Krzysztof marzec

[00:00:00] Ja sobie wymyslitem, ze moim stowem jest
stowo biura ruchunkowe Warszawa. Ja tam albo bed¢ na pierwszym miejscu,
albo zmieni¢ agencje¢. Czyli nie mozna tego odktada¢ na pozniej. Trzeba to
rozplanowac¢ w czasie te testy, trzeba zawsze miec¢ jakis$ plan, co nastepnego
robimy, co nastgpnego zmieniamy.

Przeanalizuj mi wyrdzniki, USP, Call to Action. Daj konkretnej konkurencji,
ktora Ci wrzucam i napisz lepsze. To jest jedna z analiz, ktére jednym,
zwyklym promptem w czacie GPT 4.0 dostajemy.

Grzegorz Fratczak: Czes¢, witam Was w kolejnym odcinku naszego podcastu,
w ktorym rozktadamy na czynniki pierwsze §wiatek e-commerce B2B i
wszystko to, co wokol niego sie dzieje. Dzi$ porozmawiamy o temacie, ktory
wcigz budzi wiele pytan, czyli jak skutecznie prowadzi¢ kampanie reklamowe
w Google Ads. Dla firm B2B. Czy Google Ads w B2B dziata tak samo jak w
B2C?

No [00:01:00] witasnie nie. Jest inne podejscie do analityki, bo jest i dtuzszy
proces zakupowy klienta, trudniejsza jest segmentacja klientow i takze jest
wiekszy nacisk na Lead Generations. A to tylko niektore z wyzwan. z jakimi
mierzg si¢ firmy B2B. Dlatego w tym odcinku porozmawiam z naszym gosciem
o tym jak mierzy¢ konwerse w B2B 1 dlaczego klasyczne modele nie dziataja.

Jak targetowac reklamy skoro Google nie daje nam czystego segmentu B2B.
Dlaczego dobor stow kluczowych w kampaniach B2B to zupetnie inna gra? niz
w B2C, jak unika¢ przepalania budzetu i optymalizowa¢ harmonogram reklam,
jak analizowa¢ konkurencje 1 wykorzysta¢ ich dziatania do lepszenia wlasnej
strategii 1 jak potaczy¢ co i ac.

By wzajemnie si¢ wzmacniaty i obnizaly koszty kampanii. [ o tym wszystkim
be¢de rozmawiat, o konkretach i tez o praktycznych wskazowkach [00:02:00] z
Krzysztofem Marcem, jednym z najlepszych ekspertow w SEO 1 Google Ads w
Polsce. Bo Krzysztof to... CEO agencji Devagroup, ktéra juz ma z
pigc¢dziesieciu specjalistow, a do tego uznany trener Google Ads i Google
Analytics, autor dwoéch ksigzek o seojasach, a takze organizator Semkarka.

[ teraz ten gos¢ juz u nas byl, a dzisiaj znowu bedzie nam opowiadac, wigc jest
sprawdzony, wigc zapraszam do stuchania. Jesli prowadzisz e-commerce dla
firmy z branzy B2B 1 chcesz, zeby Twoje reklamy dzialaty lepiej, szukasz



pomystow, inspiracji, a takze jak potaczy¢ to SEO z adcami, to ten odcinek jest
wlasnie dla Ciebie.

A zanim zaczniemy, to polub ten odcinek albo zasubskrybuj nasz kanal, to
zajmie Ci chwile. Nic nie kosztuje, a dzigki temu nie przegapisz kolejnych
rozmdow pelnych wiedzy i praktycznych wskazowek. Wiec gotowi?
Zaczynamy! [00:03:00] Hej, cze$¢ Krzysztof! Po raz drugi, eee, w moim
podcascie.

Czes¢, witaj. Wielkie dzigki za zaproszenie 1 chyba
musiatem gada¢ z sensem, ze wracam.

Grzegorz Fratczak: No, sluchacze nie narzekali. Nawet bym powiedzial, Ze
byli catkiem zadowoleni. Natomiast, no, chciatem z tobg pogada¢ wtasnie o
kolejnej takiej waznej rzeczy, czyli adsy 1 jakby cate Google jak to robi¢, zeby
te, to, ta sprzedaz w B2B miata sens. I miata rgce 1 nogi, bo wszyscy mowiag o
B2C, co jest bardzo, takie wiesz, popularne, a ja zastanawiam si¢ jak to jest w
B2B, bo to jest troche inacze;.

I warto tez si¢ na tym skupi¢, tak? Wiec, yyy... I jak rozmawialiSmy przed, to
ustalili§my sobie, ze wazne jest konwersja w B2B tez, ale trzeba do tego troszke
inaczej [00:04:00] podejs¢, zeby ta analityka i te konwersje dobrze mierzy¢,
bo... W B2B ten proces decyzyjny trwa dtugo, dtugo, prawda?

Tak, zdecydowanie tak. Okno jest znacznie dtuzsze.

Oczywiscie ulubione stowo specjalistow z EOS-em to zalezy, bo mamy takie
dziatki B2B, gdzie okres jest krotszy niz w B2C, kiedy na przyktad wybieramy
wakacje, ale... Pierwszy punkt, w ogole zanim zaczniemy robi¢ kampanig,
musimy mie¢ super wdrozong analityke i moze to brzmie¢ jako bang 1 tak dalej,
ale warto zapytac specjaliste albo sobie przejrze¢ aktualng wiedze na ten temat 1
odhaczy¢ takie parametry jak consent mode, bo to jest cz¢$¢ rzeczy zawalana
kompletnie przez biznesy nadal i przez to to nawet nie chodzi o wymagania
prawne.

Powiedzmy, ze chcemy wszyscy to zrobi¢. Chodzi bardziej o wymagania
Google'a, zebySmy mogli w ogole zainteresowac si¢ tym, co si¢ dzieje w
Polsce. Po pierwsze, uzywac wszystkich typow kampanii, po drugie, mie¢
sensowne dane z tych typow kampanii. Nawet dzisiaj, przegladajac statystyki
[00:05:00] jednego z klientéw, wida¢ bylo tam jakie$ dziwne anomalie,
wyciaggane wnioski na podstawie danych, ktore okazaty si¢ kompletnie btedne,



bo zte wdrozenie consent mode powodowato, ze dla czgsci uzytkownikdéw dane
nie byly zbierane.

Czyli system nie mogt si¢ uczy¢ na podstawie wszystkich uzytkownikéw, uczyt
si¢ na podstawie jakiego$ malego procenta, tapal dziwne anomalie, poprawa
tego, przekuje si¢ na kompletnie inne dziatanie, na przyktad PMAX-u. Wigc ta
analityka jest super wazna. Drugi etap. To jest zastanowienie si¢, czy my
faktycznie mamy mierzy¢ tylko na platformie sprzedaz, czy mozemy patrze¢ na
inne rzeczy, bo jezeli mamy bardzo matg sprzedaz w poréwnaniu do zwyklego
e-commerce, ktore tej sprzedazy ma bardzo duzo, w B2C méwie pod wzgledem
ilo$ci transakcji, bo nie mowie o kwotach, bo to nie jest wazne, to system
bardzo szybko si¢ uczy.

Napisy stworzone przez spoleczno$¢ Amara.org Ktora fraza bedzie lepiej
sprzedawata, w jakiej porze, jaki jest typ uzytkownika, segmenty jego
demograficzne, [00:06:00] zainteresowania i tak dalej. Natomiast u nas, kiedy
tych konwersji bedzie jedna na trzy dni, ale solidna i my jeste$my z tego
zadowoleni, bo to sg cigzkie lidy, méwie o danej na przyktad kategorii.

ktore my pdzniej dla nas majg wigkszg wartos¢ pod katem lifetime value klienta
1 tak dalej. To my musimy patrze¢ na dodatkowe elementy 1 warto sobie
zdefiniowac na koncie co$ takiego jak mikrokonwersje 1 moze nie
optymalizowac pod nie stawek i catego konta, ale obserwowac, ktore czesé
kampanii bedzie przynosita lepsze rezultaty.

Najprostsza mikrokonwersjg jest na przyktad zapisanie na newsletter. Ale jak
jestesmy platformg B2B, ktora sprzedaje e-commerce, to bardzo cz¢sto mamy
dodatkowe materialy do pobrania, dodatkowy kontakt i trzeba monitorowac,
czy kto$ do nas dzwoni na te numery, czy kto$ klika w maila, czy kto$ z
urzadzen mobilnych wtasnie klika w numer telefonu, czy mamy dodatkowe
zapytania w formularzach, czy sg jakie$ napisy stworzone przez spoteczno$¢
Amara.org inne rzeczy, ktore mozna zrobi¢, bo niektore platformy maja
[00:07:00] do pobrania cate pliki PDF, trzeba to monitorowa¢, inne majg jakies$
materiaty drukowane, to wszystko da si¢ zrobi¢, zeby zmierzy¢ to na poziomie
Analyticsa 1 wtedy mozemy porownywac poszczegdlne, rdzne nawet kampanie,
czy tam, niewazne czy to jest LinkedIn Ads czy Google Ads, do siebie.

I ta analityka powinna by¢ taka wyj¢ta poza nawias i zrobiona idealnie, bo pod
katem dziatan B2C, przy tym wickszym wolumenie, potrzebuje mniejsza
probke, zeby sie uczy¢ w dobrym kierunku. A tutaj strata takich danych z
miesigca, dwoch, trzech, zanim powiem komus, hej, kampania mi nie dziata,



popraw, a on powie, no, analityke trzeba poprawic 1 trzy miesigce danych w
plecy, to juz jest bardzo kosztowne.

To jest cos nie do odratowania. W wigkszosci pomytek przy wdrozeniu GA4,
czy, czy GTM-a, czy concept mod, no 1 trzeba to zrobi¢ bardzo dobrze. I to jest
ten pierwszy chyba aspekt rdznicy, czyli wydluzony czas. Mniej sygnalow typu
domknigcie transakcji, wigcej sygnatow typu [00:08:00] powroty, analiza i tak
dalej, no i to jest tak podstawa.

