Jak zrozumiesz te trzy elementy drogi stuchaczu nasz to tak naprawde duzo
tatwiej bedzie projektowac te dziatania automatyzacji, bo one wszystkie
opieraja si¢ na jednym z tych trzech stanow. Wyzwalacz, warunek, dziatanie.
Zawsze placimy za ograniczanie ryzyka. Co wykupujac ubezpieczenie czy
kupujac backup, ptacimy tylko za jedno, na zasadzie za spokojng gtowe.

A spokojna glowa coraz drozsza. Wyzwalacz, nie wiem, byl na stronie, no i
chcialbym mu wysta¢ reklame. Ale warunek powie halo, halo, ale to jest
cztowiek ktory jest w procesie reklamacyjnym, nie wysylaj tej reklamy. I tyle, 1
koniec procesu Bardzo ratuje zycie, wigc pamig¢tajcie tez, ze procesy moga by¢
negatywne.

Wiele firm, wielu wtasnie tych kupujacych po raz pierwszy takie narzedzia,
uwaza ze drastycznie obnizg koszty operacyjne. Powiesz, jaki najdziwniejszy
scenariusz

do automatyzacji B2B zdarzyto Ci si¢ spotkac

Czes¢ Dzisiaj kolejny odcinek o marketingu B2B, a bardziej o tym, jakie
automatyzacje w marketingu B2B robi¢, jak do nich podnies¢, jak to polaczy¢ z
calg platformg B2B, ktora moze by¢ tez na PrestaShop. W ogole od czego
zaczac robi¢ tg automatyzacje marketingu B2B? Gdzie to robi¢? Czy na
platformie czy na CRM-ie, czy w ERP-ie?

Na co uwazac¢? Jakie sg minusy robienia tych automatyzacji? Po co to w ogole
jest? Jak liczy¢ zrozne inwestycje? Gdzie jest ta korzy$¢? I kiedy jest ta
korzy$¢? Kiedy to zaczac? Czy w ktory etap zaczac? Jak sobie to pouktadac? O
tym wszystkim dzisiaj bede rozmawial. Z Lukaszem Kosuniakiem ktérym juz
nakrecitem poprzedni odcinek, a dzisiaj kolejny.

No witasnie. Kim jest Lukasz? L.ukasz ma ponad 20 lat praktycznego
doswiadczenia w marketingu B2B. Jako konsultant 1 praktyk tez napisat kilka
ksigzek o B2B, wigc zapraszam do postuchania tej naszej dyskusji, a zanim
przejdziemy dalej, to prosze polub ten odcinek albo zrob subskrypcje, zeby te
wszystkie odcinki, ktore sg nowe trafiaty Tobie bezposrednio na telefon 1
komputer, zeby$ o tym wiedziat.

A teraz juz zapraszam do naszej merytorycznej rozmowy. Cze$¢ Lukasz! Czes¢
witam Ci¢ ponownie. Witamy si¢ dzisiaj znowu 1 dzisiaj bedziemy mowi¢ o
automatyzacji marketingu a platforma B2B 1 tak si¢ zastanawiam, tak
zaczynamy z grubej rury Od fundamentu wtasciwie, bo mam wrazenie ze duzo



jest mitdw na temat automatyzacji marketingu, ze to gtbwnie do spamu ze to
stabe 1 tak dalej, a mysle, ze to wiele aspektow ma.

Jak ty to rozumiesz tg automatyzacjg?

Mysle, ze w skrocie mozna powiedzieé, ze narzgdzia marketing automation one
reagujg na dzialania naszych odbiorcow, klientow w sposob, jaki to wczesniej
ustalili$my. To troche takie proste programowanie. Czyli jezeli otworzyt
wiadomos$¢ to wysli) mu wiadomos¢ Jeszcze 30 innych.

Wtedy to jest rzeczywiscie spamowanie. Ale mozemy tez zrobi¢ inaczej Jezeli
otworzyt wiadomos¢, to na przyktad sprawdz w jakiej przegladarce to otworzyt,
dowiedz si¢ wiecej. Odczekaj kilka dni, wyslij na przyktad skieruj go do
kampanii remarketingowej itd. Tych mozliwosci jest duzo. Generalnie jezeli
kto$ chce zrozumie¢ czym jest automatyzacja marketingu to trzeba zapamigtaé
takie trzy elementy kazdego procesu automatyzacji.

Czyli wyzwalacz, Czyli cos, co sprawia ze co$ si¢ zaczyna dziac. Typu
wypehites formularz na przyktad. Wyzwolites aktywnos¢. Posrodku jest
warunek. Ja moge, wlasnie nie ja, tylko ten system moze sprawdzi¢ czy na
przyktad nie jeste$ na czarnej liscie. To znaczy, czy kiedy$ nie wycofale$ zgody
na komunikacje.

Wtedy on automatycznie tego do ciebie nie wysle. Albo jezeli jestes na liscie
VIP... To np. twoj opiekun w mojej firmie moze by¢ o tym poinformowany, ze
taki wtasnie wazny klient otworzyt wiadomos$¢ wypetnit formularz itd. No 1
jezeli warunek pozytywny jest spelniony, a negatywny nie jest spelniony, to
nastgpuje trzeci element, czyli dziatanie, czyli wyslij potwierdzenie, wyslij
zaproszenie, zarejestruj, skieruj do listy, skieruj do innej kampanii 1 wiele, wiele
inych.

I teraz tak naprawde wszystkie automatyzacje dziatajg wtasnie w ten sam
sposob. Oczywiscie my mozemy te automatyzacje taczy¢, wielokrotnie
powtarzac te kroki, ale jak zrozumiesz te trzy elementy drogi stuchaczu nasz to
tak naprawde duzo tatwiej bedzie projektowac te dziatania automatyzacji, bo
one wszystkie opieraja si¢ na jednym z tych trzech stanéw.

Wyzwalacz, warunek, dziatanie. Tez wspomniales, ze rzeczywiscie jest bardzo
duzo narzedzi do automatyzacji marketingu 1 jest ich juz... Ponad dwa tysigce
jak ostatnio sprawdzatem, wigc od takich najbardziej znanych typu wiasnie
HubSpot, Eloqua, Salesforce itd., az do takich bardzo, bardzo niszowych, ktore



zajmujg si¢ jakims bardzo waskim wycinkiem tylko dziatan marketingowych,
nastawiamy na jaka$ konkretng branzg czgsto itd.,

Dlatego jest pewna trudnos¢ w wytlumaczeniu, czym jest ta automatyzacja
marketingu, bo te narzedzia po prostu bardzo si¢ od siebie r6znig, ale generalnie
kazde z nich jest nastawione na to, zeby w jakis ustalony sposob reagowac na
dziatania naszych klientow. Cel jest taki, zeby$Smy pewne rzeczy powtarzalne
po prostu zlecili tej automatyzacji 1 jednocze$nie unikneli btedéw wynikajacych
z recznej pracy 1 oszczedzili sobie tej pracy bardzo duzo.

Natomiast oczywiscie jak co$ jest automatyczne, to powstaje taka pokusa zeby
robi¢ wigcej, czyli zeby np. wystaé tysigc maili do tysigca ludzi, albo do
miliona, albo do miliarda itd. I mozna powiedzie¢, ze technicznie to tez jest
jaka$ automatyzacja, ale tego typu narzedzia spammerskie nie wchodza w
zakres narz¢dzi marketing automation.

Tutaj powdd jest bardzo porozajiczny, poniewaz w narzedziach marketing
automation kupujemy... Tak naprawdg liczbe kontaktéw do ktérych mozemy
wystac. Czyli jezeli ja na przyktad korzystam z GetResponse'a, to tam mam 10
tysiecy kontaktow 1 ptate za to kilkaset zlotych miesigcznie. Wigc gdybym ja
chciat mie¢ teraz 4 miliony kontaktow, to bym ptacit jakie$ horrendalne
pieniadze w ogoble, by mi si¢ to nie optacato zwyczajnie.

Wigc generalnie narzgdzia marketinga automation nie stuzg do spamowania,
dlatego ze to si¢ po prostu nie optaca. Technicznie mozna sobie spamowac,
tylko ze to jest tak drogie ze w ogole to si¢ nie spina. Wigc witasnie z tego
powodu ten mit o tym, Ze narzedzia marketinga automation stosujesz do
spamowania jest obalony.

Sa oczywiscie inne narzedzia do spamowania, ale si¢ nazywajq narzedzia do
spamowania 1 tyle. Mozna sobie je znalez¢ tatwo w internecie ale nie bedziemy
ich reklamowac.

Tylko

wlasnie, zeby ustawiac

sobie te trygery,

czyli



wyzwalacze pdzniej rozne warunki 1 w koncu jakas akcja robic, to potrzebne sg
tez nowe...

Te fundamenty czyli okreslony jakis$ proces sprzedazowy, proces zakupowy
klienta, odpowiednie bajepersony opisane, co one potrzebujg na poszczegolnych
rzeczach, jakich informacji co warto im wystac¢, co nie warto im wystac,
potrzebny jest jakis lejek ich sprzedazowy 1 zakupowy 1 te rozne informacje
ktore sg, bo te automatyzacje trzeba czyms$ wypehic.

Jak nie ma tego fundamentu ich spisanego, to wlasciwie po co robic¢
automatyzacje?

Tak to poczute$ w zasadzie fundamentalng rzecz. Co mozna automatyzowac?
Procesy Jezeli nie ma procesu to automatyzujemy batagan, czyli mozemy
wywota¢ naprawde bardzo nieprzyjemne sytuacje. Jaki$ czas temu czytalem o
takiej sytuacji, gdzie jedna z sieci fast food w Niemczech zrobila promocje¢ na
noc dtugich nozy, czyli wspomnienie bardzo smutnego tragicznego epizodu w
historii Niemczech, a system, poniewaz pozbawiony byl madrego procesu
prawdopodobnie interpretowat kazda kartke w kalendarzu zaznaczong na
czerwong jako okazje do promocji, wigc wystat 20% na hamburgery czy
skrzydeltka z okazji nocy dtugich nozy.

Afera straszna wybuchta. W Niemczech oni sg strasznie na to wrazliwi,
przepraszali tam przez dwa lata kolejne, ale to pokazuje wtasnie to ryzyko, czyli
jezeli nie przemyslimy procesOw, to w najgorszym wypadku to po prostu nie
bedzie dziata¢ Nie zlepnie nam si¢, no zobaczymy ze nas nic nie, ale, znaczy
moze tak, w najlepszym wypadku w najgorszym mozemy naprawde
wygenerowac jakas$ afere i to rzeczywiscie zdarza si¢, moze nie czgsto, ale kto$
wysle nie wiem, maila po francusku do, na przyktad, nie wiem, do Czech, albo
mBank na przyktad, ktory wystat tam esiby, dzidzidzigi 1 tak dalej do tam kilku
miliond6w swoich odbiorcow tak, w SMS-ie, no to wlasnie byla nieudana
automatyzacja, tak system wszystko przyjmie, tylko my musimy my musimy
wiedzie¢ co my chcemy, tak naprawde, 1 to si¢ opisuje wlasnie tworzac tworzac
procesy marketingowe, sprzedazowe, czy generalnie te marketingowo-
sprzedazowe, ale jeszcze poruszates wazng rzecz, bo oprocz procesu jest jeszcze
miecho, to znaczy o czym my piszemy, tak naprawde, w jakiej sprawie my si¢
chcemy odezwac, tak, bo system si¢ jakby przyda do obstugi tego wysyiki czy
tam jakiej$ innej akcji, ale my musimy wiedzie¢ Jak tg interakcje wywotac?

