ziemowit rachon

[00:00:00] B2B, jak sprzedajemy produkty, no to
rozwigzujemy problemy. Zawsze zachgcam, zeby rozpoczynac $ciezke od
Google'a, bo tam jest klient, przychodzi juz z realng potrzeba, z realnym
problemem, wyszukuje konkretnych fraz i jesteSmy w stanie wytargetowac. |
potem tapac na kukisy 1 dogrzewac po prostu w social mediach jednym, dwoma,
trzema, czterema kreacjami w $ciezce.

Zeby wlaénie nie budowaé swoich... strony, czy to e-commerce'owej, czy B2B,
bez wlasciwego przygotowania merytorycznego. Czyli bez swiadomosci tego,
co my chcemy tam pokazac, to ty stworzysz szablon, ktory po prostu bedzie
egzystowal, ale nie bedzie sprzedawal. Na BOF-u zbierasz sobie tych, ktorzy
juz aktywnie sg w procesie zakupowym.

Na MOF-u zbierasz tych niezdecydowanych. A na TOFU zbierasz tych, ktorzy
dopiero, u ktorych dopiero musisz zbudowac potrzebe.

Grzegorz Fratczak: Cze$¢, witajcie w kolejnym odcinku naszego podcastu
Rozmowy na zapleczu. Gdzie rozmawiamy o wszystkim, co [00:01:00] dotyczy
e-commerce B2B. Od technologii przez strategie, po skuteczno$¢ sprzedaz i
marketing. A dzisiejszy temat to jedno z najwickszych wyzwan dla firm
dziatajacych w modelu B2B. Jak skutecznie sprzedawac produkty
wysokocenowe przez platforme¢ B2B.

Czyli takie produkty, ktore kosztujg powyzej 8-10 tysigcy ztotych. W przypadku
takich produktéw sam e-commerce nie wystarczy. Klienci muszg zrozumie¢
warto$¢, ktorg oferuje Twoja firma 1 Twoj produkt. Proces zakupowy trwa
dtuzej, decyzje podejmowane sg przez wielu interesariuszy. A konkurencja
czesto stara si¢ zje$¢ z ceng, wiec jak si¢ wyrdznic?

Jak sprzedawac¢ skutecznie? Jak wspomoc Twoich handlowcow, by byto im
tatwiej? I w tym odcinku porozmawiamy witasnie o tym, jak to robi¢ i
odpowiemy sobie na pytania takie jak Po co robi¢ mapowanie klienta B2B, jak
do tego podej$¢, gdzie to wspiera caty ten proces [00:02:00] budowania tej
platformy B2B, jak pozyskiwa¢ klientow, jakie kanaly marketingowe dziataja
najlepiej, jak je wszystkie potaczy¢ 1 w jaki sposdb, znaczenie edukacji klienta,
jakie tresci, jakie formaty, pomagaja w budowaniu wartosci dla klienta, wartosci
Twojego produktu.



I tez porozmawiamy o najczestszych bledach w sprzedazy takich produktow i
kilka praktycznych wskazowek, ktére pomoga Ci szybciej 1 tatwiej wdrozy¢
Twoja strategi¢ 1 zwickszy¢ koncesje. A moim gosciem, z ktorym o tym bede
rozmawiat, to Ziemowit, takie nietypowe imie, ale jest. Ziemowit Rachon,
ekspert marketingu B2B z ponad dziesiecioletnim do§wiadczeniem w
marketingu dla firm B2B 1 B2C.

W Polsce 1 za granicg pracowal jako konsultant, obecnie jest konsultantem,
ktory buduje skuteczne procesy marketingowe 1 ktore realnie [00:03:00]
przektadaja sie na wyniki. Ja lubig takich konsultantow, bo zawsze mozna odbic
mysli. Zobaczyc¢, jak pracujg 1 taki ich plus jest to, ze pracuja z wieloma
klientami naraz.

Wiedza, co z czym si¢ je, a z trzeciej strony sg takim kontrpartnerem do moich
pomystow. Sam korzystam i1 sam lubi¢. W sumie my jako Converti, jak robimy
sklepy internetowe na PrestaShop, to tez takim partnerem jesteSmy dla naszych
klientow, zeby zbi¢ pomysty 1 zchallenge'owac klientdéw. mozesz changowac,
nie wiem, to po angielsku, a po polsku po prostu odbi¢ te pomysty od kogos
innego, zeby zobaczy¢, czy na pewno sg dobre, czy mozna inaczej to zrobic,
wigc w kazdym razie, jesli sprzedajesz produkty wysoko cenowe w B2B 1
zastanawiasz si¢, jak skutecznie dotrze¢ do klientéw, to ten odcinek jest dla
Ciebie.

Ale zanim zaczniemy, to polub ten odcinek 1 zasubskrybuj nasz kanat, to nic nie
kosztuje, a wszystkie materialy trafig [00:04:00] do Ciebie ponownie, gdy
bedzie kolejny odcinek. Wigc zapraszam, a teraz juz zaczynamy. Gotowi? To to
dzieta. Czes¢ Ziemowit. Czes¢ Grzegorzu, witaj. Wiec dzisiaj bedziemy z Tobg
rozmawia¢ na temat...

Produktow wysokocenowych, czyli takich premium, takich produktow, ktére
nie s3 z nizszej pokki, tylko bardziej sredniej albo wysokiej. I, no wtasnie, jak je
sprzedawac. I o tym bedziemy z tobg dzisiaj rozmawiac. Wigc jest pytanie, jakie
ty widzisz wyzwania w sprzedazy takich produktéw w modelu e-commerce? Bo
e-commerce si¢ tutaj...

najczesciej rozmawiamy.

Wiesz co, tak myslalem nad tym, bo jak wczes$niej mi
zajawila$ temat o czym bedziemy rozmawiaé, to myslatem sobie troszeczke nad
tym 1 pierwsze co, a wydaje mi si¢, ze powinni§my rozdzieli¢ to na dwie
partycje, na dwa segmenty. Mamy produkty ekskluzywne, ktore kupujemy
[00:05:00] emocjami 1 to sg powiedzmy bizuteria, To jest samochod



ekskluzywny, to jest co$ takiego, co nie daje nam takiej warto$ci dodanej w
postaci jakiego§ dodatkowego zysku 1 tak dale;.

Oczywiscie samochdd mozna powiedzie¢ leksusowy, mozna wynajac 1 tak
dalej, mozemy tu wchodzi¢ w dyskusje. Natomiast bardziej chodzi mi o to, zeby
podzieli¢ sobie ten produkt premium na produkt, ktory po prostu ma wysoka
barier¢ zakupu, barier¢ wejscia. ale, ale by zostat stworzony w jakims celu, tak,
w celu wykorzystania go do tego, zeby zwigkszy¢ swoja efektywnos¢,
zwigkszy¢ swoje zyski, rozwigza¢ swoje problemy i ten produkt ekskluzywny,
ktory kupujemy, bo mamy takie widzimisie, bo takie, nie wiem, bo chcemy
zaspokoi¢ swoje wewnetrzne, wewnetrzne potrzeby, tak?

Naszego ego. Wiec skupmy si¢ moze dzisiaj na tych produktach, ktére maja
rozwigzywac jakies$ problemy, bo tutaj ja jako marketer wywodzg si¢ wtasnie z
B2B 1 w B2B jak sprzedajemy produkty, no to rozwigzujemy problemy, tak?
[00:06:00] My nie sprzedajemy produktu, zeby go sprzedac¢, my sprzedajemy
produkt po to, zeby rozwigzac jaki$ konkretny problem.

I o tym pewnie dzisiaj bedziemy rozmawia¢. Bedziemy rozmawiac. No i
wlasnie.

