Tomasz Zagdan

[00:00:00] Cze$¢ Witajcie w specjalnym odcinku podcastu
Dzi$§ dla Was mam specjalne nagranie Nagranie prelekcji z naszej konferenc;ji
Fundamenta-commerce B2B, ktora odbyta si¢ w czerwcu tego roku, gdzie
wystapito siedmiu topowych ekspertow B2B, ktorzy poruszyli tematy
technologii procesow, strategii bez marketingowych trikow A dzisiejsze
nagranie to jak zbudowac¢ wielokanalowg polityke cenowa w e-commerce B2B.

Wiec jesli kiedykolwiek zastanawiales si¢ jak skutecznie zarzadza¢ cenami w
r6znych kanatach sprzedazy, jak ustala¢ ceny ktore nie tylko przyciagna
klientow ale takze zwieksza zyski Twojego biznesu to ten odcinek jest wtasnie
dla Ciebie. A naszym prelegentem jest Tomasz Zagdan. Konsultant do spraw
sprzedazy 1 pricingu, zatozyciel Pricing Academy, firmy ktéra pomaga
biznesom B2B 1 e-commerce zwigksza¢ zyski poprzez [00:01:00] madrze
ustalone ceny.

Ma na swoim koncie do§wiadczenie w pracy z takimi firmami jak Canon,
Deloitte i wiele innymi, czyli takimi duzymi, ale tez $rednimi 1 matymi.
Dodatkowo jest wyktadowca w Instytucie Rozwoju Sprzedazy i Marketingu u
Szymona Negacza, gdzie dzieli si¢ swoja wiedza na temat wlasnie pricingu i
sprzedazy. A w trakcie prelekcji Tomasz umowi jak rozpoznac czy masz
problem z polityka cenowg w e-commerce B2B, jakie sg najczestsze przyczyny
problemu z ustaleniem cen, jak zbudowac¢ skuteczng wielokanatowg polityke
cenowg, ktdra pozwala na optymalizacje¢ cen Zyskow 1 jest zgodna z
wymaganiami rynku.

Wigec jesli cheesz si¢ tego dowiedzie¢, jak zarzadza¢ tymi cenami w sposob
strategiczny 1 zyskowny no to zapraszam do wystuchania tego odcinka. A jesli
interesuje Ci¢ kolejna konferencja Fundamenta-commerce B2B, bo ona juz
niedtugo [00:02:00] to zapisz si¢ na stronie convertits.pl slash konferencja B2B,
gdzie$ tu bedzie link, wigc mozna klikng¢ By dosta¢ zaproszenie i by¢
powiadomionym.

A z drugiej strony jesli chcialby$ dostawac¢ powiadomienia o kolejnych
odcinkach tej konferencji, ale 1 tez o e-commerce, B2B i B2C, to zapraszam do
subskrypcji tego kanatu. To zajmie Ci tylko chwilke a bedziesz trawiat
powiadomienia. A teraz juz zapraszam na rozmowe¢ z Tomaszem Zagdanem.

Tomasz Zagdan: Zgodnie z obietnicg opowiem Wam jak zbudowac
wielokanatowg polityke cenowa w e-commerce B2B, cho¢ moge powiedzie¢ ze



niezaleznie od tego czy to jest e-commerce czy nie, a mamy firm¢ B2B
wielokanatowa, te problemy moga by¢ podobne. Takie, ze opowiadam o tym,
jak [00:03:00] najpierw przez 30 minut porozmawiamy sobie o tym.

Opowiem Wam, podziel¢ si¢ moim doswiadczeniem a na koniec bede
odpowiadal na Wasze pytania wigc juz znacie pewnie podejscie, wiec prosba o
to, zeby zadawac pytania Pytania na biezaco ja si¢ w ostatniej czesci do nich
odnios¢. W zasadzie zostalem juz przedstawiony wigc tutaj nic nowego nie
dopowiem. Moze taka jedna w zasadzie rzecz, ktora warto powiedziec¢, ze jako
Pricing Academy to nie jestem tylko ja, tylko to jest caty zespot ktory zajmuje
si¢ Ustalaniem cen wiasnie dla firm B2B oraz e-commerce i to jest nasza
specjalizacja czyli w zasadzie pracujemy tylko z biznesami B2B 1 e-commerce i
mamy takie do§wiadczenie ktore powiedziatbym jest o tyle unikatowe, ze Laczy
prace po stronie biznesu B2B, to znaczy osoby, ktore pracowaly w naszych
zespotach mialy okazje pracowac jako pricing managerowie, to sg takie
wyspecjalizowana funkcja ktora niczym [00:04:00] innym si¢ nie zajmuje, tylko
tematem polityki cenowej w takich firmach jak Philips, Allegro, chociazby
Modivo i kilku innych i jako konsultanci na co dzien wlasnie pracujemy dla
firm B2B oraz e-commerce Sg takie nasze wybrane przyktady.