No bo trzeba pami¢tac, ze system marketing automation ma wtedy sens, kiedy
odbywa si¢ jakas interakcja tak? Kto$ wtasnie wchodzi na strong wypeltnia
formularz, pobiera e-book, rejestruje si¢ na webinar, kupuje produkt, dodaje do



koszyka 1 tak dalej, 1 tak dalej. Wiec caty czas my, ten system jest nastawiony
na obserwacje¢ interakcji, czyli klient musi w jaki$ sposob zareagowac.

I teraz jest jeden warunek zeby klient reagowat. To musi by¢ dla niego
interesujace ciekawe tak? Czyli my musimy wtasnie, to od czego zaczates,
bardzo mocno si¢ zastanowi¢ nad tym, czy dany pomyst na proces, jakas$ nie
wiem, wysylka, promocja, cokolwiek, po prostu jest istotna do tego klienta, tak
Czy to w ogole jest co$, czego on oczekuje w tym momencie, czy co moze by¢
dla niego interesujace.

No 1 do tego wilasnie stuzy caty ten etap poprzedzajacy czyli wtasnie stworzenie
buyer person, strategii komunikacji i tak dalej, bo bez tego nawet
najdoskonalszy proces bedzie po prostu Pusty Ja to czasem poréwnuje¢ do
samochodu bez paliwa. Kiedy$ miatem takiego kolege, ktory bardzo chciat mie¢
Harley'a, ale nie byt zbyt zasobny.

Kupit sobie Harley'a a potem pozyczal od kolegow pieniadze na paliwo. I to tak
dziata system marketing automation bez dobrych tresci. Mamy supermaszyne
silnik ktory stoi, tylko paliwo nie dziata. Nie ma go po prostu.

No wlasnie 1 teraz, jak juz mamy te fundamenty bo ty powiedziatas troche¢ o
tym, co automatyzowac, skad to powinno wynika¢ pozniej jakie tresci, ktore sg
bardzo ten i p6zniej jak juz mamy to spisane, bo generalnie moze to robi¢ jakas
osoba rg¢cznie 1 tak dalej, automatyzacja jest po to, zeby to wyszto
automatycznie.

I ja bym powiedziatl, ze nawet jesli masz kilka, kilkana$cie zapytan w miesiacu,
to juz czasami warto to automatyzowac. No witasnie i teraz jest pytanie. Czy te
rzeczy automatyzowac? Na platformie B2B, w specjalnym narzedziu do
automatyzacji, a moze jak je pointegrowac, zeby to wspdlnie ze sobg dziatato,
bo to tez wchodzi pod dyskusje, bo czesto klienci majg i CRM 1 majg system
ksiegowo-magazynowy, system do zamowien, jeszcze jest platforma B2B i1 do
tego jeszcze platforma marketingowa jak HubSpot 1 inne do tego.

Teraz mamy taki do$¢ spory ekosystem. I trzeba to jako$ pouktadac, zeby to
razem dziatalo, gdzie co trzymamy, jak, po co, bo cz¢sto wydaje mi sig, ze to
moze przytloczy¢, bo to trudna decyzja jest, gdzie co trzymamy i pdzniej jak to
ma si¢ wymieni¢ informacjami. Jak wedlug Ciebie najlepiej podejs¢ do takie;j
analizy 1 zastanowic¢ si¢, gdzie co trzymac?

Pozyjemy sobie moze t¢ sytuacj¢ na kilka scenariuszy, bo to bedzie dosy¢
mocno si¢ réznito w zaleznos$ci od wielko$ci firmy, ale tez od rodzaju dzialania,



czyli jezeli jestesmy firma, ktora 90% obrotu generuje poprzez kanat e-
commerce, to moja rekomendacja jest taka, zeby szuka¢ ewentualnie rozwing¢
swQj system e-commerce, tak zeby on byl tym gtownym zrodtem prawdy, bo
tam naturalnie beda ladowaly wszystkie informacje o transakcjach i tak dale;,
czyli on bedzie punktem wyj$cia do niego warto jest dobudowac¢ wtasnie jakis$
konektor z systemem ksiggowym 1 tak dale;.

Natomiast w B2B dosy¢ czesto si¢ zdarza, ze mamy te kanaty zréznicowane
czyli mozna powiedzie¢ po potowie... To sg na przyktad leady, ktére pochodza
z prospectingu, z dzialan marketingowych typu lead generation i tak dale;j. |
potowa to moze by¢ wihasnie jakie$ leady czy dziatania na stronie i czgsto one
si¢ oczywiscie przenikaja.

I wtedy rzeczywiscie bez takiego klasycznego CRM-a trudno bedzie
handlowcom zarzadza¢ procesem. Wtedy takim naturalnym podejsciem jest po
prostu dobra integracja. To znaczy poszukanie sposobu na to, zeby handlowiec
widziat w swoim widoku wszystkie aktywnosci e-commerce'owe danego
klienta. Co kupil kiedy kupil, czy zalega, czy nie zalega i tak dale;.

Ale widzi to. Nie ma obowigzku modyfikowania tych danych. Natomiast z
drugiej strony system e-commerce powinien reagowac¢ na pewne zachowania
handlowca. Na przyktad jezeli handlowiec na rozmowie z klientem majac taka
mozliwos¢, zgodzi si¢ na rabat No to automatycznie ten rabat powinien by¢
przypisany do konta klienta no po to, zeby to nie uciekto, no bo potem klient
pamigtajac ten rabat widzi t¢ fakture bez tego rabatu, robi raban zamiast rabatu 1
tak dalej, 1 tak dalej.

Wigc rzeczywiscie zazwyczaj ta integracja ona technicznie nie jest jakos
szczegolnie skomplikowana, bo to jest na poziomie przypisywania pol w bazie
tak? Mozna to tak obrazowo nazwac 1 pewne jego pierwszenstwa, ktore pole,
ktore ma nadpisa¢ czy nawzajem si¢ nadpisuja, ten Natomiast trzeba dobrze
sobie to rozpisa¢ wilasnie, zeby zapanowac chociazby nad tempem wymiany
informacji bo czasem o tym zapominamy, ale te systemy maja tez swoja
wydajnos¢.

I nie wszystkie wymieniajg si¢ informacjami w czasie rzeczywistym czyli w
utamku sekundy. Taka sytuacja bardzo obcigza infrastrukture 1 za to trzeba
zaplaci€. Zazwyczaj jest tak, ze wlasnie systemy te dla mniejszych firm, ktére
sg troche tansze Maja pewne interwaty wymiany informacji. Czasami to jest
kilka godzin, czasami nawet kilkanascie godzin.



I warto to wiedzie¢, zeby nie sprawic takiej sytuacji, ze na przyktad ktos dwa
razy w ciggu tego czasu nadpisal dane, a w systemie one si¢ jeszcze nie
pojawily. No bo moze to by¢ powod do rdéznych nieporozumien, naliczania
ztych optat 1 tak dalej. Wiec tutaj wazne jest to, zebysSmy rozumieli wigc krotko
dokumentacje tego produktu.

Jakie jest tempo wymiany tych informacji. Jakiego potrzebujemy, bo nie zawsze
potrzebujemy takiego btyskawicznego tempa. Oczywiscie e-commerce
zazwyczaj jednak zaktada modyfikacje danych w czasie rzeczywistym To
znaczy tu natychmiastowo Zamykam transakcje, to si¢ ma odtozy¢ na przyktad
w CRM-ie. No i rzeczywiscie wtedy szukamy juz takich systemow ktore nie
majg tych ograniczen.

Wspominam o tym, bo to jest rzecz ktéra rzadko si¢ pojawia w roznych
dyskusjach, ale Ona po prostu czasem wytazi tak méwigc brzydko w projekcie 1
nikt nie wie, dlaczego, jak jest jaki§ problem, a potem si¢ okazuje, ze on nie jest
zadnym wada tylko jest po prostu cechg produktu za ktéry zaptacilismy mnie;,
no bo wiadomo ze produkt, ktory si¢ aktualizuje raz na kilka godzin, mniej
obcigza serwery na ktorych jest hostowany, w zwigzku z tym jest tanszy w
utrzymaniu a nam zalezalo na tanim produkcie, wigc partner, dostawca dat tani
produkt 1 tyle.

Wigc to sg takie rzeczy bardzo prozaiczne ale jesli moéwimy o integracjach
roznych systemow to bardzo zachecam do tego zeby to zweryfikowac, bo to jest
taka rzecz, ktora czesto si¢ pojawia jako problem, a wynika z decyzji a nie z
btedu po prostu, no i czasem mamy ktopot bo juz kupione systemy w zasadzie
zintegrowane 1 teraz si¢ okazuje ze nie dzialaja.

Czasami wystarczy zwigkszy¢ licencj¢ to znaczy kupi¢ drozsza wersje 1 wtedy
ta wymiana danych jest czgstsza, natomiast lepiej to zrobi¢ przed niz po. I to
jest jakby drugi kierunek. No 1 trzeci jest taki, ze rzeczywiscie kupujemy
kombajn, czyli system duzy, ktory obstuguje to wszystko. Z tym, ze ja tez
zauwazytem takiego, ze te systemy ktore majg wbudowane wszystkie te funkcje
sg naprawde duze.

To znaczy one sg naprawde dla wielkich firm. Zazwyczaj w Polsce, poniewaz
mamy takg struktur¢ ze w Polsce jest bardzo duzo matych firm, tych takich
SNB, $rednich juz duzo mniej 1 duzych bardzo mato, no to w wigkszosci
przypadkow te systemy po prostu nie sg wyskalowane dla wigkszos$ci polskich
firm, wigc statystycznie pewnie najcz¢stszym scenariuszem tutaj bedzie madra
integracja.



Potaczenie kilku narzedzi w uporzadkowany sposob.

Tak 1 to wlasciwie teraz to si¢ da, bo to wszystko mozna zrobi¢ przez systemy
typu Make czy Zapier, ktére mogg integrowac poszczegdlne platformy czy
poprzez to platforma nie wiem, typu jak na PrestaShop jest platforma
zbudowana, to ona $cigga te dane 1 wysyta w odpowiednie miejsce.

To tez to si¢ da zrobi¢, tak kiedys robilismy dla jakiego$ klienta wigc to jest tez
taka decyzja strategiczna Trzeba si¢ zastanowi¢ komu zaufac¢ i w ktory pdjs¢, bo
mamy case nieszczesliwy pod tytutem Baselinker, gdzie taka dominujaca rola
ze klient potrafil podnies¢ te ceny 10 razy niektorym klientom i ptaci¢
kilkadziesiat tysiecy miesi¢cznie to wejs¢ dom.

Tak, to jest prawda. Tu jeszcze przy tych systemach takich wyspecjalizowanych
W integracji, tez warto na to zwrdci¢ uwage, bo na kwesti¢ przechowania
danych. Ja pamigtam ze zdarzylo mi si¢ kilka razy ze klient odrzucit opcje
zapiera czy innych takich narzedzi dedykowanych poniewaz security tam nie
zadziatato.

