zeby nagra¢ kolejne. I Lukasz bardzo Ci dzigkuje za ta
rozmowe. Wlasciwie godzina mingla tutaj na mojem liczniku, wiec dzigki, ze
si¢ podzielites.

Czego Ci zyczy¢ w tym nadchodzacym roku?



Zdrowia bo przeziemiony trochg¢ jestem. Najwazniejsze, zebym mogt gada¢ po
prostu tyle, ile chce. Ja tez Ci bardzo dzigkuj¢ za zaproszenie. Drodzy
stuchacze, ja mysle, e-commerce ma jeszcze takg jedng zalete, ktora czasem nie
wymyka si¢ pewnym kalkulacja To jest jednak pewien porzadek i dyscyplina w
naszym dzialaniu zmusza do dyscypliny, zmusza do porzadku A to w zasadzie
kazdy w firmie w takim czy w mniejszym lub wigkszym wymiarze si¢ po prostu
przydaje, wigc jezeli chcecie mie¢ troche wigcej porzadku, e-commerce nie jest
jedynym ale dosy¢ skutecznym rozwigzaniem zeby troche wiecej tego porzadku
byto, wigc zachgcam.

I tym optymistycznym akcentem konczymy. Zdrowia 1 dobrego kartu azeby$
duzo mogt pokaza¢ Wielkie dzigki. Dzigki do zobaczenia. He;.