Grzegorz Fratczak: To jeszcze jak modwisz o tym constant mod czy tez
przychodzi sytuacja z wdrozeniem GA4, to kiedys z GA3 byto prosto, teraz z
GA4 jest trudno po prostu. To jest po prostu wyzwanie przy kazdym sklepie u
nas. Mniejsze lub wigksze w zaleznos$ci od skomplikowania. Natomiast jak ty
mowisz, to zawsze gdzie$ sg problemy, to jakby, to, to trzeba $ledzi¢ 1 badac
czy co$ tam si¢ nie, nie, nie, nie, nie popsuto, a dwa, zeby to wdrozy¢ dobrze 1
wlasciwie bez takiego e-commerce managera, ktory gdzie§ tam z drugiej strony
sprawdza czy technicznie to zostato dobrze zaimplementowanym, to si¢ nie da,
bo to jest taka petla feedbackowa.

Poprawilismy co$, sprawdzamy czy sg dane 1 tak musimy to naprawiac. Ja
widze to u wielu klientow, ze to po prostu, to nawet nie jest brak kompetencji
programistow, tylko po prostu to [00:09:00] jest tak skomplikowane, ze te, to
jest w ogdle takie A4, to jest inny §wiat w poréwnaniu do tego co byto.

Ja bym powiedzial, Ze to nie jest tylko wina GA4, bo ten
poziom skomplikowania si¢ wiaczyt wlasnie dlatego, ze sa wymagania prawne.

Dawno, dawno temu wystarczylo, ze zapinam na stron¢ kod i Analytics mierzy i
zadnych baneréw u cookies nie trzeba byto robié. Zresztg... Pierwsze banery
Okukis, ktore powstaty, to ja naprawde¢ pytatem wielu prawnikow, czy styszeli
chociaz o jakiej$ jednej chociaz sprawie, gdzie kto$ zostal ukarany, bo tego nie
wprowadzit, albo nie poinformowat.

I do tej pory jest z tym problem, tylko my nie chcemy by¢ pierwsi. Wiec ja bym
patrzyl tutaj bardziej na rzecz praktyczng, czyli ten mdj pragmatyzm polega na
tym, ze Ja to musze zrobi¢, poniewaz Google nie dopusci mnie do pewnych
typow kampanii danych 1 tak dalej, tego wszystkiego, dziatajacych na maksa,
poki tego nie mam.

Wigc to jest jedno. A dwa, w tym wszystkim jeszcze, pamigtaj, ze zyjemy w
takich czasach, ze ci uzytkownicy mogg by¢ poirytowani. I my na poczatku,
[00:10:00] jak byt ten okres wprowadzenia przepisOw i rozmawialiSmy z



klientami, z duzg iloscig. Oni nie zawsze mieli czas, a jak mieli czas, to ich
deweloperzy nie mieli czasu.

Albo cos si¢ nie zgrywalo 1 dostawaliSmy mase¢ maili z pytaniem, co ja mam z
tym zrobi¢? I kto$ im pisal, przetwarzacie moje dane bez mojej zgody, bo sa
ciasteczka, co$ tam, jakie§ mieszanie przepisow 1 tak dalej. Niepotrzebny stres
zupetnie, wigc to tez chcemy wyeliminowaé tym podejsciem. I faktycznie jest
troche trudnie;.

Faktycznie, jak gdyby, kazde zaawansowane wdrozenie musi robi¢ specjalista,
tylko pamigtajmy, ze to mozna zrobi¢ raz, a dobrze. Nawet z tg platforma, z
tymi CMP, Content Management Platform, ja jak zobaczylem, jak wyglada
model biznesowy tych typowych platform, to zwyczajnie si¢ poirytowatem i
napisaliSmy wtasny, ktorym si¢ ptaci tylko raz, czyli raz si¢ go instaluje.

I teraz jest to dodatkowy obowigzek. I my mamy jaki§ dodatkowy abonament.
Tez trzeba to przemysle¢, wybra¢ taka platforme, gdzie ten abonament albo jest
[00:11:00] nijaki, w sensie jest za darmo, co$ za cos, albo wtasnie sg wdrozenia
jednorazowe, jest takich opcji wiele. I ja bym polecat wyjecie sobie tego poza
nawet jako takg obowigzkowa rzecz, tak jak musze napisac¢ polityke
prywatnosci, tak musze zrobi¢ analityke, a nie zostawialbym tego na p6znie;.

Grzegorz Fratczak: Czyli macie wlasne rozwigzanie, bo ja tez widzialem i tez
si¢ irytowatem, ze wlasciwie sg tylko platne opcje, ktore kosztujg ile§ tam
dolar6w miesigcznie. A to jest przeciez banalne rozwigzanie 1 w sumie tam
jedna rozwigzanie dominuje caly rynek, jako wszyscy polecaja, a méwi, ze wy
napisaliscie. Niezty bonus dla klienta.

Tak, bo to jest, to jest cos$, co jest kawaltkiem kodu 1
wiadomo, ze kosztowalo, zeby wyprodukowac i tak dale;j. ale nie takie
pienigdze jak, um, no, niektore firmy sobie za to zyczg. Plus, tam jest taki, um,
model, ktérego my nie lubimy, czyli ptacenie abonamentu za co$, czego
wczesniej nie bylo 1 nagle musimy. Czyli dodatkowy koszt.

I jakby on jeszcze miat jakie$ uzasadnienie takie naprawdg, by to co$§ [00:12:00]
zmieniato, um, no, to mozna by dyskutowa¢ prawnie. Czy cala ta zabawa z tymi
ciasteczkami, czy to wszystko ma sens? Czy powinno by¢ edukacjg
uzytkownikow i ustawieniem w przegladarce? Jak zawsze bylo i ja jestem
akurat w tej czg$ci spoteczenstwa, ktora wierzy, ze inni sg inteligentni, wigc
powinni sobie ustawi¢ w przegladarce koniec, a nie wymaganie czegos od
kazdej strony, kazdego biznesu.



Ile razy ja muszg to okienko ja jako uzytkownik klikna¢, prawda? To jest
bardzo irytujace.

Grzegorz Fratczak: To w ogole jest zastanawiajace, ze kto$ to wymyslit w ten
sposob, ze to... Tak jest, no to trochg, kto§ tam rozkminiat to i tez si¢ zgadzam,
ze to powinno by¢ w przegladarce. Z drugiej strony to troche jest jak, co by
byto gdyby pracownicy musieli ptaci¢ sami wszystkie podatki, a nie
pracodawca.

To jest ten sam case, nie? Co by si¢ dziato na tym §wiecie?

Ja uwazam, ze po prostu musimy powiedzie¢ ok, tak jest. I
sobie wdrazamy to 1 nawet po to, zeby, zeby uzyskac pelne mozliwosci
$ledzenia tam, [00:13:00] robi si¢ tego znacznie wigcej, bo jak dobrze
popatrzymy, to takie dwa fajne aspekty pod B2B wtasnie, ktore dziatajg w
Google Adsach, s3 mocno uzaleznione od tego, jak my wdrozymy tg catg
polityke prywatnosci, ciasteczek 1 wszystkiego, bo jeden z nich to, eee.

Enhanced Conversions, czyli konwersje rozszerzone 1 dzigki temu dostajemy
dodatkowe informacje, jakby to tak wyjasni¢ najprosciej, Google zbiera
informacje o uzytkownikach tez. I my nie mozemy powiedzie¢ Google'owi, hej
kto to jest za uzytkownik, ktory uzywa tego maila i on nam powie, ale w
praktyce mozemy.

Tylko, ze to wszystko jest zaszyfrowane, czyli dodatkowo Google nam da te
informacje¢, mowi tak ja wiem kto to jest, to jest ta osoba, ona dokonata
konwersji 1 mozesz lepiej mierzy¢ wplyw swoich kampanii na strong, na swoj
biznes dzigki temu, a druga funkcja to jest consumer match i to jest element
remarketingu, ale polegajacy na tym, ze ja Google'owi wysylam do kogo on ma,
do jakich [00:14:00] uzytkownikéw ma kierowa¢ remarketing i Google znowu
ma o nich dane i wie bo ich konta google'owych i tak dalej 1 zeby to zrobié¢
trzeba mie¢ odpowiednie zgody czyli jezeli kto$ gdzies lata temu zbierat zgody
bardzo dobrze 1 zgodnie z tym co doradzali prawnicy to prawdopodobnie moze
uzy¢ tych maili wszystkich do retargetingu zbieranych od Dwoch lat, zatézmy.

Natomiast jezeli ta zgoda nie byta odpowiednio sformutowana albo bardzo
ograniczona, no to takg list¢ buduje od dzisiaj. No 1 niestety to jest duza strata,
prawda? Czy tam duzy byltby zysk, gdybysmy mogli uzywac. Wiec niektére
rzeczy lepiej zrobi¢ na zapas. Lepiej mie¢ dobrze wdrozone od razu, nie pod
katem tego, ze albo bedg kary, tylko, okej, ale co mi to daje?



Po co mi ta zgoda? Co mi to zmienia w biznesie, prawda? I tutaj sg konkretne
opcje, ktorych B2B uzywaja, bo ten remarketing jest tam super wazny.

Grzegorz Fratczak: No wlasnie, bo jesli jeszcze jesteSmy przy tej analityce
[00:15:00] B2B, to jest pytanie yyy jak segmentowac¢ uzytkownikow B2B w
ACAH 1 nie tylko, bo Nie ma takiej kategorii klient B2B, wigc jak sobie z tym
radzic¢?

Doktadnie, jest to trudniejsze zadanie niz w B2C, bo mamy
mniej kategorii, ktore sg kierowane na produkty w ogoéle B2B, ale duzo os6b
pokazuje takie r6zne combo, czyli jak taczy¢ te kategorie kierowania. I tak jak
wiele os6b w B2C zastanawia si¢ jak kierowac¢ reklamy do osob, ktore majg
wiecej pieniedzy, tak tutaj na przyktad, chce sprzedawaé samochody.

ale osobie, ktora jest B2B 1 zarzadza od strony floty. No to znowu, interesuj¢ si¢
tymi samochodami, ale na przyktad moge sprobowac, czym jeszcze ta osoba
bedzie si¢ interesowata lub gdzie bedzie przebywata. I wiadomo, Ze to nie sg
zawsze stuprocentowe przepisy na to, ze to jest, kieruj¢ w ta osobg, bo tak to
mozna zrobi¢ sobie na LinkedIn'ie, research i1 po prostu do tej osoby
napisac.[00:16:00]

Natomiast chodzi o to, zeby na przyktad dla, jak chce sprzedawaé drukarki do
tych osob, ktore majg firmy, to kieruje na osoby na li§cie zainteresowane
zakupem drukarki 1 osoby na li§cie zainteresowane aplikacja do rachunkowosci,
albo interesujg si¢ rachunkowoscig i tak dalej. Szukam podobnych rzeczy 1
tacze w takie segmenty.