To byl, pamigtam, jeden z klientéw z branzy finansowej, dane juz wrazliwe, |
tam security powiedzialo, ze w ogble nie ma takiej mozliwosci. Oni znalezli
inny system tego typu, ktéry po prostu miat repozytorie danych na terenie Unii
Europejskiej, byty certyfikowane 1 tak dalej. Wigc to tez warto znowu na to
zwr6ci¢ uwagge, bo te najbardziej popularne sg systemy amerykanskie, wtasnie
Zapier czy wlasnie Make i z tego co wiem, nie w kazdym scenariuszu.

Oczywiscie jezeli my nie przechowujemy jakich$ danych wrazliwych nie ma si¢
co przejmowac, to jest tylko kwestia wydajnosci 1 kosztu dodatkowego, ale
jezeli juz mamy dane wrazliwe, nawet danymi wrazliwymi sg dane o diecie,
czyli jezeli sprzedaliscie na przyktad diete pudetkowa, to juz na to trzeba
zwroci¢ uwagge, ze to jest informacja o zdrowiu.

Kto$ moze, nie wiem, zazyczy¢ sobie diete bezglutenowg 1 z tego mozna
wywnioskowac, ze ma problem wlasnie z przyswajaniem glutenu a to jest
informacja juz zwigzana z healthcare, ktora jest regulowana i na to tez trzeba
zwroci¢ uwagge, tak zeby potem kto§ tam nam tego nie wyciagnat

Czy Lukasz tez powiedzial, Ze jeszcze trzeba prawnika dotozy¢ do zespotu,
zeby nam ocenic?

No jezeli,



to tak, ja musz¢ powiedzie¢, ze poniewaz ja jestem zwykle prawnikiem to
jestem skrzywiony nie jestem tutaj obiektywny, tak? Kolegom lidy generuje,
mozna powiedzie¢ brzydko. Natomiast rzeczywiscie my juz trochg jako
gospodarka jako Polska wchodzimy w ten moment, ze rola prawnika w biznesie
bedzie bardzo wazna.

To znaczy rzeczywiscie czasy wolnej Amerykanki powoli si¢ koncza I to jest
wida¢ 1 mysle, ze pierwszym takim elementem byto wprowadzenie RODO w
Polsce, kiedy firmy si¢ zorientowaly ze no nie mozna juz tak udawac ze si¢ tam
pije piwo bezalkoholowe 1 tak dalej, bo sg po prostu kary i one sg duze i mimo
ze ten urzad nie dziata jako$ masowo, to jak juz dziata, to rzeczywiscie mieli do
kosci.

[ mysle, ze tak, jezeli prowadzimy dziatalno$¢ w obszarze ubezpieczen wtasnie
zwigzanych z sytuacja zdrowotng, kiedy klienci nam przekazuja informacje o
swoim zdrowiu fizycznym psychicznym bo to tez pamig¢tajcie, wszelkiego
rodzaju rozne produkty nawet coachingowe, kto$ sprzedaje kurs mindfulness 1
moze na przyklad zapyta¢ w dobrej wierze formularzu czy nie wiem, miale$
kiedys depresje tak?

To jest informacja zwigzana ze stanem zdrowia i to juz musi by¢ inaczej
chronione. Mozna o to pyta¢ oczywiscie, ale trzeba zapewni¢ duzo wyzszy
standard ochrony tych danych. No i trzeba si¢ zastanowi¢, czy na pewno jest
tam nawet informacja potrzebna. Ja mam takie doswiadczenie, ze w wigkszo$ci
przypadkow formularze mamy za dtugie, pytamy o zbyt wiele rzeczy, one sg do
niczego niepotrzebne, a niestety czasem mogg generowac niepotrzebne ryzyka.

Czasem warto nawet z prawnikiem zaptacic¢ kilkaset ztotych zeby dowiedzie¢
si¢, ze jest okej czy nie jest okej. Godzinka wystarczy takiej rozmowy
ZazZWYycCzaj.

Tak czyli z tego co mOwisz to po prostu trzeba si¢ zastanowi¢ w ktérym miejscu
to integrowac, jak wyglada Twdj biznes, czy jesli masz wigkszos¢ w e-
commerce, to tym hubem powinna by¢ platforma sprzedazowa, B2B.

Jesli mniejszos¢ to wtedy gdzie bys to dat. Tez trzeba zdecydowac gdzie
wiekszos$¢ tych informacji jest, zeby tatwo to byto zintegrowac 1 by¢ co$ takim
niezaleznym bo pewnie z czasem moze si¢ okazac¢ ze pewne czegsci systemu
Mozna zmienia¢ 1 przenosi¢ gdzie indzie;.

I to jest ten scenariusz, do ktérego za chwile przejde tylko odpowiem na ta
pierwsza cze$¢ Twojego pytania.



Ja jestem w tym przypadku, kiedy mamy jednak wigkszos¢ sprzedazy
generowang przez, powiedzmy klasyczny proces sprzedazowy, zeby punktem
prawdy byt CRM, poniewaz to jest narzedzie, ktore jest najbardziej czytelne dla
wiekszosci organizacji. | system marketing automation, czy B2B, e-commerce,
czy wszystkie inne wspierajace powinny jakby do niego raportowac 1 z niego
wyciagac informacje.

Natomiast ten jakby profil kompletny profil klienta powinien by¢ w CRM
poniewaz on si¢ najbardziej do tego nadaje. Trzeba jeszcze pamigtac ze w B2B
mamy czesto do czynienia z tak zwanym account-based sellingiem, czy
marketingiem gdzie potrzebujemy dodatkowego widoku czyli jak firma Sig
zachowuje, czyli my mamy relacje, interakcje z, nie wiem, pigcioma osobami w
danej firmy, a handlowiec jest opiekunem firmy i on powinien mie¢ widok
ktorym moze to kontrolowac, no 1 tak naprawde najlepszym miejscem na
przechowywanie tego typu danych 1 integrowanie ich wtasnie w taki widok z
punktu widzenia firmy jest wtasnie CRM 1 dlatego ja tak uwazam.

Natomiast ten drugi punkt, o ktérym powiedziates$ jest bardzo wazny, czyli
zapewnienie sobie pewnej niezaleznosci od dostawcoéw, bo, no wiasnie,
dostawca moze zbankrutowaé, moze podnie$¢ ceny moze zmieni¢ koncept, to
si¢ zdarza 1 mysle Ze to si¢ bedzie zdarzato, dlatego te wieksze firmy podchodza
do tego w troszke¢ bardziej skomplikowany sposéb, to znaczy tworza sobie
hurtownie danych Czyli majg swoja wiasng hurtowni¢ danych na ré6znych
narz¢dziach na SQL-u i tak dale;.

I ta hurtownia jest miejscem mozna powiedziec¢, fizycznego przechowywania
danych, a wszystkie inne systemy czerpig z tej hurtowni i raportuja do tej
hurtowni. I wtedy rzeczywiscie my, oczywiscie to oznacza wigksze koszty
wieksze bardziej skomplikowane troche¢ procesy ale jesteSmy niezalezni od,
nasze dane s3 niezalezne od tego, jaki system z nich korzysta.

I tam tez oczywiscie na poziomie tej hurtowni definiujg si¢ reguly
przechowywania, chociazby backupu tych danych i tak dalej. Analityke mozna
pod to podpia¢, wigc juz zauwazytem ze te Srednie 1 duze firmy zazwyczaj w
ten sposob do tego podchodza. Nawet majac duze systemy typu Oracle, jakis$
wielki. I tak ta...

Te dane podstawowe sg w hurtowni i1 dopiero systemy sobie z niej tam czerpia.
Tak mowig oczywiscie upraszczam, przepraszam inzynierow ze takie tutaj
banie luki, ale to chodzi o to, zeby to obradowo wytlumaczy¢.



Tak, a z drugiej strony to jest wazne zadanie takie, zeby sobie zadac, co jesli,
okresli¢ sobie ryzyko, co jesli oni przestang istnie¢, gdzie te dane beda mialy, a
jesli jest duze ryzyko, to 1 wtedy trzeba to rozwazy¢, bo jesli idziemy na
przyktad do jakiego$ startupu matej firmki, ktéra nam tworzy taki system, no to
co jak upadna, bo jest ryzyko.

To jakby my mamy system zarzgdzania zadan na Asanie 1 teraz Asana to juz
jest 15 lat, przynajmniej istnieje, kupie chyba ja Microsoft, z tego co pami¢tam,
duza 1 przyznaj¢, ze czasami mi koci, co jak odetng mnie, albo co jak co$ si¢
stanie. , to jakby nie ma Nie tej bazy kopii, to te kopie to jest w planie
Enterprise 3 bardzo drogim, jest 4 razy drozszym niz obecnie mamy i...

I par¢ innych rzeczy. Natomiast ja stwierdzitlem ze ryzyko jest bardzo mate.
Wilasciwie nie mam co si¢ kopa¢ z tym 1 ptaci€ za to tyle takich pienigdzy Moze
zle moze dobrze, ale jakby mam tez jaki$ tam... Z tylu gtlowy pomyst to wtedy
zrobig, tak? I przy danych naszych klientow no to jest zab, tak? Jesli masz
wiekszg firme, no warto to rozwazy¢, co z tym zrobi¢?

Moze nawet zwykty backup wystarczy, zeby to gdzie$ odswiezy¢, odbudowac
indziej prawda? Tu

poruszyltes$ rzeczywiscie wazng rzecz, taki element, o ktorym mate firmy rzadko
mysla, czyli business continuity, czy co jesli, tak? Co jesli, no, najwiekszym si¢
zdarzaja wpadki, ze tam wyczyszczg komus dane i tak dalej, czy jestesmy na to
gotowi.

Moim zdaniem to jest tak, ze jezeli mojej ze tak powiem byt mojej firmy czy
mojej rodziny zalezy od jakiego$ rodzaju danych, no to dobrze jest zapewnic¢
nie tylko backup w postaci mozliwosci odtworzenia ale Tez mozliwo$¢ ze tak
powiem realizacji procesu bo to jakby e-commerce, szczegdlnie wtedy to jest
ten, to prawo Murphy'ego, tak, ze te wpadki si¢ zdarzajg wtedy, kiedy jest
najwiekszy ruch 1 tu nie chodzi o to, ze te dane gdzies sg 1 za dwa tygodnie
mozemy je odtworzy¢, tylko o to, zeby nam si¢ proces nie zatrzymat zeby
klienci, ktorzy wrzucili co§ do koszyka, mogli zaptaci¢, prawda, i zobaczyli
potwierdzenie tej zaplaty.

No to ale tak jak powiedziate$ za to si¢ po prostu dodatkowo ptaci Trzeba
zwazyc¢ to ryzyko, jezeli ten biznes nie ucierpi przez taka wpadke, powiedzmy
nie wiem, dwa dni bez operacji, to jakby nie ma sensu przeptaca¢, tak natomiast
sg takie biznesy gdzie rzeczywiscie ta reputacja moze by¢ nadszarpni¢ta i
konkurencja na to czeka no i wtedy po prostu musimy podnies¢ koszt.



To jest tak, ze zawsze ptacimy za ograniczanie ryzyka, tak, to wykupujac
ubezpieczenie czy kupujac backup ptacimy tylko za jedno, na zasadzie za
spokojng gtowe, tak, a spokojna glowa coraz drozsza.