Grzegorz Fratczak: No wlasnie, bo to wiasnie o tych produktach B2B, wysoko
marzowych, wysoko cenowych.

Teraz to si¢ modnie nazywa high ticket, tak? Bardzo
ostatnio widzialem takie popularne stwierdzenie. Tak, to jest w kursach
szczegollnie.

Grzegorz Fratczak: W kursach online'owych, coach'owie 1 tak dalej tworza
high ticket.

No to ja mam mieszane uczucia, ale w kazdym razie, wracajac, czy jakie sa
wyzwania sprzedawac takie produkty przez platforme¢ e-commerce internetowa,
a nie przez handlowcow?

Wiesz co, wydaje mi si¢ najwiekszym wyzwaniem jest to,
ze ta $ciezka zakupu znacznie rézni si¢ od tej $ciezki zakupu, kiedy
sprzedajemy produkty B2C, powiedzmy, takie produkty, gdzie...

Potrzebujemy tego, kupujemy to, szybko szukamy na nizszej ceny, [00:07:00]
porownujemy, nie wiem, na cen¢, gdzie kupimy to w lepszej cenie itd. Tutaj ta
Sciezka nieco si¢ r6zni. Tutaj $ciezka dos¢ mocno, jak spojrzymy sobie na



alejek, tofu, mofu, bofu, to tak naprawde najwiecej akcji rozgrywa si¢ tam, na
tym etapie edukacji, kiedy mamy mofu.

Bo, czym produkt jest drozszym, tym ten odbiorca potrzebuje wigcej informacji
na temat tego, dlaczego on jest dobry, jak on si¢ przetozy na poprawe jego
efektywnosci, jakie da mu korzys$ci jemu, jego firmie, jego wspotpracownikom.
jak dlugo bedzie musial, jak on bedzie mu si¢ dlugo amortyzowat, tak, jakby jak
dlugo bedzie musiat pracowa¢ na samego siebie, czyli mamy duzo informac;i,
ktore sg niezbgdne do tego, zeby ktos podjat decyzje i1 tez bazujac na badaniach,
[00:08:00] ktore gdzies byly prowadzone na rynku MSP w Polsce, widzimy, ze
respondenci si¢ zZ nimi.

Plasowali ceny tak naprawde na ostatnich, na ostatnich poziomie w skali
waznos$ci w procesie decyzyjnym, tak? Czyli na pierwszym miejscu, pierwsze
trzy miejsca tak naprawde to byly odpowiedzi typu Rozumiem jak dane
rozwigzanie przetozy si¢ na korzy$¢ mojej firmy, tak? Wiem jak je wykorzystac.
A cena tak naprawde w tym procesie decyzyjnym schodzi daleko na dalszy
plan.

Grzegorz Fratczak: A to nie jest tak, ze sobie ci respondenci po prostu tak
sobie méwig, Ze cena nie ma znaczenia, a finalnie cena ma znaczenie. kierujg
si¢ ceng, bo np. trudno poréwnaé poszczegdlne produkty i jest zonk, bo
wlasciwie. Mam wrazenie,

ze duzo zalezy od [00:09:00] $wiadomosci kupujacego,
czyli osoba jest bardziej Swiadoma biznesowo, tym wigcej pytan bedzie
zadawac 1 tym wiecej bedzie patrzyta na zakup z perspektywy jak ten produkt
szybko jej si¢ sptaci 1 jak szybko zacznie generowac dla niej zyski, wigc ten
produkt moze kosztowa¢ milion ztotych, ale wie, ze powiedzmy.

po trzech miesigcach juz zacznie generowac dla niego zyski, wiec ten milion
ztotych nie staje si¢ przeszkoda. On znajdzie wtedy pienigdze na to, zeby za ten
produkt zaptaci¢. Natomiast kiedy nie mamy tej §wiadomosci, jak ten produkt
szybko si¢ sptaci, no to buduje si¢ w nas obiekcja, ze to jest za drogie, ale po
co?

Przeciez mozemy robi¢ to tak, jak robilismy do tej pory. W szczeg6lnosci jesli
dotyczy jakichs$, powiedzmy, nowoczesnych rozwigzan, ktére majg usprawnic
dotychczasowe procesy. Ale tak przektadajac, wtasnie wracajac do
e-commerce'u, tak? Tutaj o tym dzisiaj mieliSmy rozmawia¢, no to wydaje mi
sie, ze Jak mamy powiedzmy produkty na sklepie, to to co zauwazam, ze jezeli
cena produktu przekracza [00:10:00] tam powiedzmy 8-10 tysigcy ztotych, to



nie spotkatem si¢ jeszcze z tym, zeby kto$ kupit bez kontaktu z supportem badz
jakim$ innym rodzajem rozmowy z handlowcem, czyli rozmowy bezposrednie;.

poprzedzajacej, poprzedzajacej, poprzedzajacej zakup, czyli zawsze ten czynnik
ludzki w tym procesie wystepuje od jakichs konkretnych kwot, bo nawet jezeli
mamy si¢ zapytac, czy bedzie za to faktura, czy moze, albo ile to bedzie szto do
nas, albo jak to jest zabezpieczone, To sg pytania, na ktore my musimy
odpowiedzie¢, wiec, um, tak, tak, bo potrzebujemy edukowac tego klienta na
poziomie zaréwno strony, jak i procesa przedzakupowego.

Grzegorz Fratczak: Okej, czyli ja rozumiem, ze te wysokocenowe produkty, to
powiedzmy, to okreslajmy, ze miedzy, od 8-10 tysiecy ztotych. Mamy tu sobie
taka platforme¢ e-commerce, gdzie mamy ze 100-200 produktow, albo nawet
wigcej czasami, ale czesto te drogie produkty mamy 100-200, um, e, 1, 1
szukamy klienta B2B, czyli on [00:11:00] widzi te produkty, ale méwi, ze nie
ma.

Nie widziales, zeby kto$ kupit plikng kupe, kupit je tak po prostu. Potrzebuje
pewnie zbudowac to zaufanie. Czesto firmy wykorzystuja taki

mechanizm, ze zamiast kup teraz, robig sobie podobny
mechanizm na zasadzie koszyk. Do tego koszyka mozesz sobie wrzuci¢ rozne
produkty, ale to zamowienie idzie wtedy do handlowca.

I dopiero handlowiec ustala z tobg konkretna cene.

Grzegorz Fratczak: Okej, no okej, to wychodzi jakby kolejny problem, co na
tej stronie powinno by¢, zeby on wiedzial, ze ten dodaj do koszyka to oznacza
dodaj do koszyka, a nie od razu zakup, bo moze by¢ ktopot. Tak, tu CTA, CTA
si¢ zmienia. Mhm. Tak, natomiast... Ja si¢ zastanawiam, ok, to moze zacznijmy
sobie, tylko to jaka role wtedy ma, ma grac ta platforma e-commerce, tak, bo
ustawiamy to 1 teraz jesli podejdziemy typowo jak do B2C, czyli opis produktu,
zdjecia, koszyk [00:12:00] tak jak typowy sklep B2C, to chyba nie do konca to,
bo ty juz mowil, powiedziales, ze CTA na pewno si¢ zmieni, tak, bo ty juz
mowit, ze CTA na pewno si¢ zmieni, czyli po prostu inaczej, czyli do usta
zapytania, albo cokolwiek

innego.

Zastanawiamy si¢ na poczatku, znaczy jaki jest cel, co my chcemy osiggna¢ na
tej stronie produktowej. Czy my chcemy domkng¢ sprzedaz, czy my chcemy
da¢, czy my chcemy upewnic si¢, ze nasz, ze konsument, osoba, ktora chce



kupi¢, ona ma wszystkie informacje, ktére pozwolga mu na to, zeby podjac
ostateczng decyzje.