Nie zawsze to dziata idealnie, to jest taka troch¢ droga przez meke, ale jak
zrobimy sobie wiele kampanii, I bedziemy w tych kampaniach rotowa¢, um,
tym segmentem uzytkownika i tym jak kierujemy, to wreszcie co$ ciekawego
mozemy znalez¢. No 1 tak samo do tych samochodéw, tam tez jakbym dodat tg
rachunkowos$¢, zatozmy, czy jaka$ tam prowadzenie firmy, czy zaopatrzenie
firmy, to bym mogt trafi¢ jednak do innych typéw firm niz do tych, gdzie kto$
si¢ zajmuje flotg i to jest bardzo trudno do takiej osoby trafi¢ i tez, czy to ma
wiekszy sens, bo gdybym porozmawial teraz z jakim$ dealerem, jak to robig, no
[00:17:00] to whasnie wiedzg, kto w tych duzych firmach si¢ tym zajmuje 1
oferty kierujg bezposrednio, wiec czasami proba wstrzelenia si¢ w jakas super
nisze za pomocg ustawien adsowych moze po prostu nie wypali¢ i to jest ten
moment, kiedy wschodzimy na ziemi¢ i moéwimy, to my tylko wybieramy stowa
Kluczowe.



Czyli zamiast stowa Mercedes Warszawa, Mercedes Krakow zalézmy, to
bedziemy mieli stowo eee, nie wiem co$ zwigzane z flota, prawda? Albo
Mercedes dla firm, albo leasing Mercedes 1 tak dalej. Wiec to sg stowa, ktore
bym eksplorowat w planerze stow kluczowych, sprawdzit ich wyszukiwania 1
one by kierowaly, ze to jest jednak zapytanie bardziej B2B.

Ale... Najskuteczniejsze kampanie, dodam, zZe taczg sobie te dwie metody, czyli
uzywaja zarowno tego 1 tego i jeszcze uruchamiajg kampani¢ Performance Max
czesto, zeby z niej si¢ uczy¢ 1 wycigga¢ wnioski, bo ona pokazuje nie tylko
stowa kluczowe, ktore moglyby trafia¢ do tych uzytkownikoéw, ale [00:18:00]
wlasnie te segmenty zainteresowan, ktore najlepiej wptywaty na efekt w postaci
konwersji.

Grzegorz Fratczak: No tak, bo, bo tutaj tez, jak juz zacz¢liSmy mowic o tych
stowach kluczowych, to te stowa kluczowe dla B2B chyba sg bardziej takie
tricky, takie, ze tam ta intencja zakupu 1 podej$cia do tego jest, um, czasami
mozemy si¢ zdziwi¢, ze kto§ czego$ szuka, wydaje nam sig, ze to nasz klient, a
tu okazuje si¢, ze oni w ogole majg inaczej.

Tak,

tak, no to tutaj znowu poruszam taki temat, w ktorym
bardzo cze¢sto bedziemy rozbijac si¢ o analize intencji zakupowej 1 ktos, jakby
na przyktad miat reklamowac firme, ktora wdraza sklepy internetowe, to jest
segment typowo B2B, to musiatbym si¢ mocno zastanowi¢ nad doborem stow
kluczowych ze wzgledu na produkt.

1 to jak bedzie si¢ optacato mi pozyskaé jednego lida. I akurat prowadzitem taka
kampanig¢ dla bardzo duzej platformy i padto tam [00:19:00] stowo sklep
internetowy 1 stowo sklepy internetowe, ktore my od razu wrzucilisémy do
worka, to jest szczyt popularnos$ci. Stowa w danej niszy, zatozmy, od niego si¢
buduje dtugi ogon, ale to stowo prawdopodobnie nie bedzie sprzedawato, bo
jest zbyt ogolne.

Ale nie skazujemy takiego stowa od razu na przegrana, trzeba to sprawdzi¢. 1
sprawdzili$my to stowo i okazuje sig¢, ze... Mimo tego, ze wspotczynnik
konwersji byl najgorszy w calej kampanii, to koszt pozyskania tego kliknigcia
byt tak niski, ze z tego stowa mieliSmy sensowne, tanie lidy i z tego stowa
potem si¢ okazato, ze byla najlepsza przez wiele, wiele miesiecy kampanii
sprzedaz.



Jak gdyby my si¢ gtowili$my na dtugim ogonem, ale nie dato si¢ przebié. I
potem si¢ kto$ zastanawia, no ale przeciez jak kto$ pisuje sklep internetowy, to
co tam jest? No i1 wlasnie, to jest ten moment, my mozemy sprawdzi¢, wpisac to
stowo w Google, zobaczy¢ jakie sg wyniki. | jezeli tam Google pokazuje
chociaz jedng firme, ktora te rzeczy [00:20:00] wdraza wtasnie B2B, a nie s3 to
tylko oferty jakich$ tam po prostu sklepi internetowych losowych branz, to
wtedy mowimy OK, czyli Google wie, ze uzytkownicy tego szukali.

I to nie chodzi o to, ze Google wie, tylko Google czgsto ustawia swoje wyniki,
jest tam korelacja taka nie wprost, ale jest, z klikalno$cig tych wynikow. I to my
ustawiamy te wyniki wlasciwie, zeby byto Smieszniej. Mamy oczywiscie
content, mamy linki, optymalizacj¢ techniczng, ale to spoleczenstwo glosuje,
kto ma by¢ wyzej, nizej.

Jak kto$ teraz powiedzial, a to ja bedg klikal, to bed¢ wyzej, no to powodzenia.
Google ma doskonale systemy, zeby si¢ zabezpieczy¢ przed takim, takim
dziataniem, chociaz blackhatowcy ciagle testujg i majg r6zne rozwigzania na ten
temat, ale jezeli tam jest taki kontekst, to mozemy probowac. Jezeli tego
kontekstu nie ma...

No to mozemy probowac, ale mozemy si¢ bardzo rozczarowaé tymi wydatkami.
Czyli moze si¢ okazac, ze jedno 1 to samo stowo sprzedaje super w B2B 1 B2C.
Mam taki przyktad ze stowem drukarki, gdzie klient [00:21:00] poprosit, zeby
kampania dziatata tylko wtedy, kiedy pracuja firmy. Czyli powiedzmy od
poniedziatku do piatku, od tam siddmej rano, te kampanie §migaty do
osiemnastej, bo on chciat obstugiwac firme.

I efekt byt taki, ze sprzedaz spadta generalnie i konwersje podrozaty. Tam, po
pierwsze, ze ograniczamy si¢ do godzin szczytu, jest najwigce]
reklamodawcow. Google rozktada u reklamodawcow ten budzet w ciggu dnia
catego, no ale jak jest duzo zapytan, no to jest wicksza walka. Wypadto nam
gorsze CPC, drozsze konwersje 1 tak dale;.

I w ogdle spytalismy klienta, dlaczego taka decyzja. On méwi, ze... Bo to chce
B2B, bo oni kupig drukarke, a potem sie¢, a potem co$ tam, dziala. Mowie,
okej, a czy moze sprawdzi¢ najpierw dane, czyli jak ma zamowienia w innych
godzinach, czy one sg z fakturami, czy nie? No i on méwi, wow, s z fakturami,
w weekendy.

Sa z fakturami od 21.00 do 22.00 caty czas. I wlasciwie to sobie wyciat
ogromng cz¢$¢... [00:22:00] Jednoosobowych dziatalnosci, ktore tez sa w jego
targecie odbiorcow, czyli celu, bo tak sobie zalozyt, wiec znowu zalozenie



takie, a, bo oni tylko wtedy to robig, nie, jednoosobowe dziatalnosci albo te
mniejsze firmy nie majg czasu 1 zazwyczaj prezes po godzinach wymienia
zarOwke 1 zamawia drukarke w niedziele o 21, wiem, bo wiele lat tak robitem.

I, 1 to jest, to jest co$, czego my si¢ uczymy z danych, czyli znowu si¢ cofamy .
Czy stowo bedzie dzialato? A masz dobrze wdrozong analityke? Bo jak nie
masz, to nie sprawdzimy. A jak masz, to mamy jakie$ podejrzenia i mozemy
sprawdzac¢. [ mozna zacza¢ od matych stawek, matych budzetow 1, 1 dojs¢ do
tego.

Grzegorz Fratczak: A teraz przerwa na reklame.

Masz sklep internetowy na Prestashop, a twoi programisci nie dajg rady?
Chcesz, zeby btedy byly naprawiane szybko 1 skutecznie, a zadania realizowane
na czas? To wez Zwick Convertis, czyli nas. JesteSmy ponad 25-0sobowym
zespotem, najwickszym w Polsce. Poznaj nasze moce 1 wejdz na konwersys.pl
[00:23:00] Dajemy gwalancje¢ satysfakcji albo zwrot pienigdzy To jest cieckawe
co moOwisz, bo to znaczy, ze trzeba sprawdzac te swoje zalozenia, ktorych
mamy od groma 1 notabene tych danych mamy duzo nawet we wlasnym
sklepie, z tego co mowisz i nikt tego nie testuje, nikt nie mierzy nie,

bo to wtasnie duzo oséb mierzy, tylko proces decyzyjny
zazwyczaj idzie w tym kierunku, ze odpalasz 15 kampanii, a potem skonczysz.

Takim kompletnym, maniakalnym podejsciem mdwisz te siedem nie dziata,
dlaczego? Naprawcie, i tak dalej. Ja mowi¢ nie, zostaw siedem pozostatych,
ktore dzialaja, i tam zadbaj o sto procent pokrycia, wyszukiwan, jezeli si¢ da
przy tych stawkach, a tamte odpus¢. Nie wszystko bedzie sprzedawato. A
oczywiscie jak masz duze budzety, no to jasne, no to ci§niemy, prawda, tam
szukamy, dlaczego co$ nie dziata, i zadajemy sobie pytanie.