Tak, no klienci wie o takich rzeczach czg¢sto zapominamy, zeby si¢
zabezpieczac, I taka $mieszna historia. My jak mamy umowe stalego wsparcia
dla klientow na PrestaShop, to mamy z jednym z punktéw wzigte, napisane, ze
nie bierzemy odpowiedzialnos$ci za backupy.

I jest to punkt najczesciej dyskutowany i1 podnoszony. Ale dlaczego? Przeciez to
wy jestescie wsparciem technicznym. | ja go z prementelacja tam wpisatem z
prostej przyczyny zeby zwrdci¢ uwage na te backupy a z drugiej strony
wytlumacze, hej, to jest wasz serwer Wy za to ptacicie, z drugiej strony to Wasz
admin ustala ilo$¢ backupdéw, mozemy Wam wesprze¢ w tym, zeby to postawic
1 tak dalej, natomiast to Wy tez decydujecie, jak czesto si¢ robig te backupy 1
par¢ innych.

I to jest takie $mieszne, ze klienci wtedy si¢ zdrapig po glowie 1 stwierdzaja, ze
muszg zwigkszy¢ koszty tego backupu. Zwracam im uwagg, bo wigkszos¢ firm
nawet pewnie nie ma tego zapisu, a ja z premedytacjg go tam umiescitem 1
trzymam 1 zawsze mam przygotowang taka wielka odpowiedz dlaczego tak, a
nie inaczej, bo czesto pomijamy te ryzyka.

Mysle, ze wigkszos$¢ firm za to nie wezmie odpowiedzialnos$ci, no bo jak. No
wlasnie, 1 tutaj z tymi systemami B2B 1 B2C jest trochg¢ tak samo. Tak sobie
ostatnio pomyslatem ze jesli si¢ podpisuje umowe z dostawca... To analizujemy
te umowy doszczetnie bardzo, ale jak kupujemy HubSpot'a i ptacimy mu parg
tysiecy ztotych miesigcznie albo ten, to wszyscy klikajg ten regulamin 1 go nie

czytaja.

To jest takie, ze klikng, nic si¢ nie stanie. A tam jest napisane to, ze... To masa
wylaczen,

prawda?

Tak tak. Wiesz o co mi chodzi. To jest takie niesamowite ze umowe z dostawca
bo dostaje na papierze 15 stron, nie sczytam, dyskutuje miesigc dwa, a kupuje
niesamowity SaaS, no bo HubSpot'a, méwimy o tym, bo tak si¢ jakos$ to jest
popularniejsze, ale jest tez duzo innych systemdw na ktore si¢ ptaci
kilkadziesiat tysiecy 1 tam si¢ nie dostaje umowy tylko dostaje si¢ regulamin.

Zobacz,



jakie to jest ciekawe, bo to jest sita marki ze jakby my Ta marka jest tak silna,
ze generuje takie zaufanie, Ze no nie, no przeciez nic si¢ nie stanie, no co tutaj,
nie bedziemy wydziwiac 1 tak dalej. Oczywiscie ze ona jest silna 1 ma pewne
zasoby, ale ma tez §wietnych prawnikow, ktorzy pomysleli o tym, jakg
odpowiedzialnos$¢ wytaczyc.

Takze ja generalnie zach¢cam do czytania tych regulamindéw bo musze
powiedzie¢, ze mi si¢ zdarzylo kilka, nie, czy nie kilkanascie razy ze klient
wlasnie ze wzgledu na zapisy regulaminoéw tych licencji, no zrezygnowat z
platformy. Jak ci, ktérzy maja prawnikow, no to ptaca im za to wilasnie, zeby si¢
czepiali 1 tam, no nie bedziemy tutaj wchodzi¢ w szczegodty, ale sg rdzne rzeczy
1 rdzne wylgczenia, ktore czasem na przyktad nie sg zgodne z polskim prawem
w ogole, to znaczy nie sg skuteczne, tylko no teraz jedz do Kalifornii i sadz si¢ z
HubSpotem tak, o tam kilka tysiecy

Tak innym
albo
to jak case Disneya ktory...

Kto$ kupit nie wiem czy z szas, ale kto$ kupit sobie lunch w jakiej$ ich
restauracji zatrut sie, ale przez to, ze gdzies$ tam kliknal na platformie
disneyowskiej regulamin, to on zgodzit si¢ wtedy, ze wszystkie spory beda
przez arbitraz rozwigzywane, a nie przez sad gdzie sg duzo wigksze
odszkodowawcze te kary.

Wigc oczywiscie Disney 1 postupowy medidw si¢ ugia, Jednak jak daleko takie
regulaminy nasi¢gaja, nie tylko do tej platformy, ale 1 tez wszgdzie.

No to jest wiesz, generalnie taki problem pewnie dosy¢ szeroki 1 zgodnosci z
prawem tych regulaminow i tez ich znajomosci. Natomiast, wiesz co, jak
mowiltes o tych matych firmach tych startupach to jeszcze jedna rzecz mi si¢
przypomniata teraz, mianowicie dokumentacja, bo to si¢ czgsto tez zdarza.

W tej chwili jest taka fala wymiany systeméw czy to ERP, czy CRM, czy nawet
takich marketingowych, ktére powstawaty powiedzmy te 7-10 lat temu 1 mi si¢
kilka razy juz tez takiego zdarzyto ze klient méwi, wie pan, nam to napisat taki
pan, ale on teraz to juz pszczoty hoduje tam gdzie$§ na Podlasiu i Generalnie nie
chce mu si¢ do nas przyjecha¢ I my nawet nie wiemy jak tam si¢ zalogowac do
tego panelu administracyjnego i tak dale;j.



Dalej pytam czy macie dokumentacje? No nie, no bo on zazadal tam 100
tysiecy o ta3 dokumentacje, wiec uznaliSmy, ze tam nie mamy takiej potrzeby. I
to tez jest cos, na co warto zwrdci¢ uwage, szczegdlnie witasnie, tak jak
wspomniates$, w przypadku takich startupow, ktore szybko rosng i tak dalej. No
to tatwo sprawdzi¢, jakby jaki jest poziom dokumentac;ji.

Czy oni majg w ogdle dokumentacje? To, ze maja, to pewnie kazdy jakas tam
ma, tylko pytanie co tam jest w tej dokumentacji. A moze si¢ okaza¢ wiasnie
pozniej ze przy zmianie dostawcy, przy potrzebie integracji 1 tak dalej, to bedzie
absolutnie kluczowe, no bo tak jak wspomniates, te firmy dzi$ sa, jutro ich
czesto nie ma.

I to jest dla mnie tez taki argument, ktory zazwyczaj stosujg, ze jednak w Tego
typu sytuacjach ja nie rekomenduj¢ jakich$ tam super nowych firm, bo no po
prostu nie ma gwarancji ze oni begdg istnie€ jutro a tez czesto nie majg zasobow,
zeby tworzy¢ dobre dokumentacje, bo programisci nie lubig pisa¢ dokumentacji
trzeba ich do tego zmuszac.

Mate firmy nie mogg niczym zmusi¢ programiste bo oni tam pracujg czesto za
udzialy 1 po prostu firma si¢ rozwija, software si¢ rozwija, ale nie jest to
udokumentowane w ten sposob 1 potem moze mie€ z tego problemy. To
przepraszam na tg wstawke, ale wydaje mi si¢, ze to wazne tez z punktu
widzenia ceny ryzyka.

Trochg jak opowiadasz tej dokumentacji, to troche jest, troche¢ jak z umowami
Umowy sg na zte czasy tak? Tak. I dokumentacja tez si¢ przydaje na zte czasy
jak kto$ odszedt, to mamy. To procesy spisane tez s3 po to, zeby tatwiej byto
wdrozy¢ kolejne nowe osoby. No wlasnie, ale wracajac do tego, czyli...

Wybralismy sobie system automatyzacji, mniej wigcej wiemy, gdzie te dane
trzymac, czy to hurtownia, czy nasza platforma e-commerce, czy nawet ten
CRM, w ktorym trzymamy i teraz musimy to pointegrowac, zeby to ze sobg
wspolnie dziatato 1 zdecydowac tez, gdzie te automatyzacje si¢ dzieja, bo czes¢
moze si¢ wlasnie na platformie e-commerce Swietnie dziata¢ to mozna to
rozwijac.

Tam jest duzo, na przyktad na Prestashop tam jest bardzo duzo r6znych
modutow ktore potrafig to automatyzowac, oczywiscie mozna tez sobie
kupowa¢ dedykowane rozwigzania ktdre si¢ wpinaja, jakby dziatajg poprzez
API i to dziala bezbolesnie, albo co z platformy sprzedazowej wysyta¢ do
CRM-u, I co ma odbiera¢ z CRM-u, ktore informacje ktére informacje
pokazywac klientowi co pokazywac klientowi po zalogowaniu.



I te informacje mogg by¢ tez wysylane przez automat z marketingu Jesli mamy
jakie$ grupy klientow To w CRM mozemy zdecydowac, ze tym klientowi
pokazywac to, to jest wysytana informacja do platformy, platforma mowi ok, to
temu klientow1 dzisiaj pokazujemy promke na minus 5% od temu, ze dzisiaj ta
kategoria jest w promocji i to idzie z automatu nie trzeba nawet to jako$
specjalnie opisywac, tylko po prostu sg poszczegolne rzeczy.

Juz nie mowig, bo jesli kto$ sie loguje do platformy mozna pokaza¢ mu
dedykowang strone¢ informacyjng z picknym tekstem od pani Zosi do pana
Kazia, tak mowigc jak ta stara piosenka gdzie$§ tam trwa, prawda?

Tak tak tak czyli takie dynamiczne tresci to si¢ czasami nazywa, czyli takie
dopasowane pod konkretng bardzo sytuacje¢ klienta czyli jego status.

No

wlasnie 1 teraz bo mozemy podzieli€ te integracje 1 automatyzacje na
pozyskanie klientdw 1 na utrzymanie klientow tak? I teraz,

no witasnie. Ja bym powiedzial, ze zazwyczaj my jeszcze bardziej to
granulujemy, to znaczy oczywiscie pozyskanie klienta jest bardzo waznym
elementem, ale poniewaz w B2B dosy¢ czesto mamy do czynienia z
dosprzedaza roznego rodzaju, to my tg kategori¢ procesow jeszcze wyrdzniam,
zeby na to zwroci¢ uwagge.

Czyli mamy tak naprawde pierwszy proces, to jest wlasnie to pozyskanie
klienta. Drugi to jest, nie chodzi o kolejnos¢, ale zeby to po prostu wymienié, to
jest tez, my to nazywamy data enrichment, czyli ubogacanie informacji o
kliencie. Czego my si¢ mozemy o nim jeszcze dowiedzie¢? Poprzez analize
jego zachowania albo analiz¢ jego wypowiedzi tak?

Czyli podat nam co$ w formularzu, nie wiem, zadat jakie$ pytanie na
webinarze, jezeli mamy taki proces, wypelnit jaki§ konfigurator na przyktad
ktory co$ tam przekazuje 1 te procesy tez... Mozna 1 powinno si¢
automatyzowac 1 one sg zazwyczaj bardzo pomacoszemo traktowane. To
znaczy bardzo wiele firm po prostu w ogdle nie ma tego typu procesoOw.

Czyli mamy klienta ktorego pozyskalismy na platforme¢ mamy jego dane, mamy
zdolno$¢ juz takiego spersonalizowanego pozyskiwania informacji. Niestety
wlasnie zazwyczaj od razu przechodzimy do ataku, to znaczy, zeby mu tam co$
dosprzedac jeszcze. I oczywisScie taki proces tez powinny by¢, wiasnie ten tak
zwany aktywacji to nazywamy, tak?