Wiec wiekszo$¢ sprzedawcow decyduje si¢ na CTA, zapytaj o produkt. [ moim
zdaniem to jest stuszne podejscie. I tez, jezeli mielibySmy umies$ci¢ znaczenie
tej strony produktowej w procesie, to miejscem sprzedazy jest docelowo
rozmowa z handlowcym, i to handlowiec sprzedaje w takim przypadku, nie
strona.

Pozwoli¢ [00:13:00] nawigza¢ kontakt i wskaza¢ czym zainteresowany jest
odbiorca, a to jak on tam trafi to jest jeszcze inna bajka.

Grzegorz Fratczak: Mhm, i1 tez jak w temacie mieliSmy, poedykowac klienta,
zeby on chciat z nami, z tym handlowcem pogada¢, porozmawiac, a z drugiej
strony, z tego co widze to rozne badania, to klienci coraz wigcej cheg si¢ sami
edukowac.

Czym drozszy produkt tym wiecej edukacji

wymaga. Tak, 1 zauwaz jeszcze jedng rzecz, to zawsze
powtarzam moim klientom, ze... Jezeli twoi handlowcy sg przetadowani
zapytaniami, to tez moze by¢, ten problem moze by¢ powodowany tym, ze
poswiecaja duzo czasu na obstuge jednego leada. Z czego to wynika? Miedzy
innymi z tego, ze muszg odpowiada¢ na mnostwo pytan, ktore nie dostaty, na
ktore odpowiedzi mogly pas¢ znacznie wezesniej niz rozmowa z handlowcem,
czyli na stronie.

Albo na przyktad w jakichs kreacjach reklamowych, kreacjach wideo na
YouTubie. Jakies$ tutorialach albo na przyktad, nie wiem, w social mediach,
jezeli mamy jaka$ marke osobistg w firmie albo po prostu [00:14:00] mamy
kanal, gdzie robimy jakie$s Q&A na najczestsze pytania klientow. Czyli

Grzegorz Fratczak: ta platforma, czyli ta platforma e-commerce wtasciwie
powinna odpowiada¢ na te pytania.

I tak si¢ zastanawiam, co zrobi¢, zeby dobrze odpowiadata. No to chyba trzeba
zej$¢ do fundamentow 1 zrobid... tg mape klienta B2B, czyli ta persong, tego, ta
buyer persong. Tak, tak w zasadzie. Ja chce, jak wyglada proces zakupowy i
p6zniej odpowiednio to zaimplementowac na strone. Czyli, no, mamy, mamy
bloga, czyli stream customer journey, czyli tam by prezentujemy, gdzie, co
bedzie na blogu, co bedzie na karcie produktu, co bedzie na karcie kategorii, co
bedzie na stronie glowne;.



Zgadza si¢. Jakie wyrdzniki majg by¢, tak? No 1 teraz wtasnie widzisz,

trzeba by si¢ zastanowi¢, bo zaraz moge, do tego przejde
wlasnie, do tego targetowania, ale... Trzeba by si¢ jeszcze zastanowi¢, na jakim
etapie my rozwazamy te dzialania reklamowe. Czy to jest juz [00:15:00] sklep,
ktory ma duzo SKU, czy to jest sklep, ktory specjalizuje si¢ zat6zmy w dane;j
branzy 1 sprzedaje tylko 1 wytacznie SKU z tego konkretnego segmentu.

Dam Ci taki przyktad, jak na poczatku mojej kariery zaczatem od wspotpracy z
takim holenderskim sklepem Vida XL. Ja to bylem countrymanagerem. I tam, to
jest taki typowy marketplace, gdzie sprzedaje si¢ wszystko, tak naprawde, 1
problemem tego sklepu byto to, ze byly ograniczone budzety, nie kazdy produkt
byt marzowy, wigc trzeba bylo zrobi¢ to w taki sposob, zeby bylo w porzadku.

Wyszuka¢ cos, co jest w miar¢ drogie, zeby ta reklama w Google si¢ sptacita, bo
tutaj jeszcze zaznacze, ze w ogole SEO nie robili, tylko wszystko w PPC szli. [
tam byly budzety na poziomie kilkudziesigciu tysiecy euro tygodniowo, jesli
chodzi o jeden kraj. Wigc tutaj nalezalo si¢ zastanowi€... Nalezato zacza¢ od
tego, zeby robimy [00:16:00] sobie segment produktow, czyli na przyktad
wiem, ze produkty z segmentu meble ogrodowe maja duzo marza, sg w miare
drogie 1 zal6zmy, jezeli nawet poswiece 50 zl na sprzedanie jednego takiego
zestawu, to jestem tysiaka do przodu.

A jak na przyktad robimy to samo, nie wiem, z jakimi$§ drapaczkami, ktore
kosztuja ztotdwke, to nie wyobrazam sobie, zeby to si¢ sprzedato i na tym
jeszcze jakas marza byta. Sprawdzamy sobie, mowimy teraz o sklepie, gdzie
mamy duze skaly, tak? Na poczatku robimy sobie jakie$ takie segmenty
produktow, ktore najbardziej nam si¢ optaca sprzedawac.

I potem sobie ustalamy, no, Tokio Red Bull Product by B2C, wigc tutaj
moglisSmy sobie ustali¢, w jakich terminach. Moze by¢ zainteresowanie, w
jakim czasie w roku moze by¢ zainteresowanie takie meble. No i planujemy
sobie kampani¢ na przyktad na Q1, Q2, gdzie jest zainteresowanie na to, bo
kazdy odswiezyt swdj balkon, swoj ogrod i chee kupi¢ meble ogrodowe.

Tutaj tez czynnikiem byto to, ze tych mebli ogrodowych po prostu byto duzo na
magazynie 1 byta duza dostgpnos¢. To jest tez jeden z czynnikdéw takich wiasnie
sprzedazy produktow, zeby ta dostgpnos¢ i réznorodnos¢ byta duza. [00:17:00]
Um, i w kampaniach, wiesz, przy wsparciu jakich$ tam dziatan naprawde... z
linkowaniem z onetu, z jakiej$ publikacji wiasnie, gdzie jest inspiracja,
wygenerowata w ciggu jednej nocy 16 tysigcy kliknie¢ do tej jednej grupy
produktow, gdzie srednio byto ich okoto 500 tysigca w ciggu tygodnia.



I tam byta naprawdg fajna sprzedaz, sprzedaz, ktora milion ztotych w ciggu dnia
poszto. Konkret, tak? Prawda? I czym to si¢ roznita, ta, ta kampania od tej
poprzedniej? Wiesz co, tym, ze wtasnie bylo, bo teraz moéwimy o kampaniach
B2C, to, ze, tym, ze byta wytargetowana, ze okres, nie sprzedawalisSmy
wszystkiego do wszystkich, tylko okresliliSmy sobie konkretng grupe
produktow, ktorg wytargetowali§my z konkretnymi klejmami, z konkretnym,
konkretng propozycja wartosci.

do grupy docelowej, ktéra moze by¢ tym zainteresowana. Dzigki temu
[00:18:00] wykorzystalismy tylko czes¢ tego budzetu, ktore normalnie
przepalaliSmy na szerokie dziatania 1 wygenerowalismy wiekszy roj po prostu z
tego wszystkiego. No ale 1 to jest jakby taki, taki use case z tego, co mozna
zrobi¢ w B2C przy duzej, duzej skali SKU na sklepie.