Tylko bardzo czgsto jest takie podejscie, ze Ja sobie wymyslitem, ze moim
stowem jest stowo Biura Ruchunkowe Warszawa. I ja tam [00:24:00] albo bedg
na pierwszym miejscu, albo zmieni¢ agencje. [ potem ja stysze, no to juz piata
agencja, nie wiem, czy wy sobie poradzicie, zeby zdoby¢ to stowo. A ja méwig,
dobra, ale dlaczego chcecie to stowo?

No bo jest najwazniejsze, najbardziej prestizowe. Ja mowie, okej, rozliczacie
firmy na estonskim CIC-ie. No tak, jasne. A wiecie, ze to jest nisza?
Uruchamiamy kampani¢ na to, ze to robicie w dobrej cenie. Zobaczcie, jaki jest
z tego efekt i czy chcecie wigcej takich klientow. I potem nagle zmienia si¢.
Okej, dobra, tam mozecie sobie da¢ jakie$ stawki nizsze 1 walczy¢ o to stowo.



W ATS-ach. Ale my chcemy by¢ teraz pierwsi na ten estonski CIT 1 wszystkie
poradniki dookota tego pisac. Bo stamtad sg super klienci, bo to sg... Bardzo
swiadome spotki, takie, ktore chcg, majg z czego oszczedzac na tych podatkach,
czyli maja dochody, mogg wigcej zaptaci¢ za tg rachunkowos¢ 1 tak dalej, 1 tak
dalej.

I tu trzeba szukac¢ tych nisz, ktore bardziej pasuja nam biznesowo, a nie, bo
sobie wymyslitem takie stowo kluczowe.

Grzegorz Fratczak: Jak kto$ lubi swoich ksiegowych, to moze t¢ czes¢ wystac
im [00:25:00] jako do postuchania.

Fajne, lubie ojcanskie.

Grzegorz Fratczak: Tak, 1 zrobimy konkurencje¢ klientowi Krzysztofa, bo
zaktadam, ze to jaki$ klient. Chyba, ze Krzysztof jest tak kreatywny 1 potrafi,
zna si¢ na ksiegowosci, potaczyt dwie branze.

No to jest tak, ze trzeba, hmm. To pokazuje wtasnie taka kreatywnos$¢ szukanie,
patrzenie, z drugiej strony, ale wroce¢ do tej analizy, bo ty powiedziatas, ze
ludzie, znaczy ja mam takie wrazenie, ze ludzie widzg dane, ale nie umiejg je
analizowac, albo sg przyttoczeni tymi danymi, albo w ogoéle ich nie ma. Ja
widze po swoich klientach w sklepach, najczesciej klienci widze, ze nie mierza
na przyktad jak czgsto klient kupuje u nich.

Sredni koszyk to pewnie wszyscy wiedza, bo to jest takie bardzo tatwe do
policzenia, ale jak czgsto kupuja, jaki procent kupuje. Sa plaze, gdzie to jest
bardzo konieczne i oni tego nie majg policzone, bo... Nie da si¢ tego tatwo
policzy¢. I, ale tez, ja na przyktad, [00:26:00] my mamy bardzo duzo
wewnetrznych danych, statystyk, ktore si¢ mierzymy, od mierzenia czasu,
gdzie, gdzie, z ktdérego nasi programisci i koordynatorzy liczg dosé
skrupulatnie, bardzo skrupulatnie.

My jeszcze do tego mamy na to calg naktadke w Excelach, ktorg kiedys
zrobili$my. 1 ktéra wszystko to sprawdza i to wystarczyto raz robi¢ i teraz te
dane s3, ale zeby dojs¢ do tego, jakie parametry chcemy mierzy¢ i co
sprawdzac, zeby jakby wytapywac rézne ktopoty, no to to nam zajgto, odnos$nie
finanséw 1 nie tylko.

To tez jest wlasciwie historia z konta, z faktur i tez mi wiele, miesiecy 1 lat
zajelo, zeby na przyklad ustandaryzowac produkty, ktore sprzedajemy, zeby
moc automatycznie po prostu to analizowac. I nagle si¢ okazuje, ze na koniec



miesigca mam duzo danych, a tez jest pytanie, jak, ktore wzig¢, a ktorych nie
braé¢, [00:27:00] bo to przytlacza.

To jest tak,

ze gdybys zapytat specjalisty, to jest takie pytanie
kontrolne. Jakie podjates tam dwie, trzy dziatania, zmiany na podstawie swoich
danych? Jak spytasz specjalisty SEM, ktorzy zajmuja si¢ Google Adsami. to on
ci powie, to wylaczytem, tamto wytaczytem, zmienitem stawki 1 tak dalej. Oni
caty czas dziatajg w oparciu o to.

Jak spytasz seowca, on ma mniejsze pole do popisu 1 powie, ze zmieniliSmy
nastawienie na te stowa kluczowe, zasugerowali§my te zmiany na stronie. Juz
tam wchodzimy na rzeczy tez techniczne. Ale gdybys$ spytat kogos od strony
wiasnie tylko 1 wylacznie tresci, struktury strony. Co zrobiliscie? To tu
odpowiedz pada najrzadziej z konkretem, poniewaz na to mamy najmniej czasu
1 mato osob na to patrzy i to zazwyczaj przychodzi moment, kiedy si¢ robi
audyt i znowu jest skupienie na rzeczach SEO, skupienie na wynikach, jakichs$
zmianach w interfejsie, a nikt nie przypomni [00:28:00] sobie, ze na przyktad
jest tona technik, ktore ulepszaja stron¢ docelowa, pod katem odpowiedzi na
pytania, uspokojenia klienta.

Przeciez w B2B bardzo waznym elementem jest przekonanie klienta i zrobienie
takiego czego$, co mozna nazwac social proof, ale pod katem tego, jak kupisz u
mnie produkt, albo wybierzesz ustuge, to nie, nie bedziesz miat problemow w
firmie. Za miesigc nie wypali ci to w twarz, ta twoja decyzja i nie trzeba begdzie
si¢ thumaczy¢ przed zarzadem, jakim kluczem wybrates.

akurat tg firme. I tam jest masa technik, ktére mozna uzy¢. Pokazujemy swoje
portfolio, pokazujemy opinie, pokazujemy ile istnieje na rynku, pokazujemy
swoje wartosci, podpisujemy swoje poradniki i artykuly imieniem i nazwiskiem
konkretnego pracownika specjalisty, a zamiast pisa¢ dziathandlowy matpa
nazwafirmy.pl, dajemy konkretnego sprzedawce tez i tak dalej, i tak dale;.

Wiec jest tego duzo. Nagle si¢ okazuje, ze takie drobne zmiany [00:29:00] beda
wplywaty na statystyki, ktére mierzymy w Analytics na to, ze tych
mikrokonwersji i konwersji bedzie wigcej. I to sg rzeczy, ktore zyskujemy na
state, bo to jest state ulepszenie. I to bardzo, bardzo rzadko si¢ dzieje.
Zazwyczaj jak przychodzi jaka$ bardzo ogarnigta firma, ktéra ma od zera
przebudowac...



dang platforme, to tak jest, a to mozna zrobi¢ tez cyklicznie, czyli postawiliSmy
ta platforme, mineto po6t roku, mamy dane 1 méwimy, hej, mamy dane,
zerknijcie na to, potrzebujemy kolejnych ulepszen 1 wiadomo, ze jakbym
roztoczyt taki plan, co zrobi¢ teraz, to klienta zwyczajnie przyttocze iloscig
pracy, kosztow, czasu 1 tak dale;.

Jak to zaetapujemy 1 mamy dane do wyciggania wnioskow w etapie drugim,
trzecim, no to jest rewelacja. Wigc tutaj, to co ja bardzo polecam, jak kto§ ma
wiasng platforme, to szybkos$¢ odpowiedzi i reakcji i wdrozenia tych [00:30:00]
audytow pierwszych jest super kluczowa 1 pokazanie tym specjalistom po
drugiej stronie, ze jeste§my otwarci na to, zeby robi¢ wigce;.

Bo to jest fajne, nie ma nic gorszego niz, jak ja wysytam komus$ audyt, wdruz
to, a ten osoba mi... No stabo to pozycjonowanie idzie, a beda tak, bo nie
wdrozyliscie audytu. To jest tak jak ja czekam, zeby mnie przestato bole¢
kolano, bo przeciez zrobitem sobie USG, prawda? Juz co$ zrobilem, no, ale, ale
dalej boli, to nie pomogto tym razem, a zazwyczaj pomagato, prawda?

Wigc trzeba 18¢ dalej 1 trzeba... | jak mam dane, to pyta¢ si¢, jakie ja wnioski
wyciagnatem, ktore realnie wplynety na zmiany w kampanii, na stronie
docelowej, w doborze stow kluczowych, w napisaniu reklamy, w tekstach, ktore
mam na stronie, w moim modelu biznesowym. Znowu, tez dzisiaj rozmawiatem
z klientem, prezentowali komunikat na stronie dostawa juz od.

I pojawiata si¢ tam liczba. I zasugerowatem, zapytalem... Macie darmowa
dostawe¢ przy jakichs wickszych kwotach, a potem ta [00:31:00] marza pozwoli
to pokry¢, prawda? Nie, nie mamy i w sumie mogliby$my, ale nikt na to nigdy
nie wpadt. I ja méwig, stuchajcie, to zamiast si¢ zastanawiac, czy to jest dobre,
czy niedobre, zmiencie to na probce i my mozemy ustawi¢ eksperyment w
Google Ads, wysta¢ tam troche ruchu i zobaczyc¢, czy jest jakie§ odchylenie od
takiej samej probki ruchu drugie;.

I wtedy to nie jest jakie§ moje gdybanie i ta madra glowa mowi darmowa
wysytka. Tylko okaze sig¢, ze jest wptyw tego, albo nie ma wptywu, albo jest
gorzej z darmowg wysytka, bo, bo co$, nie wiadomo. I to jest tez super rzecz,
zeby to po prostu sprawdzi¢. [ w B2B jest to o tyle wazne, ze my mamy mato,
um, danych.