Czyli zeby dany klient jeszcze wigcej od nas kupit. No 1 jest jeszcze trzeci
proces, czwarty przepraszam proces, czyli grupa proceséw ktore sa, my to
nazywamy adwokacja, czyli pozyskanie jakiej§ rekomendacji od klienta Takiej
czy innej. Bardzo prostej nie wiem, pie¢ gwiazdek pod opisem produktu albo
wlasnie wprowadzanie go do procesu bardziej rozbudowanego, czyli na
przyktad nagranie z nim wideo testimonialu, co w B2B jest wazne, bo czasami
te zakupy sg duze.

I oczywiscie tych typow procesow moze by¢ wigcej, ale generalnie chodzi o to,
zeby mie¢ To na uwadze ze te systemy nie stuzg tylko do wypychania
informacji ale tez do ich pozyskiwania, bo im wigcej wiemy o tym kliencie, tym
w bardziej precyzyjny sposob bedziemy mogli potem si¢ do niego odezwac, w
odpowiednim momencie na przyktad, albo w odpowiednim momencie si¢ od
niego nie odzywac.

Czyli my na przyktad bardzo duzy nacisk ktadziemy na to, zeby pozyskiwac
informacje, integrowac informacje z systemow obstugi klienta No bo
wyobrazmy sobie takg sytuacje, ze mamy otworzony proces reklamacyjny.
Lodoéwka mi si¢ nie domyka, tak? I teraz ten klient wystal reklamacje, no to
trwa wiadomo musi trwac, ale w tym czasie otrzymuje informacje, hej stuchaj,
nie wiem czy wiesz, ze nasze lodowki domykajg si¢ najlepiej na §wiecie,
prawda?

I tak dalej. No przeciez jemu si¢ to uleje za chwile 1 gdzie$ na jakim$ tam
Facebooku czy innym Twitterze wysmazy takiego posta ktory si¢ oczywiscie
rozniesie viralowo, bo takie rzeczy si¢ roznosza viralowo, no i wchodzimy w
tryb jakiego$ wiesz, kryzysu PR-owego, tak? Wiec my bardzo czg¢sto wtasnie
tworzymy takie procesy ktore wytaczaja na przyktad klientow, ktorzy sg w
procesie reklamacyjnym z dziatah aktywacyjnych no bo Po prostu to nie jest
dobry pomyst, zeby mu tam co$ wciskaé, skoro ma problem z naszym
produktem.

I to jest bardzo proste trywialne w zasadzie, bo to jest kwestia tam oznaczenia
segmentOw 1 wytgczenia wlasnie w tym warunku, tak? Czyli wyzwalacz, nie
wiem, byl na stronie no 1 system chcialby mu wysta¢ reklame, ale warunek
powie halo, halo, ale to jest cztowiek ktory jest w procesie reklamacyjnym, nie
wysylaj tej reklamy I tyle, 1 koniec procesu Bardzo ratuje zycie, wiec
pamigetajcie tez, ze procesy moga by¢ negatywne.

Czyli mozemy sobie stworzy¢ procesy ktore zatrzymujg pewne dziatania na
podstawie pewnych kryteriow ktore sobie okreslimy. No i1 na to zwracam
uwage, bo te aktywacyjne sg proste. Wszyscy intuicyjnie czujemy, ze to fajnie



jest cos dosprzedac, wystac kod rabatowy. Jak kto§ ma w koszyku rzeczy i ich
nie kupit to wlasnie rabat.

To tez czgsto wlasnie sg takie mity. Sg juz tacy fachowi kupujacy, ze oni wiedza
ze na przyktad jak mam rzeczy w koszyku, to po trzech dniach na pewno
przyjdzie rabat 20% i tam poczekam te trzy dni. Ja tez tak czasem robig
rzeczywiscie. Nie zawsze si¢ udaje ale czasem si¢ udaje No ale to tylko
pokazuje jak bardzo my musimy rozwijac te procesy wiedzac o tym, ze klienci
tez si¢ ucza je troche hakowac, tak?

Wiedza ze na przyklad firmy na urodziny wysytaja kody rabatowe, wigc nie
kupie dzi$ tylko kupie za tydzien bo za tydzien mam urodziny i tam na pewno
bedzie 20% upustu. I zmieni¢ date jeszcze na nowo. Albo sobie tam jeszcze
pokombinujg, tak? I to w B2B tez si¢ to zdarza. Oczywiscie w B2B nie
zmienimy daty zatozenia firmy, no ale chociaz mozna, czemu nie, tak?

Ale sg inne sposoby. Generalnie tez chodzi o to, zeby monitorowac To jest
jakby tez takg duza korzyscig posiadania takiego systemu. Po prostu sg dane,
ktore mamy 1 ktore nas tez ucza, jak ci klienci reaguja, co dziala, co nie dziata.
Dlatego ja jestem takim duzym oredownikiem, Powtarzalnych procesow to
znaczy robienia wielu podobnych rzeczy wiele razy tak, czyli jezeli mamy,
mam taki ulubiony przyktad webinary, tak, i wiemy, Ze ten webinar na przyktad
generuje nam jakas sprzedaz bezposrednio, czy tez leady, ktore potem
przechodzg przez e-commerce, to zaprojektowanie pierwszego webinara to jest
kilkadziesiat godzin, kilkadziesigt godzin przygotowania i tak dalej, trzeba to
tylko zgrac.

Pierwszego webinara, tak? Tak tak, i tak dalej, 1 tak dalej no 1 wiadomo ze
potem te leady z tego pierwszego webinara, czy ta sprzedaz, no, szalu nie ma,
tak? No, jakby ROI si¢ tam nie zlozy. Ale po dwudziestu takich webinarach Tak
naprawde zaczyna to by¢ maszynka, ktora jest bardzo efektywna, jesli chodzi o
zorganizowanie, a leady caty czas dochodza nowe, bo przeciez nie dotrzemy do
wszystkich od razu, czy tez sprzedaze, jezeli mamy ten proces taki nielidowy.

Podaje to jako przyktad. Chodzi o to, zeby dazy¢ do tego, zeby te procesy ktore
tworzymy, byly jak najczesciej wykorzystywane, bo my bardzo czesto nie
doszacowujemy tego, ile nas kosztuje przygotowanie pewnego procesu. Ja mam
takg metodg, ona si¢ nazywa GPS, a generalnie tam chodzi o Goals Processes
Skills.

Czyli jezeli mamy juz tam cele ustalone, to potem tworzymy procesy Czyli na
przyktad proces pozyskiwania klientow poprzez webinar, ktory konczy sig¢



zakupem e-commerce. To tam sg jeszcze kompetencje, czyli my na kazde
zadanie mapujemy kompetencje i okazuje si¢, ze wiele firm po prostu nie ma
tych kompetencji, czyli robig pewne rzeczy Zle, kulawo tak?

Czyli sa firmy ktore maja dwadziescia kilka procent konwersji z webinaru 1 sg
firmy, ktore majg pot procenta konwersji z webinaru. No od czego to zalezy?
No nie od narzedzia webinarowego tylko wiasnie od tych drobnych
kompetencji, o czym méwite$ na poczatku, takich drobnych detali, ktére po
prostu kto$ na przyktad nie umie napisa¢ dobrego wpisu promujacego ten
webinar, albo nie zna dobrej praktyki ile tych wpisOw powinno by¢.

I tego si¢ moze nauczy¢ ale ta nauka kosztuje. I w momencie kiedy my juz si¢
tego nauczymy, to ten system zaczyna by¢ bardzo efektywny i juz nie ponosimy
koszty nauki, tak? Czyli juz mamy staly koszt a efekty si¢ podnosza. Natomiast
ja zauwazylem ze wiele firm, wielu marketerow ciagle eksperymentuje.

Czyli w tym naszym portfolio dziatan 80% to sg eksperymenty rzeczy
niepowtarzalne. [ w tym... W takiej sytuacji marketing automation jest
niewykorzystany, bo wtasnie to, co automatyzacja naprawde, gdzie naprawde
daje efekt, to jest to, jezeli my wielokrotnie ten sam proces uruchamiamy na
roznym kontencie, czyli wszystkie koszty juz w zasadzie poniesliSmy oprocz
powiedzmy zmiany kontentu, ale juz umiemy to robi¢, nauczylismy si¢ i tak
dalej 1 odpalamy to i to si¢ wielokrotnie powtarza.

I po pierwsze jest to duzo tansze, po drugie tam praktycznie nie ma ryzyka
zadnego btedu bo nikt juz tam r¢cznie nie grzebie. Natomiast ja zauwazylem
wlasnie, ze szczegolnie marketerzy majg taka tendencje¢ zeby caly czas by¢
innowacyjnym, mie¢ co§ nowego. I nie ma w tym nic zlego z tym, Ze to nie
powinno by¢ wigcej niz 10% moim zdaniem aktywnosci.

Czy to juz niezaleznie od tego, czy to jest e-commerce, czy inne kanaty
komunikacji. A ja zauwazylem ze tam jest bardzo duzo eksperymentowania. |
wtedy tak naprawde nie wykorzystujemy potencjatu tych naszych narzedzi.
Dlatego ja bardzo rekomenduje, zeby opracowywac procesy ale jak juz
widzimy ze on dziala, jak najwigcej je wykorzystywac.

Bo to jest jeszcze jakby inny watek taki zwigzany z wydajnoscig. Czesto
obserwuje firmy ktoére zaptacity za system, czy to e-commerce, czy marketing
automation, duzo pieniedzy, a potem... Wykorzystuja go w 5%. Bo nie maja
pomystu tak naprawde na to. Nie wiedza, co mozna zrobi¢. Wspomniate$ o
HubSpot'cie, tak To system, ktory kosztuje kilkaset euro w najtanszej wers;ji
takiej professional, tak?



Srednio to tam pare tysiecy euro firmy ptaca. I wyobraz sobie, ze sa firmy ktore
na tym HubSpot'cie majg postawione dwa newslettery, cztery landing page'e 1
jakas$ prostg automatyzacje typu autoresponder. To mozna zrobi¢ za 150 zt
miesigcznie. Ale poniewaz tam nie ma procesOw Juz pomijam procesy e-
commerce'owe, ktore jeszcze daja dodatkowego kopa, ale w momencie takich
podstawowych, to po prostu oni ten system uzywajg na potcylindra.

Maja po prostu sportowa bryke 1 jada pie¢ na godzing. I to tez jest, ale znowu,
to si¢ nie bierze znikad To wiasnie wynika z tego, o czym powiedziale$ na
poczatku, czyli z braku procesow. My ich nie zaprojektowalis§my, wigc system
jest niewykorzystany po prostu. Takie kétko zrobitem, ale cheiatem wlasnie
pokazac¢ jak bardzo te procesy moga nam zwickszy¢ wydajno$¢ naszego
dzialania.

Po prostu nie chodzi o to, zeby one byly, tylko Ze one rzeczywiscie si¢
przyktadaja do wydajnosci. Tez poruszyltes

kolejny taki temat, ktory chciatem poruszy¢, czyli tworzenie tresci czyli
tworzymy jakas tres¢. Te tresci si¢ mogg zmienia¢ dopasowywac ale wrzucamy
to w staty proces, ktory sobie gdzie$ tam wypracowalismy i1 doskonalimy, ktory
nam najlepiej konwertuje.