Ale jezeli na przyklad spojrzymy sobie na biznes, na zabicie mamy...
specjalizacje, czyli nie wiem, specjalizujemy si¢ w sprzedazy. urzadzen dla
geodetow, tak? Dajmy na to, tak? No to tutaj mamy do$¢ zawezony segment 1
tutaj na przyktad ta specjalizacja, ta eksperckos¢, ta edukacja jest bardzo fajnym
narzedziem, ktérym mozemy grac.

Bo jezeli zbudujemy sobie community wokoét tego, ktore bedzie nas postrzegaty
jako eksperta w danej branzy, w tym co robimy, no to budujemy sobie zaufanie.
Jezeli mamy marke osobista, ktora tez si¢ caty czas odzywa, tez budujemy
zaufanie. Dzigkuje. Jezeli mamy duzo pozytywnych opinii od 0sob, ktore sg
tymi samymi osobami co kupujacy, [00:19:00] tez budujemy sobie zaufanie,
jezeli mamy, nie wiem, rozne mozliwosci rozliczenia tego produktu przy
zakupie, czyli elastyczne opcje rozliczenia i tez odpowiadamy na wszystkie
pytania, na ktore normalnie nie odpowiedziataby firma, ktoéra jest w stanie
odpowiedzie¢ na te pytania.

ktorej asortymentem jest tylko, gdzie ten asortyment jest tylko czescig tych, ich
stoku, tak? Um, no to wtedy, wtedy budujemy wtasnie tg, tg wigkszg konwersje
przez to, tak? Ze bardziej targetujemy ta informacje, bardziej pokazujemy siebie
jako, jako eksperta I do czego zmierzam? Czasami lepiej jest wyspecjalizowac
si¢ w danym jednym segmencie 1 wokot tego zabudowac taki wlasnie swoj PR,
a jezeli mie¢ szeroki stok i sprzedawacé wszystkiego po trochu, yyy, i8¢ ta ilos¢
po prostu, tak?

Tak. I to jest wtasnie wtedy, wtedy w momencie, kiedy chcemy zbudowac¢ to
targetowane dotarcie. W przypadku klienta B2C, ta buyer personnel jest
znacznie inna niz w przypadku B2B, bo w przypadku B2C, no to patrzymy na
[00:20:00] zachowania, Pte¢, wiek 1 tak dalej, a w przypadku B2B, no mamy



jednak tego odbiorce, gdzie wychodzimy tak naprawde od, od problemu, gdzie
myslimy jakie my problemy mozemy rozwigzaé, albo jakie problemy
rozwigzuje nasza grupa produktow, ktore sprzedajemy i u kogo te problemy
rozwigzuje, a nastepnie zadajemy sobie pytanie, co, co musiatoby si¢ sta¢, zeby
oni chcieli kupi¢ te produkty.

Mhm, okej. No 1 to oczywiscie mozemy sobie wypracowac poprzez rozne
warsztaty typu opracowanie buyer persona, opracowanie listy wartosci,
mapowanie procesu zakupu. Tylko to trzeba po prostu przysigs¢ i zrobi¢ to
zgodnie z metodologig procesow3, zeby to miato sens.

Grzegorz Fratczak: To jak pozyskiwac tych klientow na te produkty takie
wysoko cenowe?

Okej. Na poczatku, jak sobie okreslamy to buyer persona,
in it. [ okreslamy sobie na przyktad ja, ze jest to wtasciciel [00:21:00] $redniej
firmy. My mozemy, jak juz wiemy, ze to jest wlasciciel, wiemy jakie branze
pojawiajg si¢ w tej byRPS-o0, nie? No to charakteryzujemy sobie jego problemy.
Wyzwania, obiekcje, ktére moze mie¢ przed zakupem.

Spisujemy sobie to wszystko, a potem sprawdzamy, czy nasza lista wartosci,
czyli wartos$ci, ktore komunikujemy do rynku, sg spojne z jego wyzwaniami, z
jego problemami. Czy w ogole my si¢ wiasciwie komunikujemy z tg Byte
Persong. Jezeli mamy to, no to jest, mamy duzo argumentdéw. zeby zbié, zbié
jakby te obiekcje wynikajace z réznicy cenowej wzgledem tego ile my
proponujemy, a ile on oczekuje, ze moze zaptacic.

Bo tak naprawdg te argumenty, te nasze, te, te, te wartosci, ktére komunikujemy
sg wlasnie po to, zeby uswiadomi¢ odbiorcy to, ze okej, moze ta cena jest
wysoka, ale... Tak, 1 wtedy wychodzimy z konkretnymi argumentami, z
konkretnymi [00:22:00] propozycjami. Tylko, ze tutaj, zeby to miato sens, to te
warto$ci nie moga by¢ na zasadzie bo jest jakosciowy, bo jest fajny 1 tak dale;j.

Czyli nie og6lniki. Najlepiej zawsze dotrze¢ do sedna problemu. Czyli na
przyktad zrobi¢ sobie takg metodg pi¢c razy, pie¢ razy dlaczego. Czyli mamy
problem, silnik na przyktad, silnik nam nie dziata, tak? Dlaczego silnik nie
dziata? No bo, bo, bo jest zepsuty. Dlaczego jest zepsuty? No bo ma zerwany,
bo ma tam zerwany jaki$ pasek, tak?

Albo co$ innego. Znaczy, jadam si¢ na samochodach tak bardzo, tak, ze mogg
co$, zebym nie palnal gafy. Zeby si¢ pasek nie zerwat. A dlaczego pasek sie,
dlaczego pasek si¢ zerwal? No bo nie zrobiliSmy przegladu. A dlaczego nie



zrobiliSmy przegladu? No bo ktos$ tego nie dopilnowal, albo... Nie mielismy
zaktualizowanych informacji, czyli dochodzimy do sedna problemu 1 dopiero
jak jest to sedno problemu, dopiero potem wykorzystujemy je po to, zeby ten
odbiorca, nawet bedac w tej branzy, robigc te rzeczy, on bardzo czesto nie ma
swiadomosci tego, z czego [00:23:00] wynikajg jego problemy i my jesteSmy tu
po to, zeby mu uswiadomic to.

z czego wynika ten problem 1 jak my jeste§my w stanie rozwigzac ten problem.
I wtedy ta cena tak naprawdg¢ schodzi na drugi plan.

Grzegorz Fratczak: No dobra. A teraz przerwa na reklame. Masz sklep
internetowy na Prestashop, a twoi programisci nie dajg rady? Chcesz, zeby
btedy byly naprawiane szybko i skutecznie, a zadania realizowane na czas?

To wez z WIC Convertis, czyli nas. JesteSmy ponad 25-osobowym zespolem
najwickszym w Polsce. Poznaj nasze moce 1 wejdz na convertis.pl. Napisy
stworzone przez spoleczno$¢ Amara.org Dajemy gwarancj¢ satysfakcji, albo
zwrot pienigdzy. No to jak go u§wiadamiac? Z czego wynikajg jego problemy.

Mhm. No bardzo cz¢sto wykorzystuje si¢ do tego na
przyktad case study.

Czyli jak pomoglismy firmie takiej i1 takiej rozwigzac takie 1 takie problemy.
Historie, historie sukcesu klientow, fajnym rozwigzaniem obecnie, [00:24:00] to
co konwertuje najlepiej to jest powiedzmy jakie$ kanaty na YouTubie, gdzie
poruszamy rozne problemy, jakie si¢ pojawiajg na rynku, a potem wplatamy te
nasze rozwigzania.

Moga to by¢ webinary, czy co$ takiego. gdzie tez wychodzimy od problemu 1
mowimy, jak poradzi¢ sobie z tym 1 z tym. Wtedy uswiadamiamy tego klienta,
ze najczescie] powodem tego problemu moze by¢ to, a my mamy na to
odpowiedz. To jest troszeczke jak wizyta u psychologa, ze ide, mam jakis
problem, ale nie do konca wiem z czego on wynika.