Czyli tych transakcji. Czyli jak bedziemy sprawdzac te rzeczy, to musimy mie¢
trochg¢ wigcej czasu niz w takim duzym wolumenie, zeby mie¢ dane istotne
statystycznie 1 wyciggna¢ wnioski. Czyli nie mozna tego odkltada¢ na poznie;.



Trzeba to rozplanowaé¢ w [00:32:00] czasie te testy, trzeba zawsze mie¢ jaki$
plan, co nastgpnego robimy, co nastgpnego zmieniamy.

Grzegorz Fratczak: No, tak. To jest plan testow 1 wlasciwie jak mowisz o tych
audytach, ktore... Ludzie kupujg 1 nie wdrazaja, to troche¢ jak zakupujemy
ksigzke, kursy jezykowe, kursy takie edukacyjne, szkolenia 1 te online i
kupujemy, wydajemy duzo kasy i1 nawet tam nie wchodzimy. Ja mam za sobg
takie ksigzki,

tak.

Grzegorz Fratczak: A nawet ksigzki, ale szkolenia, ktorych jest duzo 1 tak
dalej.

I teraz jak méwisz o testowaniu 1 mowisz tez o kontencie. B2B, a, bo to tez, ee,
content w B2B czg¢sto wspiera sprzedaz, budowanie tego contentu i czasami ja
widze, ze te sklepy, te B2B podchodzg do tego contentu tak po prostu okej, to
napiszmy jaki$ artykut. Juz nie méwig, ze skorzystajac z ayaya, czy nie
skorzystajac z ayaya, czy zrobig to sami, czy ten, ten content jest czasami taki
generyczny i tak dalej.

No czasami jest nawet bardzo [00:33:00] zaawansowany Jest rozpisane i super.
Natomiast, um, mam takie wrazenie, ze czgsto si¢ Ci ten dzial marketingu
narobil, narobil, a wynikow w konwersjach nie ma, bo nikt nie przemyslat tego,
czy to wspiera sprzedaz, czy nie, tak? Tutaj tez o tych danych mowimy, jak
wyglada catosciowy lejek.

A z drugiej strony przeciez kontent tez spyla najczesciej ACI. Bo nasz klient,

jesli mamy B2B, to nie przychodzi od razu kupi¢ urzagdzenia za milion ztotych,
tak?

Tak, wro¢my do tego przyktadu ksiegowosci. Mogg zrobic¢
sobie oferte 1 napisac, tak, rozliczamy firmy oparte o estonski CIT, pomozemy
Ci przej$¢ na estonski CIT, koniec.

A mozemy zrobi¢ rzeczy, ktore wynikaja z opisu tego, czyli uwzgledni¢ w
poradnikach. I mozemy tez rozwigza¢ problem klienta. Bo estonski CIT to nie
jest produkt, to jest rozwigzanie problemu, czyli chodzi o kwestig¢
opodatkowania. Czyli ktos wpisze w Google, jak obnizy¢ [00:34:00] podatki
albo cos takiego. I optymalizacja podatku w spotce z o.0.,



zalozmy, ze jest takie stowo kluczowe, zat6zmy, ze ma jakie§ wyszukiwania.
Jak my dookota tego stowa kluczowego napiszemy dobry artykut, a dobry
artykul pod katem dziatan nie moze by¢ po prostu umachnigty przez
copywritera czy przez nas, musi mie¢ wsparcie. | to wsparcie Al jest super
wazne, tylko nie na zasadzie hej, GPT, napisz za mnie, tylko narzedzia.

Na przyktad narzedzie NeuronWriter, a w rozszerzonej wersji Contado, czy
polski tez Cerfer.seo, to sg narzedzia, ktore beda wspieraty nas w tym, jak ten
artykut ma by¢ nasycony stowami kluczowymi. I to, to juz jest super krok, jak
to robimy wilasnie tam z tym wsparciem analiz w wyniku wyszukiwania, proby
zaadresowania, takich realnych potrzeb uzytkownikéw, ktorzy wpisujg to stowo
Kluczowe przez ich kontekst.

I to jest jedno, ale dwa mozna jeszcze na koniec, albo wczesniej troche, cofnaé
si¢ 1 przemysle¢ 1 powiedzie¢. wrzuci¢ ten artykut do czata GPT 1 powiedzie¢
[00:35:00] moim celem jest sprzedaz ushug biura rachunkowego. Napisatem taki
artykut. Co zrobitem zle? Co mogg ulepszy¢? I to nie jest po to, zeby on
przepisal ten artykul i bedzie juz dobry, tylko to jest po to, zebym ja si¢ uczyt,
jak takie artykuly na przyszto$¢ tworzyc.

Bo czat GPT w tych najnowszych modelach jest juz na takim poziomie 1
mozemy roznych rzeczy uzywac. Gemini, Cloud, DeepSeek. Niewazne, te
najnowsze modele s3 na takim poziomie, ze one nam $wietnie, konstruktywnie
skrytykuja nasze podejscie, albo powiedza, twoj artykut jest bardzo dobry, ale
podkresli jeszcze kontakt.

Twoje wezwanie do dzialania, skontaktuj si¢ z nami, jest migkkie. Umies¢ tam
swoj kalendarz googlowy 1 napisz, umow si¢ na bezptatng, pigtnastominutowa
czy potgodzinng konsultacje z panig ta, a ta, ktdra u nas ma dziesigcioletnie
doswiadczenie w obstudze spoétek z o.0. 1, i to jest dla mnie wyzwanie do
dziatania, ktore méwie¢, wow, ja nie bede rozmawial tam ze [00:36:00]
sprzedawcg 1 oczywiscie kto§ powie, to cieckawe skad my na to wezmiemy kase,
ustala si¢ dyzury, robi si¢ automatyzacje, da si¢ to wszystko zrobi¢, kalendarze
google'owe sa, ta funkcja jest dostepna kompletnie za darmo, nie trzeba mie¢
nawet platnej wersji, kalendli to ma i tak dalej, jest tego masa narzedzi, ale
trzeba przemysle¢ i chcieé i czgsto z tych analiz i to jest rzecz, ktora najbardziej,
wiem, ze jest bardzo wazna.

Najbardziej trudna do przeskoczenia. Z tych analiz wynika informacja, ze my
musimy zmienié¢ co§ w modelu biznesowym. Ze my tego nie mamy. On nas
skrytykuje 1 powie, minusem kursu, ktory sprzedajesz jest to, ze nie ma tam
wsparcia konkretnego trenera. Ja mowie, no to dobra, no to daj mi spokdj, pisze



dalej. No to przeciez wystarczytoby postawi¢ jakis kanat na slack od discordzie
czy co$ tam 1 tam przyjmowac pytania, raz w tygodniu na nie odpowiadac,
powiedziet, ze jestem tam w piatki o tej godzinie.

I to bardzo duzo bizneséw robi. Tylko to si¢ nie bierze z nikad. Czasem
oczywiscie wpadajg na genialne pomysty. Tylko to si¢ bierze wtasnie z analizy
[00:37:00] potrzeb klienta. I jak mamy mato danych na ten temat, mozemy si¢
poratowac. czatem GPT, ale jak zaczynamy rozumie¢ naszego klienta,
rozmawiamy z nim, mato ktora firma B2B prowadzi co$ takiego, co si¢ nazywa
analiza posprzedazowa, czyli bierze sobie tych kluczowych klientéw, ktory u
mnie zamowil tong sprzetu albo nie wiem, naprawde jakie§ duze zamowienie i
pytam go, dobra, dlaczego u nas?

Dlaczego wybraliscie nas? I kto§ mi moze odpowiedzie¢, ze rzeczywistosc,
spieszylem sig, albo jestescie najtansi, ale moze znajdziecie jaki$§ ciekawy
wyrdznik 1 my ten wyrdznik mozemy zaakcentowac bardziej. I duzo oséb tez
nie pamigta, ze jak trafiam na strong¢ platformy B2B to widz¢ produkt, opis 1
wlasciwie nic wigcej.

I ten sklep moglby si¢ nazywac¢ dowolnie, marka mogtaby si¢ by¢ dowolna, nie
ma réznicy, poki my tego nie zaakcentujemy, poki my nie napiszemy, ze
jeste$my liderem, jezeli chodzi o tg branzg, albo, um, [00:38:00] nie wiem,
producentem jakiego$ sprzetu, to jest tez czasami niepodkreslane, albo jedynym
importerem, wylgcznym importerem 1 tak dalej, albo tylko my oferujemy na
rozszerzong gwarancje dostepna polskiej dystrybucji i tak dalej, wigc jest sporo
rzeczy, na ktore powinniSmy zwroci¢ uwage.

I tutaj pije tez whasciwie do reklam, bo to jest ta cze$¢ analizy kampanii Google
Ads, w ktérej my musimy troche inaczej pisa¢ reklamy pod katem B2B niz
B2C. Skupiamy si¢ na innych wyréznikach i w tej analizie bardzo czgsto
brakuje, bo jak pytamy klienta, jakie jest wasze USP, to klient mowi, no nie
wiem, no sprzedajemy to, a to.

To nie jest USP, jest 20 sklepow, ktore sprzedaja to Ato. Dlaczego u Was mam
kupi¢ ten produkt, a nie u konkurencji? Dlaczego ta sama drukarka u Was
bedzie dla mnie lepszym wyborem? No i tu sg takie USP, ktore sg rynkowe, na
przyktad to jest duza rzecz. X.com pozwala na zwroty dla firm. Mowig tutaj
nawet o...

spotkach. [00:39:00] I to jest duza zmiana. Ja wole doptacic i jak co$ pojdzie nie
tak, to zwroci¢ produkt, niz nagle utkna¢ z drogim produktem i nie mogg nic
zrobi¢, bo firma powiedziala, absolutnie nie jestescie firmg, nie ma zwrotow. |



to jest na przyklad duzy, duzy wyrdznik, wigc my mozemy Poszuka¢ tych
minusOw branzowych, tych zmian 1 koniecznie je nie tylko po prostu u siebie
zrobi¢, tylko w konteks$cie zakupu danego produktu wyeksponowac i w
kontekscie reklamy tez zaadresowac, pokazac je mocno.