I ten proces mozemy zautomatyzowac, ale podmieniamy jeden element pod
tytutem rozny content, r6zne na przyktad webinary, r6zne tytuly Ale cala
automatyzacja dziata sprawnie i dzieki temu mozemy duzo szybciej to ogarnac.
Ciekawostka jest dla mnie, ze mowisz, ze zaprojektowanie webinaru to
kilkadziesigt godzin, ale ten webinar to zostawmy sobie na kolejny temat albo
postuchajcie, bo mi si¢ wydawato, ze to po prostu idg, robie¢, przemysle co i jak,
no ale to by¢ moze juz masz.

A, bo wiesz co oczywiscie s3 ludzie, ktorzy maja potezne kompetencje
webinarowe, im rzeczywiscie zajmuje mniej, ale ja mowie o pewnym wysitku
takim, wiesz kilku osob, nie kto$ musi przemysle¢ content, potem zrobi¢, nie
wiem, slajdy, czy zrobi¢ demo, czy przygotowac¢ landing page, przygotowac
formularz wysta¢ zaproszenie, przygotowac nie wiem, pi¢¢ postow na
LinkedlInie, reklam¢ na Facebooku i tak dalej, i tak dalej, nie, to tam generalnie
zajmuje...

Oczywiscie pierwszy webinar, bo jak powtarzam po raz 15 webinar o social
sellingu to mi to zajmuje 40 minut, bo sobie tylko odswiezam, zmieniam date
na stronie, mdj system wlasnie, a propos marketing automation, update'uje to



wszystko, tworzy nowe moduty 1 tyle, ale ja juz robie to po raz 15, wiec to juz
jest inna troszke sytuacja.

Czyli zmniejszy kolejnej waznej Bo jest jeszcze kwestia kontentu, bo tu jest
jeszcze wazna rzecz znowu warto jest mysle¢ o systemie marketing automation
nie tylko jako o systemie, ktory pomaga nam wypchna¢ kontent ale tez takim,
ktory nam pomaga dowiedzie¢ si¢ jaki kontent moze by¢ interesujacy dla
klienta i to nie jest jaka$ szczegdlnie skomplikowana rzecz my dosy¢ czesto
projektujemy takie bardzo proste procesiki wyobraz sobie, ze kto$ na przyktad
byl na twojej platformie ale jeszcze nie kupil nic tylko na przyktad pobrat sobie
co$ jaki$ przewodnik po czyms tam, tak zwany lead magnet i teraz proces
wyglada w ten sposob, ze kto$ wypetnia formularz podaje dane, dostaje ten lead
magnet 1 zazwyczaj kolejnym krokiem jest to, ze moze by$Smy co$§ mu
sprobowali sprzeda¢ Ale zazwyczaj jeszcze bardzo mato o nim wiemy Wiemy
tylko tyle, ze byt na stronie 1 to nawet nie byt jeszcze na zadnej karcie produktu
tylko po prostu byt na blogu tak?

No 1 tu si¢ zaczeta, skonczyta jego czy jej historia. Wigc system marketing
automation, w zasadzie kazdy, pozwala nam na to, zeby na przyktad wysta¢
takiej osobie maila i zaproponowac trzy tresci. Ktore jakby dotyczg innych
problemdéw mogg wskazywac na zainteresowanie réznymi produktami. |
moéwimy bardzo fajnie, ze pobrale$§ materiat, mamy podobny, troch¢ bardziej
poglebiony wybierz sobie ten, ktory Ci najbardziej teraz odpowiada.

I poniewaz mamy juz tego klienta w bazie, to kliknigcie samo w ten materiat,
ten czy inny, juz nam daje informacj¢ o tym, jaki aspekt go interesuje. Jezeli na
przyktad to bylby nie wiem, strona o automatyzacji marketingu, to ja czesto
daj¢ wilasnie zobacz sobie, jak mozna wyliczy¢ ROI, jak przekona¢ zarzad do
automatyzacji 1 jakie pierwsze automatyzacje wdrozy¢.

Kazdy z tych produktow kazdy z tych tresci dotyczy troche innego aspektu 1 tez
sugeruje troche inng role w organizacji. Jezeli to dobrze zaprojektujemy, to
potem my juz mamy dodatkowe informacje, to znaczy wiemy duzo wiecej o
tym naszym potencjalnym kliencie 1 wtedy rzeczywiscie mozemy uruchomic tg
maszynke wysytkowa, ale juz majac zrobiong duzo wezsza segmentacje.

Bo segmentacja to jest taka funkcja ktéra jest bardzo nie sexy w automatyzacji
ale jest nieprawdopodobnie przydatna, bo ona wtasnie pozwala podzieli¢ nam
tych klientow na czgsto bardzo mate grupy, w ogdle bez recznej pracy. Dzigki
czemu my mozemy potem duzo precyzyjniej rekomendowac¢ im rdzne, czy to
produkty czy tresci czy inne rodzaje dziatania.



Wigc pamigtajcie tez, zeby mysle€ o tresciach nie tylko jako o mechanizmie
perswazji, takiej, ze ja ci¢ to przekonam teraz do czegos, ale tez jako
mechanizmie pozyskiwania dodatkowej informacji o profilu, potrzebach tych
ludzi, nawet ich rolach, bo oni mogg nie napisa¢ w formularzu, czym si¢
zajmuja, ale jezeli kto$, nie wiem, pobiera materiat jak wyliczy¢, czy jak
oszacowa¢ wplyw systemu na podatek, no to wiadomo ze to begdzie ktos z
dziatu finansowego.

I dzigki temu mozemy juz inaczej troche¢ spozycjonowac tez te potem kolejne
tam tresci czy oferty.

No wilasnie, 1 teraz jeszcze jest, jak juz mamy, bo klienci do nas, szczegdlnie w
B2B, przychodza z r6znych punktow i jeszcze musimy ich dotkna¢ wiele, wiele
razy niektorzy mowia 20 razy, niektorzy 50 razy zeby co$ od nas kupili.

No 1 teraz witasnie jak liczy¢ te atrybucje 1 ten system automatyzacji moze w
tym pomoc, poprzypisywac poszczegolne wagi poszczegodlnym kontaktom, bo
jesli mamy w CRM-ie spisane ze on byt pie¢ razy na stronie, pie¢ razy nie
wiem, dzwonit do niego handlowiec pi¢¢ co$ 1 teraz, no wilasnie, jak te atrybucje
zautomatyzowac, pouktada¢ w takim systemie platforma B2B, handlowiec,
CRM 1 pewnie jeszcze co$ inne

jeszcze.

Czyli to jest tak, jezeli mamy rzeczywiscie ten cyfrowy $lad, jaka$ interakcje,
strona, mail, nawet oznaczony przez handlowca, to wszystko jest, to dane
system ma. Teraz jest przed nami zadanie zeby, tak jak powiedziate§ ustawic
wagi, czyli tak naprawde¢ dobrze oceni¢ Ktore z tych dziatan byly kluczowe? W
marketingu si¢ czasem uzywa takiego hasta jak kluczowa interakcja.

Ta interakcja, ktora rzeczywiscie wywarla jaki§ Efekt jakis nacisk na decyzje,
czyli jakby przyspieszyla, ale czasami tez na przyktad utrudnita decyzje, bo
takich trzeba unikac. I systemy im bardziej rozbudowane, tym wigcej tych
modeli atrybucji proponuja. Natomiast w B2B mamy jeszcze jeden problem, to
znaczy szacuje si¢, ze potowa informacji ktora jest przekazywana, czy
wymieniana w ramach jednego procesu decyzyjnego jest nietrackowalna To
znaczy gdzie$ tam si¢ odbywa na spotkaniach zarzadu z kolegami przy kawie,
przy piwie, na golfie, na offroadzie 1 tak dale;.

I to jest duze wyzwanie, Zeby z jednej strony nie mie¢ nieprawdziwego systemu
atrybucji, ale z drugiej strony jednak w jaki$ sposob korzysta¢ z tych odciskow
palcow cyfrowych, jakie klienci zostawiajg. I tutaj przydatna moze by¢ taka



regula, ktora zadawa si¢ 95 do 5. To znaczy ona mowi mniej wigcej o tym, ze w
B2B klienci wymieniajg dostawcow czy produkty srednio co 5 lat.

Tu nie chodzi o to, ze co 5 lat kupujemy ryze do drukarki ale co 5 lat
wymieniamy dostawcy ryz do drukarki z jakiegos tam Ireko na kogos tam
innego. Mowimy $rednio oczywiscie, to zalezy od branzy 1 tak dalej. I teraz co
to oznacza w praktyce? Znaczy, ze my w danym roku ten klient statystycznie,
inaczej w danym roku statystycznie tylko 20% naszych potencjalnych klientow
bedzie wymieniato dostawce.

Be¢dzie wchodzito do naszego portfolio albo nie. W danym kwartale a to jest
czas trwania jakiej$ Sredniej kampanii w B2B, to jest tylko 5%. To znaczy, ze
jezeli teraz wyprodukowalbym perfekcyjna, §wietnie zaprojektowanag
startetowang reklame produktowa, to ze wzgledow naturalnych tylko 5% moje;j
grupy docelowej, zaw6zmy, ze moja grupg docelowa jest 20 tysiecy osob w
Polsce, to 5% to jest ile?

400 osob, tak? Bedzie zainteresowanych czy bedzie w ogdle otwarty na tego
typu komunikat. Czyli bardzo mato. Pytanie co z pozostalymi 95%. No wiasnie,
to sg ci, ktorzy si¢ edukuja, przychodza na konferencje, czytajg blogi 1 tak dale;.
I cala sztuka wilasnie polega na tym, zeby tych 95% nie pakowac na sil¢ w nasze
lejki, Tylko zeby skonfigurowa¢ tak system marketing automation, zeby on
serwowat tresci 1 niekoniecznie wysytal je od razu do handlowca czy do e-
commerce'u, bo wiemy o tym, ze oni w wigkszosci przypadkoéw nie bedg tym
zainteresowani 1 to nie jest taka sytuacja, ze najwyzej nie kliknie, bo tak mi
czasem klienci mowig, no to co, najwyzej nie kliknie.

No nie, bo jezeli robimy to nachalnie, to generujemy ta $lepote reklamowg czy
tam banerowa, czyli jak on wejdzie juz w ten moment, kiedy mogliby klikna¢ To
nasza marka juz bedzie dla niego niewidoczna, bo po prostu si¢ tyle razy juz ja
ignorowal, ze no po prostu bedzie, mozg bedzie przyzwyczajony do tego.

Wiec 1 co ciekawe, systemy marketinga automatycznie sprawdzajg si¢ w obu
tych przypadkach, z tym, ze inaczej trzeba je zaprojektowac wtasnie. Wtedy
rzeczywiscie na tym poziomie tych 95% duzo bardziej rozbudowane sg te
systemy takie klasyczne, tak, bo tam mamy i CMS-y czesto, czyli te systemy
dystrybucji tresci tych typu blogi 1 tak dalej, 1 tak dale;.

I wtedy generalnie pracujemy na marke, mowigc krotko, na preferencje dla
naszej marki ze jezeli ja zaczng rozwazaé zakup nie wiem, powiedzmy, paneli
wygluszajacych do mojego biura, tak, to, no teraz mam, rok temu zakupitem,
no...