I, 1 oczekuje tego, ze psycholog powie mi, jak, jak moge ten problem rozwigzaé
1 uswiadomi¢, z czego on wynika.

Grzegorz Fratczak: Czyli tutaj chodzi o to, ze klient, czyli klient szuka po
prostu rozwigzania problemu, wigc my ten content odnosnie edukacji tworzymy
po to, zeby oddawa¢ mu... Odpowiedz i to gdzie§ tam wspotgra z tg calg
platformg e-commerce'owa, ktéra nawzajem gdzie$ si¢ przeplata, tak?



Tak, wiesz, to, wiesz, to, ze on trafi na nasz, nasza
[00:25:00] stron¢ produktowa, to jest efekt roznych dziatan, na réznych, w
roznych kanatach, wigc... To, ze trafi¢ na platforme¢ moze zdarzy¢ si¢ w
momencie, kiedy wyszukuje czego§ w Google 1 na przyktad trafi na nasze
reklamy pod keywordy 1 trafi na ten produkt, bo on juz wie, ze chce ten produkt,
bo gdzie$ tam zastyszal, ze musi kupi¢ ten produkt, zeby rozwigza¢ swoje
problemy.

Wchodzi na ten produkt, ale widzi cen¢ 1 wychodzi, bo stwierdza, Ze nie. No to
co my teraz musimy zrobi¢? No my musimy... Zrobi¢ kampanie retargetowane,
powiedzmy na Facebooku, nie wiem, na innych social mediach, w ogole
polecam social media do remarketingu, bo o wiele lepiej si¢ sprawdzajg w
remarketingu, niz w takim outreachu poczatkowym, czyli gdzie$ staramy si¢
kogos, powiedzmy, ucelowac.

Zawsze zachgcam, zeby rozpoczynac $ciezke od Google'a, bo tam jest, klient
przychodzi juz z realng potrzeba, z realnym problemem, wyszukuje
konkretnych faz 1 jesteSmy w stanie wytargetowac. 1 potem tapa¢ na kukisy 1
dogrzewac po prostu w social mediach jednym, dwoma, trzema, czteroma
[00:26:00] kreacjami w $ciezce a 1 dogrzewaé do tego momentu, zeby on po
trzecim, czwartym jakims$ touchu, ktéry wykonamy, miat takg §wiadomos¢,
dobra, moze jednak si¢ odezwe, pogadam o tym produkcie, bo tutaj jak
ogladalem trzy filmiki, to wydaje si¢, Ze on rozwigzuje mdj problem.

A jeszcze ten pan z filmiku mowit, ze jestem w stanie skroci¢, nie wiem,
oszczedzi¢ czas dla rodziny 1 dla mojego psa o tyle, Tygodniowo i1 mie¢, mie¢
wiecej w kieszeni, tak, wigc on zauwaza inne wartosci, ktorych wczesniej nie
zauwazal. I naszym zadaniem jako edukatora jest to, zeby pokaza¢ mu, zeby
spojrzal na ten produkt tez, na zakup tego produktu nie tylko przez pryzmat
ceny, ale tez z innej strony.

Grzegorz Fratczak: Mhm, okej, czyli, czyli jesli dobrze rozumiem, ten, tg cata
edukacje, ktorg produkujemy, wykorzystujemy pozniej w réznych kanatach, do

roznych etapow dotkniecia tego klienta, tak? Czyli na poczatku mamy reklame 1
wykorzystujemy tam [00:27:00] jakie§ edukacyjne materialy, zeby go pozyskac,
p6zniej do remarketingu, gtownie social media, z artykutem...

To zalezy,
wiesz, z jakiego poziomu startuje. Pamigtajmy na to. Zeby

Ci to lepiej zwizualizowac. Pompa ciepta, nie? 25 tysiecy, 30 tysiecy, taka
pompa ciepla, czyli nie jest to tani temat. Wigc wchodzimy tu raczej bardziej w



taki proces B2B, a niezeli B2C. Czyli mamy duzo pytan, duzo edukacji. Bo ja
tez rozr6zniam proces B2B od B2C od tego, ze w B2B mamy o wiele wiece;j
tych elementow edukacyjnych.

No 1 co, jak jestem takim kupujacym pompe ciepta? No, na poczatku, ja nie
wiem czy chee kupi¢ pompe ciepta, wiec jestem na etapie TOF-u 1 mysle sobie,
dobra, tutaj duzo ptace za to, duzo ptace za to ogrzewanie, mam duze koszty w
domu, co ja moge zrobi¢? No to wpisuj¢ fraze. Co zrobi¢, aby obnizy¢ koszty
ogrzewania, prawda?

No 1 tam jest oczywiscie mndstwo tych artykutow, ze pompa ciepta najlepsze na
swiecie rozwigzanie. Wchodze ten artykul 1 mowig, no dobra, w sumie ciekawa
rzecz. Tutaj jeszcze jakis filmik na YouTubie sobie ogladam, o tej [00:28:00]
pompa ciepla. I wstepnie mam zaimplementowang idee, zeby taka pompe kupic,
nie? I teraz co si¢ dzieje?

Teraz si¢ dzieje taka magia, ze my remarkety... On wszedt do naszego bloga,
czyli mamy jego cookies. Oczywiscie, jezeli si¢ zgodzit, dat nam zgody 1 tak
dalej. Remarketingujemy go na przyktad... reklamg rozwazasz zakup pompy
ciepta, zobacz ranking pomp ciepta, tak, zobacz sobie dziesie¢, dziesie¢ pomp
ciepla, jakie obecnie sg najlepsze, najbardziej polecane w Twoim, w tym roku,
tak, dla Ciebie.

I wchodze sobie na taki ranking, przegladam, patrze. I widze dziesie¢ pomp. No
1 posrod tych dziesigciu pomp, ja widzg, ze topowe pompy, to jest nim Toshiba,
Sony, Bosch, zawgzam sobie do, do trzech, do trzech marek. Czyli te pozostate
siedem odpadajg z mojego spektrum zainteresowania. | teraz ja wchodze na
wszystkie te strony producentow 1 edukuje sig.

na temat tych pomp. Edukuje si¢ poréwnujac te trzy, sprawdzajac filmiki na
YouTubie, czyli poréwnanie pomp takich i takich, tak? Co mowig [00:29:00]
eksperci? Dlaczego ta jest lepsza? W czym ta jest lepsza, tak? Jakby dlaczego
warto ja kupi¢? No dobra, skoro juz wiem, ktérg chece kupié, to u kogo mogg to
kupi¢? No 1 dopiero wtedy na przyktad jest ten etap, gdzie ja wpisuje w
Google'u Toshiba 1.1.2.3.5, nie, albo co$ innego.

Czyli konkretnego modelu szukam. I wchodze dopiero na tg strong, gdzie moge
ta pompe kupié. I teraz tak, jest wiele dystrybutoréw, ktorzy sprzedaja ta
pompg, wigc tutaj mamy, powiedzmy, 3-4 potencjalne sklepy, od ktorych moze
kupié. Czyli co on teraz robi? No, patrzy na ceng, tak? Bo u kogo kupi¢ ten sam
model pompy?



No 1 tutaj, kto da taniej 1 da, zat6zmy, nie wiem, serwis dluzszy, ten wygrywa.
Napisy stworzone przez spoteczno$¢ Amara.org I co my mozemy zrobi¢
wlasnie, zeby wygrywac takie $ciezki z tymi klientami, jakby wygrywac,
wygrywac to, to ofertowanie. No musimy albo da¢ mu super warto$¢ dodang
poza ceng na stronie 1 gdzie$ na stronie produktowej opisa¢, co jeszcze my
robimy 1 dlaczego warto z nami, u nas kupi¢ tg pompg.