Grzegorz Fratczak: Tak wlasciwie to co mowisz to czesto jest klopot, ze firmy
nie majg tej strategii marketingowej, strategii biznesu, strategii komunikacji,
gdzie te wszystkie rzeczy si¢ po prostu okresla 1 taka agencja wasza, czy
jakakolwiek inna, po prostu ma tatwiejsze zycie. |, 1, 1, 1, 1. Bo teraz z drugie;j
strony, patrzac na to, ze mowisz, ze to jest waszym wyrdznikiem, mamy
darmowg wysylke, ale cata wasza konkurencja tez ma, tak?

Tez ma darmowg wysytke. Mozemy do tej konkurencji podejs¢ i [00:40:00]
zobaczy¢, co oni tak naprawde robig, jak mowig o sobie 1 tak dalej. I sg do tego
tez narzedzia, um, i, i... I tez, ktére podsumowuja, ale tez takie analiza tresci 1
narzedzia, ktére pokazuja, jakie reklamy nasza konkurencja puszcza i na co si¢
reklamuje, prawda?

Tak,
Grzegorz Fratczak: tak. [ mozna to zobaczy¢.

Jest tego sporo, na przyktad, no teraz troche moze to mie¢
mniejsze znaczenie, chociaz nie wiem, czy duzo mniejsze. Konkurencyjnych
firm mojego klienta oferowata na terenie miast, w ktorych byli, darmowy
dowdz tego samego dnia sprzetu zamdwionego u nich do firm. I to byt bardzo
duzy wyréznik na wtedy.

I nawet teraz, z dostawa na nastepny dzien z Allegro, to przegrywato. Bo,
przepraszam, Allegro przegrywa. Bo to wygra, ze wzgledu na to, ze ja
potrzebuje, na przyktad jakby to byt toner, czy tusz, czy jaka$ drukarka zepsuta.
I ja tam sktadam zamowienie, ptace kartg [00:41:00] kredytowa, od razu si¢ to
ksieguje. Wiec kiedy oni moga mi to dostarczy¢?

Za godzing. Oni wysytali to kuriere, mieli to wliczone. I teraz kto$§ powie, mi to
si¢ nie optaca. Przepraszam, jak si¢ oplaca, to pizzerii, to firmie B2B ze
sprzetem takim tez moze si¢ optacac, bo to moze by¢ wyrdznik. Bo ja nie
patrze, czy ta drukarka kosztuje 505 ztotych, czy 575. Ta rdznica juz nie jest
taka wazna, ja potrzebuje¢ ja na wczoraj.

I to jest wazne. Druga sprawa, tez mozna popatrze¢, moéwitem o stowach
kluczowych. Trzeba si¢ zastanowic, to jest bardzo mata nisza. Nie zawsze to



zadziala. Ale sposob, w jaki méwig o danych rzeczach klienci, ktorzy si¢ na te
rzeczy nie znaja, albo tacy klienci detaliczni, jak mowig o tej rzeczy klienci
biznesowi.

Jest to tam przyktad zupetnie inny. Klient miat park maszynowy i wynajmowat
te maszyny. [ w kampanii pojawialy si¢ takie stowa jak... Zwyzka, a on miat
tam [00:42:00] dzwigi i tak dalej i my si¢ zastanawialiSmy jak reklamowac¢
dzwigi, ktére podnosza tam 40 ton, a tam nagle stowo zwyzka 1 prawie to stowo
wykluczyliSmy, rozmawiatem z klientem 1 on méwi nie, to jest wazne stowo,
dlatego ze podnosnik koszowy to jest stowo, ktoérego bede uzywat, ja jak si¢ na
tym nie znam lub kto$ kto zaprasza mnie do przetargu, Ktore dla takich firm sa,
no, dodatkowym wysitkiem.

A zwyzka, stowa uzywa kierownik budowy, ktory tej zwyzki potrzebuje na juz,
bo cos$ si¢ dziwnego stato. Albo, um, i wtedy ten koszt jest mniejszy i ta, ten
caty opdr do tej transakcji, ze ta zwyzka tam zaraz bedzie na tej budowie, jest
znacznie mniejsze. | to bylo fajne stowo, awaryjne. I tutaj mozemy szukaé
takich rzeczy.

Mozemy probowac tez pyta¢ cate te modele Al o takie nisze dla nas, ale tez
bardzo, bardzo dobrym kierunkiem bedzie analiza konkurencji. Czyli
analizowanie nie konkurencji na zasadzie... Nie lubig¢ ich, nie wchodze nigdy na
ich strong, albo kupiuje¢ teksty z ich [00:43:00] strony, bo to jest stabe, tylko
patrzenie na stowa kluczowe, narzedzia takie jak Semstorm czy Senuto
pozwalajg na poréwnanie stow kluczowych, na ktére ktos jest wysoko, a my na
przyktad jeszcze nie.

I patrzymy sobie, co oni tam jeszcze majg. I odkrywamy bardzo ciekawe rzeczy,
jakie$ ukryte troch¢ poza struktura, strony docelowe. ktore sg sprzedazowe, to
samo mozna robi¢ w analizie kampanii Google Ads, patrze¢ na reklamy i tak
dalej. Ostatnio to, co bardzo mi si¢ podoba i wykorzystuje do tego ChartGPT
akurat, to jest wejscie w Google, wpisanie stowa kluczowego i cale te wyniki,
ktére tam sa, plus jeszcze czasami wchodze w raport reklam do dane;j
konkurencji, drukuje do PDF-a, bo czasem ChartGPT ma problem z...

wejscie na te strong¢ 1 prosz¢ go o wypisanie mi. Jak powinna wyglada¢ moja
reklama, zeby tam si¢ dobrze wyrdzniata? I tez pytam go, przeanalizuj mi
wyrézniki USP, [00:44:00] Call to Action, tej konkretnej konkurencji, ktorg Ci
wrzucam i napisz lepsze. I, i tam beda juz taka, robi si¢ taka meta-analiza, bo
jak ktos napisze JesteSmy na rynku od 2005 roku To bedzie napisane, zZe to jest
ciekawy wyrdznik, bo go trudno przebi¢ nowym firmom.



Mowi o doswiadczeniu 1 mowi tez o tym, ze ta firma si¢ tyle lat utrzymata. 1
teraz trzeba by pokazac, ze si¢ rozwijamy przez te lata. Wigc mozna go zmieni¢
na lepszy. Zbieramy doswiadczenie, albo nieustannie rozwijamy si¢, albo... Na
przyktad jak jesteSmy agencja, to zwigkszamy sprzedaz naszych klientow juz od
2005 roku i to s3, to nie sg pomysty, ktore ja wymyslitem, tylko to jest jedna z
analiz, ktore jednym zwyklym promptem w czacie GPT 4.0 dostajemy 1 na tej
podstawie moge wiaczy¢ swoja kreatywnos$¢ 1 powiedzie¢, a no to ja mam
jeszcze takie inne, bo my jesteSmy teraz najwigksza firma, a wcale nie byliSmy.

Dziekuje za uwage. Czyli przeskoczyliSmy catg konkurencje, zal6zmy, prawda?
I kto$, kto zna ten biznes od srodka, na [00:45:00] podstawie tych inspiraciji,
napisze to lepiej. Wiec bardzo, bardzo polecam do, do, do tych analiz.

Grzegorz Fratczak: Okej. Wigc, bo to tez jest tak, ze, um, um, my
konkurujemy tez produktami. Widzimy, ze konkurencja ma jakie$ wlasne
produkty, wady produktow.

I my chcemy to wykorzysta¢ jako$§ w reklamach. To jak Wy do tego
podchodzicie?

Ja wiele lat temu przeczytalem o takiej bardzo fajnej
metodzie, dwoch badaczy, nazwiska mi teraz wypadty, Perry Marshall jeden, a
drugi nie pami¢tam, zastosowali do analizy reklam ads, oni powiedzieli, ze to
jest metoda szwajcarskiego scyzoryka, nie wiem dlaczego tak, ale ja to
upraszczam maksymalnie, bo nie lubi¢ zbyt skomplikowanych teorii, chodzi o
to, zeby ze...

Zrobi¢ sobie takie plusy i minusy, tylko te plusy i minusy wyciagna¢ nie tylko z
swojej glowy, tylko zapyta¢ swojego najwickszego fana. Wezmy [00:46:00] na
tapete, na tapet, wezmy iPhone'a. Plusy iPhone'a spytam kogos, kto jest wielkim
fanboy'em iPhone'a. A minusy iPhone'a spytam kogos, kto Team Android
Forever, prawda?

I teraz dowiaduje¢ si¢ roznych rzeczy i moge si¢ do tego odnies¢. I te analizy
pokazujg bardzo duzo cieckawych rzeczy, ze my nie mamy, to nie chodzi nawet
o problem konkurencji, tylko branza kojarzy si¢ z czyms$ negatywnym, co my
mozemy zaadresowac, ze jest okej. Czyli zatozmy, ze mamy ekipg budowlang i
nagle na poczatku powiemy, dostarczymy Ci od razu Caty, cala rozpiske, plan,
nasze $rednie opdznienie wynosi dwa dni robocze i nie przekraczamy tych
kosztow, 1 tak wystawiamy fakture, a nie powiemy, a to musi byc¢ ta faktura 1
tak dale;j.



Napisanie takiego czego$ w kreatywny sposob, od razu te wszystkie moje
watpliwosci, o matko, oni, oni si¢ nie pojawig w ten poniedzialek. Ja jednak z ta
kuchnig niepotrzebnie ruszatem, bo bedg we wsrode, prawda? Od [00:47:00]
razu ich gdzie$ tam... probuje rozbic 1 tutaj jest naprawde duzo rzeczy, ktore
moglibySmy poszukac 1 ta analiza troch¢ powinna wychodzi¢ poza nasz, nasz
dotek.

Warto analizowa¢ podobne branze, warto pyta¢ czata GPT 1 tutaj Jamie Nye'a
na przyktad Google'owego o to, bo bardzo duzo rzeczy. I ja to tapie si¢ czasami
na rozmowach ze znajomymi. Oni pytaja co$ tam, jakas$ konkretng rzecz. Ja
uwazam j3 za catkiem normalng. Oni moéwig, wow, super, jak wy to
osiggneliscie?