To jeszcze 4 lata.

Tak to §rednio pewnie za 4 lata rozwaze, chyba, Ze tutaj mi si¢ znudzg albo ktos
mi powie, ze s3 brzydkie, no to wtedy wiadomo.

Ale ja chetnie sobie poczytam o tym, jakie sg nowe materiaty, jak to utozy¢ i
tak dalej, ale nie bede kupowat. Natomiast jak ja za te 4 lata zaczng si¢
zastanawia¢, no to wiadomo ze pdjde do tego, kto mnie najwigcej nauczyl. I to
nie jest juz anegdota to jest po prostu bardzo dobrze przebadane. Wiec my
musimy tez pamig¢ta¢ o tym, ze nie kazda nasza akcja czy interakcja z klientem,
tak jak powiedziate$ czasami jest 50, czasami 20, w zalezno$ci jak si¢ liczy,
bedzie wiodta od razu do zamknigcia transakcji.

I wlasnie przy e-commerce to jest bardzo wazne, bo e-commerce jakby zaktada,
ze ten czlowiek wchodzi, patrzy 1 kupuje. Jak nie kupit no to tam trzeba mu da¢
rabat prawda? I tak dale;j. I dlatego wtasnie musimy si¢ uczy¢ o tych klientach.
Dlatego ja bardzo rekomenduje, zeby chociazby uruchomic¢ pewne ankiety
Pyta¢ czego Ci to brakuje?

To w ogole super pytanie, czego Ci to brakuje? Aktywuje od razu ten element
narzekania u nas, a my to lubimy ponarzeka¢ sobie bardzo. Wigc, zeby nie
rozwodzi¢ si¢ za bardzo, pamigtajcie, ze w wigkszosci przypadkoéw wiekszos¢
interakcji, ktorg bedziemy mieli w takich systemach, to nie beda interakcje
nastawione na kupno tu i teraz, ale moga w przysztosci doprowadzi¢ tego
klienta do silnej preferencji dla naszej marki.

Po prostu musimy mie¢ na to tez procesy czyli inaczej beda rozliczane procesy
typu brand recognition i tak dalej, a inaczej lead generation, czy po prostu
sprzedaz No niestety w wigkszos$ci przypadkow projektujemy te systemy tak ze
99% dotyczy wrzucania w lejek 1 potem pobierasz ksigzke 1 za chwile dzwoni
do Ciebie kto$ 1 mowi, czy Pan kupi ode mnie system CRM za 2,5 miliona.

Moja zona miata takg sytuacje jaki$§ czas temu 1 to do niczego dobrego nie
prowadzi, a wynika wtasnie z tego, ze nie doceniamy wagi tych procesow
brandingowych 1 to tez jest wazne, niezaleznie od systemu jaki mamy tak
naprawde.

Dobrze, to tak wracajac jeszcze do tematu nowych paneli tych wykuszajacych
dla Ciebie, jestem ciekaw czy...

Chcesz skrytykowaé¢ moje panele w tym podcascie? Nie, chcg powiedzie, ze
jestem ciekaw kto wysle Ci maila w najblizszych trzech miesigcach. A czy mnie



stargetuja? No, to byloby ciekawe rzeczywiscie, zobaczymy.

Albo Google pokaze Ci reklame no wtasnie, ale to juz jest moze o tej atrybucji,
przejdzmy dale;j. I tak mowiliSmy juz o roznych scenariuszach i tak dale;.

Tych scenariuszy... Czy moze by¢ duzo? Wilasciwie tez odpowiedziates kilka
takich ciekawych kajséw ostatnio, ale moze powiesz jaki najdziwniejszy
scenariusz do automatyzacji B2B zdarzyto Ci si¢ spotkaé

To jest ciekawe pytanie. Bo

kazdy standardowy wie, co nie? Wiesz, tak jakby standardowe sg ten, a mi
chodzi, zeby poruszy¢ ta, wiesz, kreatywnos$¢ ludzi, zeby ten, wigc taki
najdziwniejszy, moze nie musi by¢ ani madry, ani ghupi, po prostu
najdziwniejszy, ktory ci si¢ tak gdzie$ tam kotaczy.

Wiesz, to sa

takie, ktore ja nazywam takimi creepy, to znaczy, ze one moéwia, wiemy o tobie
wszystko, tak, 1 ja si¢ takich boje troche, bo ja wiem zZe te systemy zbierajg te
informacje, natomiast to, co na mnie robi zawsze jakby §wietne wrazenie to sg
maile z Amazona bo ja dosy¢ duzo ksigzek kupuje na Amazonie i oni z
Kubancy potrafig mi tak precyzyjnie zostawic liste rekomendowanych lektorow
ze w zasadzie wszystko bym kupit.

To jakby, to juz od kilku Od kilku lat to juz tak trwa. Oni mnie tak znajg ze jak
mnie kto$ pyta co mi kupi¢ na urodziny, to ja moéwig, to czekaj, forwarduje¢ ci
newsletter z Amazona ostatni jaki dostalem. I musze powiedzie¢, ze to jest z
jednej strony przerazajace, ale z drugiej strony ja wiem, ze ja si¢ na zgodzilem 1
to jest dla mnie super wygodne.

Rzeczywiscie kupitem masg ksigzek na podstawie tych rekomendacji. To nie
jest nic dziwnego, ale chodzi, ta jakos¢ tego, ta precyzja jest tak duza ze ja w
zasadzie juz od kilku lat naprawde tam nie znalaztem przypadkowej ksigzki. I to
mnie nieustannie zaskakuje, bo wiesz co, ja probuje sobie tak znalez¢ no ten z
tymi wiesz, z tym mailem na noc dtugich nozy, no to byt taki rzeczywiscie
bardzo dziwny 1 w zasadzie ani to skuteczny na pewno nie byl, ale takie maile
zazwyczaj sg mato skuteczne, jak dotycza jakiegos takiego, wiesz, duzego tam
wydarzenia 1 tak dale;j.

To z tych takich negatywnych Ja pami¢tam ze kiedy$ Mialem, kiedy$ miatem
takie, no juz bym nie myslat, jakie to jest narzedzie, ale pamig¢tam ze dostatem



bardzo fajny onboarding, czyli kupitem w e-commerce narzedzie takie
marketingowe i to, co mnie zaskoczyto, to byto to, ze oni bardzo chcieli zebym
ja maksymalnie to narzedzie wykorzystat.

I to nie jest nic nowego, prawda? Customer Success Management to od lat.
Natomiast u nich rzeczywiscie w pierwszej fazie w ogole praktycznie w ogodle
nie mowili o tym narzedziu tylko méwili, jak przygotowac proces czy dzialania,
w ktorym to narzgdzie jest przydatne. I to mnie ujgto, musze powiedziec, bo
oczywiscie wiadomo ze ja juz kupitem to narzedzie, wigc nie byto ryzyka, ze
pojde do konkurencji wyedukowany, ale ujeto mnie to, jak wiele wysitkéw to
wlozyli.

I to rzeczywiscie bylo cos, co sprawito, ze ja to narzedzie wykorzystuje do tej
pory. Zreszta moge powiedzied, to jest GetResponse, ktorego korzystam od
kilku lat 1 pamigtam ten etap onboardingu. Ja nie bylem tatwym klientem bo
zakladalem konto testowe, konczyt si¢ trial, drugi raz podchodzilem na inny
mail, bo juz nie chciato zalozy¢ na ten sam.

Po pét roku wykasowali to, wigc juz moglem. No 1 w ktoryms$ momencie
rzeczywiscie kupitem to narzedzie 1 ptace do tej pory od kilku lat, ale ten taki
poziom dopracowania tego systemu onboardingowego... Naprawde zrobit na
mnie duze wrazenie. Do tej pory Ci o tym mowie, zapamigtalem to. Wiec
jeszcze nie mam takich, zawiode Ci¢ nie mam takich spektakularnych
dziwnych, ale doceniam te, ktére sg dopracowane na poziomie kontentu wiesz?

Czyli tam nie byto jakich$ cudéw nie wiadomo jakich, natomiast byto tak
dobrze zrobione kontentowo, ze ja po prostu czutem si¢ prowadzony za reke 1
sporo rzeczy, ktore do tej pory uzywam, to wtasnie bylta ich inspiracja Ja mam
takie

wrazenie ze tak patrzac po tej automatyzacji marketingu, Wtasnie bardzo duzo
firm B2B 1 B2C sklada si¢ na to, zeby pozyskac klientow a bardzo mato jeszcze
firm w Polsce dba o tych klientow po zakupie.

Czyli tu mowimy o onboardingu, o wytlumaczeniu, zadbaniu. I ja wiem jak to u
nas jest istotne. U nas mamy caly proces onboardingu opisany, mamy kilka
telefonow sprawdzajacych bo na przyktad te pierwsze trzy miesigce sg
krytyczne dla klienta zeby on zostat dluzej... Tam jest duzo takich
komunikacyjnych wyzwan, ktére si¢ pojawiaja, bo troch¢ jak w zwigzku trzeba
sig, wiesz, gdzie$ tam dopasowac, wyjasni¢ wrecz zapytac klienta czy cos jest
nie tak, bo on nie powie ci i to urasta urasta, az wybuchnie i zerwie, nie wiem,
kontrakt bo kto$ tego nie dopilnowat i to nie chodzi o jaka$ wine kogos, po



prostu to jest normalny etap tak jakby budowania relacji, zaufania i tego
wszystkiego szczegolnie tutaj przy takim tworzeniu oprogramowania i tak dalej,
szczegolnie ze to komunikacja odbywa si¢ zdalnie, e-mailowo 1 tak dalej 1
wiem, jakie to jest takie Wazne 1 to co podates to jak te rzeczy jak mozna
utatwic¢ klientowi poprzez tg automatyzacje pewne rzeczy to jakby mato o tym
nie myslimy bo skupiamy si¢ na pozyskiwaniu nowych nowych a co ze starymi
1 tutaj a tam moze niewiele brakuje, zeby byli zachwyceni 1 nas bardziej nas
polecali, ale nie ma tego procesu i teraz mozna go zautomatyzowac, mozna go
jako$ nie automatyzowac i tak dalej 1 teraz wierz¢ ze nie ma no to przejdzmy do
tego, bo mowimy o tej automatyzacji B2B, tego marketingu i wielu innych
rzeczy w sumie o plusach to nie wiem czy jest sens mowi¢ bo moi krétsze czasy
dzialania automatyzacja ktora powoduje Ze nie musimy ludziom ptacié, wiec
koszty s3 mniejsze pomimo to, ze te narzedzia mogg troche kosztowac 1 wiele,
wiele innych Ale jakie s3 minusy automatyzacji?

Bo o tym si¢ nie mowi.

Tak. To jest w ogble bardzo fajnie, ze ten blok tutaj ujates, bo tez trzeba pewne
rzeczy urealni€. To znaczy tak jak e-commerce nie jest dla kazdego, tak 1
automatyzacja tez nie jest dla kazdego. My musimy mie¢ model biznesowy,
ktory zaktada korzystanie z powtarzalnych procesow.

Jezeli kazda nasza sprzedaz jest inna, bo nie wiem, jestesmy doradcg
inwestycyjnym najbogatszych ludzi w Polsce. To czy ja potrzebuj¢ naprawde
tam ich targetowac przez Google'a, skoro oni szpanujg na to, ze nie maja
telefonow 1 chwalg si¢ tym, jakie to majg stare komputery, bo dla nich to jest po
prostu juz taki element szpanowania.