Albo dotrze¢ do [00:30:00] tego klienta jeszcze zanim... Bedzie na etapie, kiedy
juz wie jaki model chce kupi¢. Bo jezeli my do niego dotrzemy z edukacja
wczesnie], to zbudujemy sobie w nim takie poczucie, ze ten dostawca jest
ekspertem 1 on najlepiej mi doradzi 1 z nim czuj¢ si¢ najbezpieczniej. Jakby on
daje mi najwigksze zaufanie do tego, zeby od niego kupic.

Ta wycena bedzie drozsza o 10 tysigcy, to on kupi od tego, ktory wcezesniej do
niego przyszedt 1 go pokierowal, 1 pociaggnal go za raczke, bo on jest, po
pierwsze, czuje si¢ zobowigzany za tg edukacje, ktorg mu dal, a dwa, ze czuje
si¢ z nim bezpieczniej. I powiem Ci, Ze to nie jest takie wyciagnigte z rgkawa,
bo miatem takg sytuacje, ze...

Moj byly klient przyszedt 1 mowil, wiesz co, fajnie, ze robie¢ tego YouTube'a,
fajnie, ze te inne rzeczy edukacyjne si¢ robig, bo ostatnio moj wykonawca,
ktory jest jakby jego podwykonawcg, ofertowat tego samego klienta 10 tysiecy
taniej, tam 20 tysigcy taniej. A ten klient powiedziat... Wie Pan co, ja do Pana,
jado Pana [00:31:00] przyszediem i1 zaptacg dwadziescia tysigcy drozej niz, niz
u tamtego oferenta, bo jak Pan mi co$ spieprzy, to ja przejde 1 Pana, wiem gdzie
Pana znalez¢, jest Pan osobg publiczng 1 w razie czego zrobi¢ Panu koto,
powiedzmy koto tego, nie?

I sam fakt wtasnie, ze wystawiamy si¢, wystawiamy swoja twarz, dajemy takie
poczucie, poczucie zaufania klientowi, ze jest osoba po drugiej stronie, a nie
jaka$ firma krzak. To juz, to juz budujemy to zaufanie i klient jest za to zaufanie
jest w stanie doptaci¢. Dlatego, teraz jak nie wiem czy zauwazasz, ale caly czas
mowie zaufanie.

To jest, to jest cos, co ostatnio do tego doszedlem, ze w sprzedazy wiele firm
zapomina o tym, zeby wtasnie skupia¢ si¢ nie na promowaniu feature'éw,
jakichs rozwigzan 1 tak dalej, ale na budowaniu relacji, na budowaniu takiego
zaufania, ze z nami jest, | to zaufanie mozesz budowac przez marke osobista,
przez referencje, przez na przyktad, jak [00:32:00] weze$niej wspomnialem,
przez elastyczne formy platnosci, np.



Ju, jakich$ powiedzmy znanych, znanych dostawcow ptatnos$ci. Zaufanie jest
podstawg tego, zeby teraz sprzedawac produkty wysokocenowe,
wysokomarzowe, jakby tego nie nazywac. Bo bez tego zaufania... To juz nie
mowi o kupieniu czego$ przez internet, ale nawet do Ciebie nie zadzwoniat.

Grzegorz Fratczak: Ok, rozumiem. No wtasnie, czyli to mamy jakby taka
catos¢, wythumaczytes jak to potaczy¢ w catosci 1 po co to jest.

No i teraz to musimy jako$ utozy¢ w tej platformie 1 tak dalej. I jakie Ty widzisz
btedy wiasnie w uktadaniu tego w jakiej$ tam stronie, platformie B2B, tego
catego contentu, tak? Mysle, ze tak.

Wiesz co, cigzko mi tak mowi¢ bez ustugi albo produktu,
bo tatwiej mi si¢ pracuje jak mam jakas takg wizje produktu, ktory chce.

Mowimy

Grzegorz Fratczak: o produkcie, o produkcie takim wysoko cenowym. Bo
ushugi troche inaczej [00:33:00] sg, a Platforma e-commerce to zazwyczaj
mamy zestaw produktow, tak, 1 tam to sobie uktadamy. I tam jest wtasnie czgsto
taka dyskusja, czy cena powinna by¢ jawna, czy niejawna. Jak ma by¢, co ma
by¢ na stronie gtownej kategorii produktu.

Jak to poktada¢, jak to wszystko ma by¢ do, do bloga, do, do... Wiesz co, to
wszystko wynika...

To wszystko wynika tak naprawdg z tej buyer persona i tej
listy wartosci, ktorg otworzytes na poczatku. Dlaczego? Bo jezeli ty w liscie
wartosci, ktorg tworzysz sobie na trzech poziomach, na poziomie produktu, na
poziomie obstugi, na poziomie wartosci dodanych, ktére ci¢ wyr6dzniajg ponad
konkurencje¢, wyjdzie, ze na przyktad twoi klienci, a jeszcze, jeszcze,
przepraszam, bo ty pominiemy jedng wazng rzecz.

Zbieranie feedbacku od klientow. Zawsze jak tworzymy jakas liste wartosci,
ktora chcemy si¢ wyrdznié, to zawsze dobrze jest zadzwoni¢ do naszych
klientow 1 zada¢ 1m pytania, dlaczego nas wybrali, co im si¢ najbardziej, wiesz,
podoba we wspodlpracy z nami, bo to nam da takie zrozumienie tego, [00:34:00]
co my mamy takiego, czego ci ludzie u nas kupuja.

Co to powoduje? Bo my mozemy mysle¢, ze to jest to, a ostatecznie
zadzwonimy do klienta i si¢ okaze, ze on catkowicie na co$ innego patrzyt.
Wigc dobrze jest zebrac ten feedback od klienta i na bazie tego odbudowac



wartos$ci, ktore potem bedziemy komunikowali na stronie, w marketingu 1 w
innych miejscach.

Wilasnie majac tg liste warto$ci, majac tg baj represyjny, dopiero przystepujemy
do budowy strony. To jest ogdlnie... Co$ z czym walcze 1 z czym walczg tez, no
153 juz, powiedzmy, ze tak powiem ogarni¢te agencje na rynku, ktore to robia,
sg oczywiscie drozsze niz takie inne agencje, bo po prostu dajg wartos¢, zeby
wlasnie nie budowac strony, czy to e-commerce'owej, czy B2B, bez wlasciwego
przygotowania merytorycznego, czyli bez §wiadomosci tego, co my chcemy
tam pokazac.

to ty stworzysz szablon, ktory po prostu bedzie egzestowat, ale nie bedzie
sprzedawat. Jezeli twoj klient oczekuje tylko tego, ze pokazesz cen¢ 1 dasz mu
dostep do produktu, okej. Ale jezeli na przyktad dziatasz na rynku, ktory nie jest
[00:35:00] biekitnym oceanem i potrzebujesz jako§ walczy¢, nie zmniejszajac
swojej ceny, to ty musisz da¢ mu jakie$ argumenty, jakie§ wyrdzniki do tego,
zeby on chciat kupi¢ u ciebie, a nie u konkurencji, przy powiedzmy wyzszej
cenie albo takiej same;.