Zrobiliscie to, tamto? Ja méwig, no normalnie, powiedzialem, ze organizujemy
webinar 1 mamy tam 500 oséb. Oni méwia, to jest wielki sukces, bo my
mieli§my 3 podejscia i byto 50 i co$ tam. I nagle ja sobie u§wiadamiam, ze my
nie jesteSmy $wiadomi, ze nie eksponujemy pewnych rzeczy na zewnatrz. Czyli
od tej pory moge méwic, ze My zrobili§my co$ ekstra, bo porownuje si¢ do
innych.

I to poréwnywanie powinno by¢ wlasnie takie budujace, czyli minusy na plusy.
Jako przyktad moge podaé, nie wiem czy jeszcze [00:48:00] istnieje, ale zawsze
pokazywatem studentom. Macie zabawki? Jak mozna je sprzedawac¢? No
mowic, ze sg edukacyjne, mowié, ze sa super model na sterowanie, na
prawdziwe paliwo. To jest Swietna zabawka dla trzylatka, przyzna to kazdy tata,
prawda?

Ale sklep podszedt do tego tak, ze nazwat si¢ chyba Nic Chin 1 Ze tam maja
zabawki, ktore nie pochodza z Chin. Czyli w glowie zaktadam sobie, ze kto$
mys$li okej, tam nie ma jakiego$ testowania, moze nie majg atestow, moze tam
jest toksyczna farba i co$ tam. A tam byty po prostu bardzo fajne, ekologiczne
zabawki produkowane gtownie w Europie, w Polsce i tak dale;.

I to jest taki wyrdznik, bo ten sklep ma taki model biznesowy. I ja pociagne ten
przyktad dalej. Jak kupowatem panele wyciszajace do siebie wlasciwie, ktére
chciatem ustali¢ tak, zeby lepiej fapat mi mikrofon, no to w sklepie w Polsce
byly dwa razy drozsze niz po prostu na jednej z platform zagranicznych.

I ja spytatem, [00:49:00] dlaczego tak jest. I wyjasnit mi ten, eee... sprzedawca,
ze nie wiem, co dostang, jak tam sg atesty, co to jest za materiat i1 jak ja bede tak
osiem godzin w tym biurze przy tym spedzat, no to czy to ma wplyw na moje
zdrowie? Nie wiem, a oni mi dajg w najwyzszej cenie gwarancje¢, bo oni to maja



przetestowane, majg takich producentow, ktorzy przechodza bardzo
rygorystyczny proces dobierania tych materiatow.

Ja méwie, wie pan co, ja to w sypialni bym chcial tez potozy¢, wiec to jest
kluczowe. Czemu wy o tym nie piszecie? No tam jest, gdzie§ tam o nas jest
napisane, ze mamy jaki$ tam certyfikat 1 nasi producenci sg z Europy. Ja méwig,
to powinno by¢ przy kazdym produkcie wyeksponowane akurat w waszej
branzy. I to jest co$, co mozemy zrobic.

I tam jest jeszcze taka technika, ktorg jest bardzo ciekawa. Zakotwiczenie
problemu. Na przyktad, jakby kto$ mi powiedzial, nie wiem, ze trzeba na
wesele wybrac tort. No to dobra, tort. Ale jaki tort? Jaki smak wigcej ludzi
[00:50:00] robi? Lubi truskawkowy czy czekoladowy i tak dalej? I mogg si¢ nad
tym zastanawiac¢, glowic¢ 1 tak dalej, ale jak kto$ mi powie, Ze jest jedyny wybor,
czy ten tort ma by¢ przed pdinoca czy po pdinocy, bo tym sie wesele od wesele
r6zni, ze niektorzy maja przed i nie o potnocy, a drudzy po, to mam
zakotwiczone, ze to jest mdj wybor 1 ja juz si¢ nie martwi¢ calg reszta.

Zostawiam to komus innemu, dobra, czekoladowy, a jaki jest najczestszy? Wiec
jak ja wchodze na platforme i na platformie jest napisane, ze ja musze si¢
zastanowic, czy ten produkt jest dla mnie, bo co$§ tam, znowu te drukarki,
bardzo duzo drukuje i tak dalej, laserowa, a jezeli masz to, a to rzadko jej
uzywasz 1 tak dalej, taka albo niszczarka, masz tajne dokumenty, musisz i1§¢ w
ta zgodnos$¢ tam P4 czy wyzej i tak dalej, to rozwigzuje problem.

[ méwie o tym, a nie o tym, o tym, o tym, o tym, o tym. I potem juz nie
kwestionuje, dlaczego to kosztuje 700 ztotych, bo ja musz¢ miec taka, jeszcze
jak tam w ogdle bedzie taka pieczatka pigkna, wygenerowana, zgodne z RODO,
cokolwiek to znaczy, [00:51:00] to wtedy jest juz, ja mysle, w innej kategorii
tych problemoéw i czasami musimy zatozy¢, ze nasz klient o danym problemie
nie wie, ze to nie jest tak, ze to nie jest tak.

Pokaza¢ mu ten problem i pokazaé, ale wiesz co, spokojnie, nie martw si¢, my
go rozwigzali$my juz dla ciebie. Bo po prostu musisz wybrac¢ ten produkt w
odréznieniu od tamtego. I to jest bardzo ciekawe, bo pokazuje, ze my jestesmy
w stanie wybra¢, um, mniejszy opor przed wydaniem wigkszych pienigdzy, a
bardzo czesto dosztoby do tego, doktadnie do tego samego, tylko ta osoba by
stracita mndstwo czasu na inne analizy albo kupitaby taka niszczarke, za ktora
by dziatalno$¢ administracji t¢ osob¢ znienawidzit po tygodniu, bo wydajnos¢
jest fatalna, prawda?

Tak.



Grzegorz Fratczak: No wlasnie. I teraz przechodzimy do ostatniego tematu.
Jak polaczy¢, jak wzajemnie Moga si¢ wspiera¢ ACY 1 SEO, bo wlasciwie to
bardzo mocno ze sobg koresponduje, prawda?

Skupmy si¢ na trzech obszarach. [00:52:00] Pierwszy
obszar, to jest bardzo duzo juz o tym powiedzieliSmy. W ACY piszemy lepsze
reklamy, ale mozna je testowac.

Tam jest w reklamie na przyktad 15 nagldéwkow. Wiemy, ktore dziatajg lepiej,
ktore gorzej. Tutaj koniecznie ta wiedza powinna ptyna¢ w kierunku SEO, ktore
moze sobie zmieni¢ opisy produktow, ulepszac to, co jest na stronie docelowej,
opisy kategorii, ulepsza¢ tytuty stron. Na przyktad super takim ¢wiczeniem jest
sprawdzenie crawlerem, gdzie mamy, czyli takim narzedziem, ktore calg strong
moze sobie pobra¢ i analizowac.

Na przyktad Side Bulb czy Screaming Frog to takie dwa ciekawe narzedzia,
ktorych mozna uzy¢, przetestowac za darmo. I tam sprawdzam, gdzie mam
krétkie te tytuty. I kto§ powie, ale nie musisz dopisywac stow kluczowych, no
tak, ale jak potraktuje tytut jako reklame, to oprécz tego, co tam juz byto
krétkiego, dopisze ciekawe wezwanie do dziatania, dopisze moj wyrdznik i by¢
moze przyciagng troszke wiecej kliknie¢, co wptynie na mdj ruch i wigksza
szans¢ na sprzedaz, [00:53:00] wigec wiedza z reklam rozlewa si¢ po calej
stronie, nie.

I SEO. Drugi aspekt, bardzo, bardzo podstawowy, to jest sprawdzanie
skutecznosci stow kluczowych w kontekscie Google Ads 1 wyciagganie tych
wnioskow 1 wrzucanie do SEO. Czyli zanim ja powiem w SEO walczcie o to
stowo 1 tam bardzo macie ogromne budzety na link building, sprawdzam stowo
w Adsach. No i trzecia rzecz, SEO moze wspiera¢ bardzo mocno, czyli jak SEO
bedzie ulepszalo strong i indeksacjg, to kampanie shopping ads, ktore tez sa
swietne w B2B, bedg dziataly lepiej, bo kampania shopping adsowa opiera si¢ o
to, co my jej dajemy w formie catej tej formatki naszego produktu, wigc jak ona
bedzie lepiej napisana, bardziej uzupetniony kontekst i tak dalej, na przyktad
opisanie produktu przez pryzmat zastosowan, to bedzie lepiej dla nas.

Napisy stworzone przez spotecznos¢ Amara.org w kampanii shopping adsowe;.
Wigc to jest super wazne. Oczywiscie u podstaw tego wszystkiego jest patrzenie
na podobne raporty i wycigganie wnioskow. Czyli tam, gdzie SEO nie dziala,
wciskamy adsy. Tam, gdzie mamy w adsach [00:54:00] super wyniki
niekoniecznie wytgczamy SEQO, tylko hej, mozemy by¢ tutaj 1 tutaj nagle, wiec
to tez, mozna o to powalczy¢ tylko popatrze¢ od strony ekonomicznej na to.



I to sg takie gtdwne obszary, w ktorym to si¢ przeplata. SEO z kolei, tak na
koniec powiem, ma bardzo czesto w swoim obszarze zainteresowan co$ co
nazwijmy przyspieszenie dziatania strony. I to jest bardzo wazne, zeby pod tym
wzgledem nie by¢ gorszym niz konkurencja. I kto§ powie, dobra, ten parametr
jest tam relacyjny, czyli...

My mamy wypadac¢ lepiej niz konkurencja. To jak konkurencja zdobani, to nie
musze na to patrze¢. Ja mowig, nie, konkurencja wypada bardzo Zle, a ty
wypadniesz §wietnie, to to zyskuje na znaczeniu dla ciebie. To jest parametr,
pod katem ktorego ty si¢ wyrodzniasz. Wiec zasada jest zawsze ci$niej. Tylko nie
warto cisng¢ w punkty tam, czy nam si¢ Core Web Vitals zmieni z 80 na 85
jaka$ tam podziatka, tylko na takie realne przyspieszenie.