No nie, wigc trzeba sobie zada¢ pytanie, czy ja naprawde potrzebuje, czy mi to
cos da. Jezeli juz jakby wchodze w to, ja powiem, ze potacze putapki i minusy,
dobra, bo na przyktad takg putapka jest to, ze wiele firm, wielu wtasnie tych
kupujacych po raz pierwszy takie narzedzia, uwaza ze drastycznie obnizg koszty
operacyjne.

I teraz ja zauwazytem cos$ takiego, ze oczywiscie o ile e-commerce jest
mechanizmem obnizenia kosztdw operacyjnych, to zazwyczaj zauwazylem, ze
tak naprawde efekty sg po stronie zwigkszonego przychodu a nie zmniejszonych
kosztow. No bo to zazwyczaj wynika z tego, ze my po prostu docieramy do
klientéw do ktorych by$Smy nie dotarli tradycyjnymi metodami, wigc ponosimy
wigksze koszty, ale po drugiej stronie sg po prostu wigksze i czgsto powtarzalne
po prostu przychody.



I to byta taka rzecz, z si¢ tez nauczylem, bo ja sobie to na przyklad liczytem
przy moim pierwszym wdrozeniu Samsungu ze rzeczywiscie obnizyliSmy o
jakie$ tam 18%, pamigtam, koszty operacyjne, ale to tylko dlatego, ze my po
prostu stworzyliSmy strasznie duzo landing page'y. MySmy, Samsung po prostu
byl mega plodny, jesli chodzi nowe produkty i1 za kazdym razem wiesz nowy
produkt, nowa drukarka tam jedno oznaczenie tam C dodatkowe w nazwie i
oczywiscie musiat by¢ landing page, wiadomo wigc wprowadzajac
automatyzacj¢ po prostu musimy to oszablonowali, czyli no agencja juz nie
zarabiata na tworzeniu landing page'a tylko...

Tworzyta szablon, a my$my tam go uzupetniali. Ale to chyba nie jest super
reprezentatywne 1 potem si¢ okazalo, ze nie jest rzeczywiscie. Zazwyczaj tym
benefitem automatyzacji jest jednak zwigkszenie obrotow po prostu. Czasem
nie czasem tylko zazwyczaj tez zwigkszenie konwers;ji lida, czy tez szansy
sprzedazy na sprzedaz, dlatego, ze mamy po prostu wiecej interakcji mozemy
wprowadzié, czyli lepiej wyedukowac klienta Mowiac krotko, lepiej jest
przygotowany, nie musimy obcigza¢ tych handlowcow.

Natomiast to, co mozemy, ze tak powiem gdzie jest pewne ryzyko, to jest to, ze
ten system bedzie Niewystarczajgco obcigzony, czyli dyrektor finansowy
podcast roku nam powie, stuchaj no tu przyszta kolejna faktura na 100 tysiecy
czy 50 tysigcy, co my z tego mamy tak naprawde, bo tu sprzedazy jakie$ nie
drgneto 1 tak dale;.

To jest ta sytuacja kiedy wlasnie nie mamy proceséw czyli zaoszczgdziliSmy na
procesach kupili$my sobie narzedzie, no bo wtasnie chciatem mie¢ Harley'a, ale
paliwo to si¢ nam pozyczy od kogo$ i przychodzi moment prawdy I jest wiele,
generalnie w automatyzacji marketingu jest ta sytuacja, ktora byta kiedys w
CRM-ach prawie 20 lat temu, ze tam 40 ponad procent si¢ konczyto nieudanym
wdrozeniem 1 tak jest w automatyzacji marketingu.

To nie jest wina narzedzi, to jest wina tego, ze my wierzymy w to, ze to
narzg¢dzie samo co$ zrobi. Wigc to jest taki ryzyko, ktoéry moze si¢ pojawié. Z
tez takich minusow, ktore zauwazylem, to jest taka wiara ze wszystko mozna
wytrakowaé. Wiesz, jak mam dobry system marketing automation wiasnie
zwigzany jeszcze z e-commerce'em, szczegdlnie kiedy wiesz ze w zasadzie
catos¢ tego procesu przechodzi przez system digitalowy, to ja zaczynam
wierzy¢ ze juz wiem wszystko o moim kliencie.

Po prostu wiesz tyle tych danych mam, tyle tak mi si¢ sktadaja w jaki$ obrazek
fajny 1 tak dalej, ze zaczynam zapomina¢ o tym, ze z jakiego§ powodu ten
cztowiek wszedt na tg strong. | ja nie wiem z jakiego powodu wszedt na tg



stron¢. Ale wydaje mi si¢, ze dalej bedzie wchodzit. I to nie jest btad znowu ani
systemu tylko nasza taka postawa wobec tego, ze my juz wszystko wiemy
mamy duzo danych wigc w naszym mozgu one wypetniajg nam cate uniwersum
1 zapominamy ze jest jeszcze druga potowa tego uniwersum, ktérej nie
dotknelismy w ogole.

To szczegolnie w B2B jest wazne, to sg te interakcje miedzy pracownikami
bezposrednie itd. I tam oddziatujemy tylko budujac marke. I to si¢ w B2B
jeszcze nie dzieje, ale w B2C jest dosy¢ duzy odwrdt teraz od tych reklam
performansowych i tak dalej. Méwigc krotko, zmienia si¢ proporcja budzetu.
Do tej pory byto tak, ze czesto firmy wydawaty 90% na performance,
kupowanie reklam, mowigc krotko, zeby sprowadzi¢ ruch, a 10% na marke w
tej chwili si¢ juz zorientowaty, ze trzeba zrobi¢ odwrotnie.

I to jest cos, czego si¢ warto uczy¢ z wyprzedzeniem od B2C, ze jezeli
zapomnimy o marce, to nie bedzie jakosciowego ruchu na stronie, nie bedzie tez
wysokiej konwersji, bo jak klient nie bedzie nam ufal to wiesz na poczatku, to
co powiedziate$ hubspocie, tak? Znaczy, no tam tyle tych tysiecy trzeba
zaptaci¢, no ale w koncu jest hubspot, no jak miato by¢ tanio?

No nie moze by¢ tanio, prawda? Ufamy tej marce, ze dostaniemy tg warto$¢, no
ale oni sobie na to pracowali przez kilkanascie lat ostatnich, no 1 teraz wlasnie
odcinajg kupony. My tez musimy o zadba¢ bo inaczej wszystkie te cudowne
narzedzia Nie beda skuteczne, po prostu klient nie bedzie klikat, nie bedzie
widziat powodu zeby kliknaé, nie

bedzie nam wierzyt.

Ja bym do tych minusoéw i putapek dodat to, ze po prostu to zajmuje czas.
Trzeba mie¢, podchodzimy, w sumie putapka jest mamy narzedzie 1 nie robimy
procesOw, nie robimy opisOw 1 tak dalej, tylko dobra mamy, zrobimy
wykorzystamy, a p6zniej to jest stracony czas 1 stracone pienigdze. Z drugiej
strony ustawienie tych wszystkich narzedzi, pouktadanie tego, to zajmuje czas,
duzo czasu, wigcej czasu niz myslisz, przynajmniej doswiadczenie zeby to
postawiac.

No wlasnie, to jest co$ a drugiej strony, jak juz mamy to, Dlatego, ze bardzo
mato firm ma to dobrze ustawione, to moze by¢ jedng z naszych przewag w
catym marketingu i nie tylko. Tylko trzeba z glowa. Mysle, ze putapka jest to,
ze mam takie wrazenie, ogarniemy to, zrobimy. I p6zniej robimy, robimy a nie
ma efektu Jako$ to



bedzie.
Tak jakos to bedzie.

Poruszyle§ wazng rzecz, o ktorej ja nie wspomniatem troche¢ z rozpedu.
Rzeczywiscie wiele os6b ma takg wizje ze automatyzacja natychmiastowo
zdejmie ze mnie Mase roboty. I to jest blad, bo ona nie zdejmie roboty. Znaczy,
na przyktad marketerzy si¢ znowu tego bali na poczatku, wiesz? Bali si¢, ze nie
beda potrzebni.

Okazuje sig, ze sg jeszcze bardziej potrzebni, tylko robig wigcej po prostu, nie?
Sa po prostu wydajniejsi jako pracownicy. I to z punktu widzenia marketera jest
pozytywne, ale z punktu widzenia przedsiebiorcy, ktéry jednak chciatby sobie
te koszty obnizy¢, no moze si¢ okazac ze to jest no, jest niezadowolony bo ja
liczytem ze no po to jest robot, nie?

Zeby za mnie robil przeciez no automat, robot, nie? No po to robi. A tutaj
korzys$¢ jest gdzie indziej. Korzys¢ jest wlasnie w zwigkszonym przychodzie 1
wiekszej konwersji po prostu. Natomiast no robot jest tyle samo, tylko jest inna
po prostu. Wigcej zarabiasz ale nie pracujesz mniej, niestety. Wiesz, na
pewnym poziomie oczywiscie pozniej juz, tak, jezeli juz nie skalujemy, tylko
jakby ze tak powiem optymalizujemy, tak, ze wiele rzeczy mozna, ale no to...

Tez masa kontentu do tego jest potrzebna 1 to nie jest samogran, no taka jest
prawda.

No wilasnie 1 tym optymistycznym akcentem moze skonczmy tutaj. Mingta juz
prawie godzinka albo minut, godzina i dziesig¢ mi to pokazuje si¢. Ciekawe ile
si¢ z tego glowy tnie, bo wiecie, no nie wszystko tutaj mamy, przerwy
techniczne i tak dale;.

Zadzg wam troche sekretu. Czy przytoz je te,
no jak to powiedzie¢, opowiesci
Czasami sg jakie$ problemy tak. L.ukasz czego ci zyczy¢

w tym roku jeszcze? Zeby mi sie chciato, tak mi sie czasem nie chce. Mam

duzo planéw, wiesz, mam taki plan, zeby do konca roku zamkna¢ content na
ksigzke 1 wszystko, co si¢ dzieje wokot mnie sprawia ze sg rzeczy wazniejsze
od tej ksigzki, a ona dtugofalowo jest dla mnie bardzo wazna i po prostu ja to
wiem, to, ze nikt nie musi mnie przekonywac, ale wtasnie ten balans krotko 1



dhugoterminowy, o ktorym to moéwilismy, w srodku tej ksigzki srednio dziata,
wiec jakiej$ magicznej formuly, zebym wigcej nacisku potozyt na dtugofalowe
dziatania to bardzo by mi si¢ w zyciu przydato.

Jak bedziemy juz tutaj, ten to Ci zdradze ta3 magiczng formule, a jak ktos bedzie
chciat, to zapraszam do mnie. Zapraszamy na kurs

jedyne 10 tysiecy zlotych 1 tam zdradzamy wszystkie te tajemnice Tak,

wszystko to bedzie, wigc dzieki wszystkim za uwage, za to, ze jestescie Jesli
Wam si¢ podobato, to zauwazyliscie to.

Polecam tam zalajkowac, poleci¢ dalej 1 tak dalej. A tymczasem Lukasz wielkie
dzigki za kolejng rowniez dzigkuje Ci za zaproszenie I do ustyszenia.

Dzig¢ki do ustyszenia.