Jak mamy te informacje, dopiero zamieszczamy je na stronie, czy to wiasnie o
nas, co nas wyroznia, dlaczego warto z nami wspotpracowac, korzysci ze
wspotpracy z nami, co dostajesz oprocz produktu. I ten sklep, ten katalog, to
powinny by¢ tak naprawde, nie wiem, od lewej strony, jak przyjmiemy sobie t¢
metodologie UX-owa, Ze od lewej strony w menu dajemy te bardziej istotne
rzeczy, a po prawej te mniej istotne, to ten sklep tak naprawde Powinien by¢
drugi, trzeci.

Na poczatku najlepiej powiedzie¢, przedstawic si¢, czyli o nas, potem na
przyktad powiedzie¢, zrobi¢ zaktadke doradztwo, czyli powiedzie¢ jak
pomagacie temu klientowi. Takze zadzwon do nas, porozmawiamy, tak wyglada
proces, zapytamy ci o to, po to, zeby dowiedzie¢ si¢ o takie 1 takie rzeczy, a na
bazie tego, [00:36:00] A wynikiem tego procesu begdzie konkretny produkt,
ktory Ci doradzimy.

Jezeli nie chcesz naszego doradztwa, bo jeste$ introwertykiem, to idz sobie od
razu do produktu i sobie go kup. I tam masz jeszcze informacje opisowe przy
produkcie, ktére mozesz poczytac i samodzielnie wybraé. Ale jezeli nie jeste$
pewny swojego zakupu, zadzwon do nas, a my pomozemy Ci wybra¢. I taka
sprzedaz przez handlowca jest znacznie...

O wiele bardziej konwertuje



Grzegorz Fratczak: w
wiekszosci

Grzegorz Fratczak: przypadkow, anizeli taka sprzedaz przez sklep. No, ja
miatem dziesi¢¢ lat temu taka sytuacje, ze robitem nowg strong internetow3.
Moze to nie e-commerce B2B, ale troch¢ pokazuje réznice w podejsciu. 1
wziglem najdrozszego wtedy 1 najlepszego copywritera, ktorego miatem na
rynku.

On niosg tam czterdziesci pytan, na ktére musiatem odpowiedzie¢ o wszystkie
rzeczy. I na bazie tych odpowiedzi moich on stworzyt tres¢. Ja po roku
stwierdzitem, ze shit in, shit out, czyli dalem beznadziejng tre$¢, bo generalnie
nikt nie zchallenge'owat, nikt mnie nie [00:37:00] wypunktowat tych moich
odpowiedzi, nie sprawdzil, czy one sa prawdziwe, czy nieprawdziwe.

I on na podstawie tego stworzyt te tresci, ktore brzmiaty super, ale nie
odpowiadaly na problemy i wyzwania person, przynajmniej nie tak, jak
powinny. I mowie tak. Strasznie mnie to sfrustrowato, ze wiesz, wzigtem kogos,
ktorego opisa¢. Natomiast si¢ okazalo, ze to po prostu copywriter jest, nie?
Najlepszy copywriter, ktory umie tworzy¢ piekne kwestie.

Ale wiesz, on moze jest, on moze jest.

Moze jest najlepszy, tylko po prostu ty dates mu zty wsad,
wiesz. | to jest troszeczke tak jak za jajem. Jak damy mu zle dane w zrddle, no
to tez wypluje ci takie wyniki, nie?

Grzegorz Fratczak: Wiesz co, no ale jakby ja wtedy oczekiwalem, bytem
nieswiadomy tego wtasnie. To jest ta edukacja, ze my ci doradzimy, tak?

Napisy stworzone przez spoleczno$¢ Amara.org Co zrobimy? Przed czym
zapobiegniemy? Tak jakby, um, um, jesli ty sobie wybierzesz z r6znych
parametrow jaki$ tam produkt, to moze Zle dobierzesz te parametry, albo
inaczej, albo nie uwzglednisz czego$, [00:38:00] co warto uwzgledni¢, tak? I
potem doptacisz,

a doptacisz, na przyktad jak bedziesz poniesiat dodatkowe
koszty, ktore tu zaoszczedzisz, na przyktad na poczatku mowie, ze
zaoszczedzitem tyle i tyle, a potem doptace, bo musze jeszcze...



Bardzo czgsto, jaka jest w przypadku budowy stron i, albo migracji stron, tak,
jak nie wiemy, ze trzeba zmigrowac przez, ze musi by¢ satlowiec, zeby
wlasciwie to zmigrowac, nie, bo potem placimy tego, tego skutki.

Grzegorz Fratczak: Duzo. No 1 wlasnie tak si¢ zastanawiam, jak méwimy o tej
edukacji, bo Ty mowites o TOF-u, czyli tej gornej czesci lejka.

P6zniej mamy MOF-u, czyli to w §rodku, no 1 BOF-u, czyli na dole, czyli juz
jest decydowany, ja to tak rozumiem, na sprzedaz. Tak, tak, tak, tak. Po ile
macie takie zapytanie, po ile ta ustuga, ustuga taka, taka, konkretny model, czy
ktos juz ma tg edukacije, to jak Ty bys budowat ten, ten, ten lektek? Co, co jest
w TOF-u, co jest w MOF-u, takie, nie wiem, twierdzenia, kategorie, jak bys to
podzielil, a co w BOF-u?

I jak to pdzniej utozy€ na, na stronie, na, na platformie Commerce B2B? Nie
wiem.

Ok, to musimy [00:39:00] sobie odpowiedzie¢, szkoda, ze
nie mozemy tego gdzies$ sobie pokaza¢, bo mam taki fajny graf, musimy sobie
powiedzie¢, kiedy, jakie elementy wystepuja. Ogolnie, zeby przeprowadzié
dziatanie marketingowe w internecie, my potrzebujemy dwoch sktadowych.

Strony internetowej, ktora bedzie sprzedawac. i edukowac i1 dziatan
marketingowych 1 remarketingowych, ktére beda tej strony prowadzi¢. Jakie by
one nie byly. I teraz musimy sobie po pierwsze odpowiedzie¢, na jakim etapie
jest wiekszo$¢ moich klientdow, czyli czy moj klient jest wyedukowany, czy on
jest swiadomy tego, co ja sprzedaje, czy on juz aktywnie poszukuje.

Jezeli aktywnie poszukuje, no to Te dziatania BOF-u majg zasadnos¢, zeby od
nich zacza¢, czyli paradoksalnie budujemy layup od dotu, a nie od gory, czyli
robimy jakie§ kampanie wlasnie na frazy, bo wiemy, ze klienci tego szukaja,
jakie$, nie wiem, porOwnania, rankingi, to juz takie wchodzi troche w edukacje,
ale to tez czasami daje na BOF-u.

I dopiero jak to mamy zrobione, mamy ten [00:40:00] ruch, tam jakie$
konwersje wpadaja, powiedzmy mamy jaki$§ tam procent w zyskach z rynku, z
tego sobie zarabiamy 1 mozemy reinwestowac te pienigdze w to, zeby tworzy¢
te edukacje, bo ten etap MOF-u, gdzie mamy u gory, a nie tylko, a nie tylko, a
nie tylko, a nie tylko. On jest, on, on najcz¢s$ciej generuje najwigcej czasu pracy,
bo tam musimy poswieci¢ duzo na research, na, na tworzenie tych tresci, na
przygotowanie narz¢dzia i tak dale;j.



Wiec jezeli firma chce wystartowac, to zawsze rekomenduje, zeby zacza¢ od
tego bofu, zeby zacza¢ od bofu ty potrzebujesz strony. 1 kampanii powiedzmy w
Google, gdzie tapiesz tego klienta. I jak sprawdzi¢, na jakim etapie jest ten
klient? No, sprawdzasz sobie na, najprosciej jest to sprawdzi¢, nie wiem, w
Semrashu, w Ahrefsie, gdzie wpisujesz nazwe produktu i1 patrzysz, czy w ogodle
jest wyszukiwany.