Tu warto rozmawia¢ ze swoimi deweloperami 1 podchodzi¢ do tego po prostu
[00:55:00] zdroworozsadkowo. Tam te punkty po prostu fatwo oszukac, tfatwo
je zmieni¢, one nie majg takiego wplywu na realne tadowanie si¢ strony. I
mysle, ze to sg takie gléwne obszary. bardzo mocno wspiera 1 gdybym kto§ mi
powiedzial, ja nie mam pienigdzy, zeby, albo nie wierz¢ w ogdle w adsy, u mnie
trzy podej$cia i1 nie dziataty, to powiem, Ze i tak si¢ z tym nie zgodze, poniewaz
mozna by wykorzysta¢ wszystkie inne kanaty, ktére pozyskujg ruch, czyli na
przyktad SEO, czy tam inne adsy, MetaAdsy, zal6zmy, czy LinkedInAdsy, a w
GoogleAdsach uruchomi¢ remarketing.

I tutaj na przyktad ten ConsumerMatch, RLSA, czyli reklamowanie si¢ na
stowa kluczowe, to jest wtasnie tego procesu, ktorego musi spetni¢ inny adres,
gdybym musiata wskaza¢ swoje plany inkludujace, czy to jest robotka czy to
jest wirus, przeciwko ktorej jest odgsiedzenie, czy to jest co$, co powinien
dziata¢, zeby umiesci¢ podczas roboty im nadzieje¢, ze tak zgodnie jak
rozwigzanie odgloséw, zgodnie z innymi procedurami, beda rozwigzania swoim
umiejetnom reklamowaniem.

To jest tez tryb, ktory jest doktadnie tak samej. sg bardzo dobre sprzedazowe
dla mnie do os6b, ktére byty juz na mojej stronie, moze ja znajg. Listy
remarketingowe do osob, ktore dodaty co$ do koszyka, czyli ratowanie
konwersji, do 0sob, ktore cos$ juz u mnie kupity, jezeli na przyktad si¢ wraca, te
tonery, prawda, co jaki$ czas trzeba dokupi¢ i kampanie displayowe,
remarketingowe rowniez [00:56:00] ze wzgledu na to, ze mogg.

Tam si¢ chwali¢ moimi wyrdznikami, pokazywac nowosci w ofercie i
pokazywac ciekawostki 1 trafia¢ do osob, ktére bylty na mojej stronie w ciggu
ostatnich x dni 1 np. nie miaty szans zobaczy¢, ze ja jestem jednak liderem pod
katem tej, a tej branzy. | tam tez trzeba mie¢ odpowiednig strategie. Czyli ten



remarketing nawet z minimalnym budzetem uzywalbym do wspierania
pozostalych kampanii, Zeby one lepiej sprzedawaty.

Jesli juz kto$ naprawde. bardzo, bardzo nie lubi zresztg Google Adséw.

Grzegorz Fratczak: Tak jest. I tak konczac juz na koniec, to jakby$my mieli to
podsumowywac, takie najwazniejsze lekcje czy wnioski z prowadzenia takich
skutecznych kampanii w B2B. To co by$ powiedzial? Cos ci przychodzi do
glowy?

To bym powiedziat, zeby si¢ nie ba¢ wycigga¢ wnioskow z
danych 1 po prostu to robi¢, czyli zmienia¢ co$ na stronie 1 stale ulepsza¢, mie¢
na to plan.

Nie porywac si¢ na to raz na trzy lata i nie robi¢ tego tak, ze zamykamy to i1 nie
chcemy wracac¢. Oczywiscie po wdrozeniu w nowej platformy wszyscy sg
zmgczeni, bo przez dwa miesigce pracowalismy [00:57:00] nad czyms, ale
trzeba mie¢ plan, zeby wyciagga¢ wnioski z danych. Warto, wedtug mnie, pytac
specjalistow, co mozna by im dostarczy¢.

I to pytanie powinno pada¢ od klienta, a ono rzadko pada. Co ja moge zrobic,
zebyscie wy osiaggali jeszcze lepsze wyniki? Bo czasami odpowiedZ brzmi,
piszcie wigcej poradnikow. A kto§ mowi, no nie mamy na to czasu, to my wam
napiszemy. I wtedy mozemy si¢ dogada¢. Kto§ mowi, zrébcie lepsza analityke.
No, my tu czekamy na zakonczenie.

Okej, to nie czekajcie, bo to jest strata danych. My wam wyjasnimy dlaczego. I
to jest ten fakt, ze ta komunikacja ze specjalista, freelancerem, agencja powinna
by¢ dwustronna. I mozna si¢ naprawde bardzo duzo dowiedzie¢, bo
pamictajmy, zazwyczaj jako klient pracujemy ze swoja jedna platformg. Albo
nawet jak mamy trzy spoiki, czy tam jakie$ rozne firmy, mamy tego dwa, trzy w
jednej branzy.

Typowy specjalista ADS czy SEO w sensownej agencji pracuje z nastoma do
dwudziestu klientéw. W, czasami pracuje z kilkudziesigcioma, ale o tym
[00:58:00] powinienem nie méwié¢, czasami masakra. Ale jak ma, ma tych
dwudziestu klientéw. I tam ci klienci si¢ zmieniaja. Migdzy osobami, migdzy
stanowiskami, jaka$ kampania si¢ rozpoczyna, konczy.

Zobaczmy ile ta osoba ma wiedzy. A teraz ona jest w agencji, w ktorej dzial ma
15 osob, ktore spotykajg si¢, wymieniajg si¢ wiedzg, mowig o sukcesach, pisza
case study. Nie ma szans, zeby dzial marketingu, ktory byt zamknigty przy tej



jednej platformie, przez rok, nie skorzystatl z tej wiedzy. Po prostu to jest super
zrodlo wiedzy, wiec ja bardzo polecam produkt, ktory si¢ nazywa konsultacje 1
wtedy 1dziemy do kogo$ 1 méwimy, stuchaj, pie¢ rzeczy, ktore my mamy
poprawi¢ pod katem marketing automation, pod katem usability, pod katem
SEO, sem tych specjalistow, ktorzy moga pomoc platformie e-commerce B2B
jest sporo, czasami bardzo duzo jest w jednej agencji tej wiedzy, natomiast
bardzo to polecam i1 wtedy to wdrazamy, testujemy 1 Google Ads s3 §wietne do
takich testow.

Ja w ogole mam

Grzegorz Fratczak: takie wrazenie, ze w Polsce jest duzo takich produktow,
ktore sg bardzo, bardzo popularne w Polsce. Wiasciciele [00:59:00] film bardzo
rzadko korzystaja z doradztwa, tylko wszystko chcg sami wymys$la¢. Um, a
wlasciwie to jest bardzo tanie, znaczy korzysci z tego sa duzo wigksze. Ja sam
korzystam z kilku doradcow w réznych obszarach 1 to mnie uspokaja.

A 1 zadajg trudne pytania i uspokaja w wielu momentach i dajg tez pomyst.

To powiem tylko jedno, takg ztota mysl na koniec,
prowadzac ankiety szkolen, zauwazyliSmy, ze szkolenia nie sg dla wszystkich 1
cze$¢ osob, ktora przychodzi na szkolenia, to jest idealny kandydat na takie
konsultacje i rozmowy godzin na dwie, roztozone w czasie, co w mojej firmie
moge ulepszy¢.

I teraz najwazniejsze w tym wszystkim byto, ze nie rozmawia si¢ z prezesem tej
firmy, czy zarzadem tej firmy, W ogole w MOM-mie, w momencie, kiedy
mozna si¢ do tego si¢ zaprosi¢ to si¢ nie martwi, bo jak co$ si¢ mi traci, musze
si¢ z tego poswieci¢. A tym razem mozna si¢ pozwoli¢ si¢ rozmawiac z
prezesem tej firmy i rozmawia¢ z tym prezesem z drugiej strony z tg strona.

I konsultacja nie ma polega¢ na tym, ze mamy wskaza¢, co dzial marketingu
zrobil Zle, to jest absurd i1 bez sens, bez sens, tylko my patrzymy na to tak, ze
Hej, dziate marketingu, jak my Ci mozemy pomoc, zeby$ Ty mogt p6js$¢
[01:00:00] do zarzadu, mam super nowe pomysty, mamy takie wyniki, takie
wdrozenia. [ wtedy jest juz bajka, wtedy si¢ Swietnie wspotpracuje 1 na tym te
dziaty marketingéw bardzo zyskuja, wigc ja polecam, zanim kogo$ wyslemy na
szkolenie, ej tam jest nowy Al, idz na szkolenie, to lepiej zapytaé, czy z ta
osobg da si¢ uméwic konsultacjg, one bedg pewnie w podobnej cenie, a ta osoba
przygotowujac si¢, zeby wypas¢ dobrze, przeanalizuje strong 1 powie, wy
mozecie robic to, to, to, to, to, to, to.



I mamy przepis na sukces, wigc to bardzo polecam.

Grzegorz Fratczak: Dzigki. Dzigki Krzysztofowi za podzielenie si¢ ta wiedza.
Juz prawie, mija tam prawie godzina, wi¢c wielkie dzieki. Ja sam sobie tu
zanotowatem dwa punkty, gdzie musze uderzy¢. I wroci¢ do mojego dziatu
marketingu, wigc ten, czego Ci zycze iS¢ na koniec, w tym roku.

W tym roku. Rozmawiali$my juz o tym, zeby klienci
wdrazali audyty, to moze, zeby Google nie zabieral nam znowu ciekawych
funkcji, ktore sg w Google Ads i zeby [01:01:00] nie szedt w tg wymuszong
automatyzacj¢. My robimy automatyzacje, ale nie lubimy, kiedy ona nam
zastepuje mozliwosci. Do tego zycze sobie 1 wszystkim, bo chcemy mie¢
kontrolg nad tym, jak wydajemy wtasne pieniadze.

Grzegorz Fratczak: Dzigki wielkie 1 wszystkiego dobrego w takim razie.
Dzigki, czesc.

Grzegorz Fratczak: Do ustyszenia, do zobaczenia w nastepnym odcinku.