Jezeli jest wyszukiwany, no to znaczy, ze ten klient jest i nie musimy nic, nie
musimy na razie pakowac pienigzkéw w edukacje, zeby do niego dotrze¢. Niech
to robi konkurencja, a my damy mu na przyktad lepsze stawki, co bedzie
powodowato, ze konkurencja bedzie przepala¢ budzet na edukowanie go, a on
przyjdzie do nas turystycznie, bo bedzie nizsza cena, bo go zle wyedukowali.

[00:41:00] Albo nie jest im wdzigczny. Bo to tez taka sytuacja moze by¢. Czyli
budujemy sobie tego bofu. I odpalimy sobie t¢ kampanig, idziemy wyze;j.
Rozbudowujemy strong¢ obloga. Na tym blogu robimy edukacj¢. Podpinamy
jakie$ fajne SEQO, zeby tez si¢ pozycjonowalo on w organicznie ta strona. Do
tego dorzucamy jakis$ kanat na YouTubie, moze jakas marka osobista w social
mediach, a potem mamy ten etap TOF-u, czyli u§wiadamiania.

Czesto jest tak, ze firmy od tego zaczynaja, to nie jest btgdne, to jest
uzaleznione od tego, co chcemy sprzedaé. Tylko, ze ja, jezeli jest produkt i jest
popyt na to, to ja zawsze rekomenduje, zeby zaczyna¢ od dotu i$¢ do gory. |
dopiero na samym koncu, jak juz mamy tg edukacje pouktadang, mamy te
kampanie sprzedazowe pouktadane, to na samym koncu wychodzi¢ wlasnie z
takg inspiracja do klienta.

A ja zeby... Bo wiesz, na BOF-u zbierasz sobie tych, ktorzy juz aktywnie sg w
procesie zakupowym, na MOF-u zbierasz tych niezdecydowanych, a na TOF-u
zbierasz tych, ktorzy dopiero, u ktérych dopiero musisz zbudowac potrzebe. A
od zbudowania potrzeby do [00:42:00] zamknigcia sprzedazy jest daleka droga,
wiec najlepiej zaczac¢ od tych, ktorzy sg najblizej tej decyzji o zakupie.

No, ale jezeli na przyktad podejdziemy do tego, Ze nie ma popytu na rynku,
czyli sam kreujesz popyt, dopiero musisz wykreowac, stworzyles co$
Innowacyjnego, co$ nowego, co jest fajne, ale jeszcze rynek tego o tym nie wie,
no to wtedy czeka ci¢ dluga przeprawa, bo musisz zacza¢ od TOF-u, czyli
wedhug, nie wiem, uswiadomic, ze w ogdle takie cos istnieje, jak to dziata,
dlaczego jest dobre, jakie korzysci da i tak dale;.

Najczesciej jak whasnie mamy taki typ produktu, to ja zawsze mowie, ze prosze
si¢ przygotowac na duze koszty, bo zbudowanie swiadomosci 1 dotarcie jeszcze,



wiesz, tutaj masz to ryzyko, ze si¢ nie przyjmie, ze nie sprzedasz tego, jakby nie
sprzedasz tej swojej wartosci. No to wtedy juz mamy, wtedy budujemy lejek
faktycznie od gory, tak, czyli tofu, mofu, bofu, gdzie najpierw uswiadamiamy,
potem edukujemy, na sam koniec sprzedajemy.

Grzegorz Fratczak: No dobra, to wlasciwie to, um, tak patrzac na [00:43:00]
catos¢, to wydaje mi si¢, ze mamy jakby caloSciowy obraz tego, jak sprzedawac
te drogie produkty, znaczy wysokocenowe, o moze to jest lepsze stowo, bo
drogie, to jest nacechowane. Drogie jest bardzo umowne,

prawda, to jest bardzo
Grzegorz Fratczak: subiektywne, co

jest drogie, co
Grzegorz Fratczak: nie jest drogie.

Zbudowanie elektrowni atomowej kosztuje kilkadziesiagt miliardow ztotych,
wiec jest droga albo wysoko cenowa. Ale moim zdaniem

ta elektrownia jest tansza od zakupu BMW nowego.
Dlaczego? Bo ta elektrownia przyniesie mi zyski, a BMW przyniesie mi tylko
kosztu mechanika.

Grzegorz Fratczak: No wlasnie. Wigc czy chciatby$ co$ na koniec jeszcze
dorzuci¢, co warto wspomnie¢ odnosnie wtasnie sprzedazy takich wysoko
cenowych produktoéw na platformie B2B?

Wiesz co, zeby kazdy, kto prowadzi takg sprzedaz, zeby nie
robi¢ tylko pulapkach, zeby jak na przyktad chcemy sprzedawac produkty, za
duza ceng, to inwestujmy [00:44:00] w nasz design, w nasze kreacje, w ten caly
proces marketingowy. Nie bojmy si¢ zainwestowac, bo chcemy komus cos$ da¢
drogiego, wigc tez musimy cos da¢ od siebie, tak.

Bardzo czesto widzg to, ze ludzie majg jakie$ naprawdg takie, sprzedaja
produkty te high-ticketowe 1 wchodze, a tam jest landing postawiony naprawde
tak w pig¢ minut. | ja nie zaufam takiej firmie, nie kupie¢ na takim landingu, bo
sie boje. Ze gdzie$ moje pieniadze trafia, albo ci moje dane wyptyna, co$ sie z
nimi stanie, albo nie dostang produktu, wiec to, co rekomendujg, to budowac
zaufanie wielopoziomowo, zaczynajac od brandingu profesjonalnego, zeby na
przyktad w mailach byly stopki, zeby nasza oferta byta spdjna wizualnie z



naszym brandingiem na stronie, zeby tworzy¢ duze edukacji, wychodzi¢,
pokazywac twarz do klienta, ze ta firma jest ludzka, a nie jest jaka$ tam, wiesz,
generyczna.

Chcemy sprzedawac¢ drogo? Angazujmy swoj czas, inwestujmy, bo nic, nie
sprzedamy drogi, jezeli sami nie zainwestujemy w ten [00:45:00] produkt, w ten
proces 1 w to wszystko, jak ma to si¢ odbywac. Ziemowiec, wielkie

Grzegorz Fratczak: dzigki w takim razie. Powiedz mi na koniec, czego Ci
zyczy¢ w tym roku?

Wiesz co? w spokoju, w spokoju ducha 1 wydaje mi si¢ jak
bedzie spokdj 1 bedzie chtodna glowa to juz wszystko potem

Grzegorz Fratczak: inny si¢ ulozy.

To w takim razie tego Ci zycze. Wielkie dzigki za podzielenie si¢ 1 tyle. A
stuchaczow, jesli Wam si¢ podobato to zapraszam do polubienia i przesledzenia
jeszcze raz tego podcastu 1 zobaczenia co mozecie dla siebie tak naprawde.
Wyciagngé, a nie zeby to byla taka wiedza wiecie, ze przestuchatem,
odhaczytem 1 nic si¢ nie wydarzyto, wigc zapraszam do robienia notatek 1
studiowania.

W tym celu polecam na przyktad notebook LM, gdzie mozecie sobie go
wciaggna€ z YouTube'a, transkrypt i zadawac pytania, a nawet notebook LM
moze wam zrobi¢ kurs, jak to wdrozy¢ po kolei. Jestem ciekawy tego narzgdzia,
bo to dopiero co nowe, od dwdch, trzech miesiecy, wiec Warto [00:46:00]
studiowac takie wicksze tematy, wiec wielkie dzigki 1 do ustyszenia i do
zobaczenia.

He;.
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