Wiec mowiac dzisiaj o wielokanatowej polityce cenowej, to mam w pamigci to,
ze nasz zespol miat okazj¢ rozwigzywac to zarowno w takich firmach
mniejszych lokalnych jak 1 w skali ktora byta bardzo, bardzo ztozona i
wielokanalowa. Mozna sobie wyobrazi¢ takg globalng firme jak Philips ktora
dziata na kilkudziesigciu rynkach w bardzo wielu kanatach sprzedazy majac
bardzo wiele produktow I tam ten problem wielokanalowej polityki jest tak
ztozony jak Tylko moze by¢ i nasze doswiadczenie m.in.

opiera si¢ z pracy dla takich firm. wigc wlasnie, agenda na dzis, w kilku
punktach to znaczy chce Wam powiedzie¢ jak rozpoznac¢ czy masz problem, bo
polityka kanatowa to jest jakie§ narzedzie ktére ma pomoc w rozwigzaniu
problemu [00:05:00] wigc najpierw trzeba stwierdzi¢ czy ja mam problem, Jak
to sprawdzi¢, czy mam problem?

Po drugie jak juz bed¢ wiedziat, czy bedziesz miatl wiedze¢ na temat tego, czy
ten problem dotyczy mnie, to jakie sg najczestsze przyczyny tego problemu?
Skad on si¢ bierze? Bo jak znamy przyczyne, to tatwiej znalez¢ rozwigzanie. i
oczywiscie tutaj uchylam ragbka tajemnicy, ale to chyba nie jest zaskakujace ze
tym rozwigzaniem jest wtasnie wielokanatowa polityka cenowa.

I na tym etapie wyjasni¢ dokladnie na czym to polega w praktyce. Ale najpierw
trzeba zaczac¢ od problemu, bo on jest tutaj najwazniejszy. I teraz tak. No



wlasnie, jak rozpozna¢ czy mam problem? Generalna zasada jest taka, ze im
wiecej kanaléw sprzedazy ma twdj biznes, ty masz wigkszy problem z
wielokanatowg polityka cenowa.

Oczywiscie stowo problem jest tu w pewnym cudzystowiu ale rzeczywistos¢
nasza w pracy w ostatnich latach chyba z kilkudziesiecioma firmami pokazuje
ze tak po prostu jest. I czym jest kanat sprzedazy? Kanon sprzedazy to moze
by¢ np. e-commerce B2B, czyli sprzedajemy do [00:06:00] producentow ktérzy
kupuja na wlasny uzytek to moga by¢ np.

fabryki, ale to tez jest e-commerce B2B, czyli dystrybutorzy ktorym
sprzedajemy a oni odsprzedajg dalej, np. na Allegro, mozemy mie¢ wlasny
sklep e-commerce na Polske ale mozemy miec tez wtasny sklep-commerce na
rynki zagraniczne Mozemy robi¢ eksport na rynki zagraniczne, a na tych
rynkach sg dystrybutorzy, ktorzy sprzedaja dalej, albo mozemy tez sprzedawac
na platformach marketplace.

I zdarzato nam si¢ pracowac z firmami, ktore wszystkie te kanaly mialy razem,
no i to powoduje powstanie ztozonego ekosystemu wielokanatowego. Ale
wiadomos$¢ wazna jest taka, ze nawet jezeli masz dwa kanaty sprzedazy, to
znaczy twdj biznes nie musi sprzeda¢ przez wszystkie, ktore tutaj widzimy,
tylko sprzedajesz de facto przez dwa kanaty, czyli na przyktad tylko do
e-commerce, B2B, Do producentéw i dystrybutorow albo masz wilasny sklep
B2C i dodatkowo sprzedajesz do dystrybucji, to juz powiniene$ mysle¢ czy
powiniene$ mysle¢ o wielokanalowej polityce cenowe;.

Druga taka istotna wiadomos¢ jest taka, ze im [00:07:00] wiecej masz kanatow 1
klientow B2B, ktorzy odsprzedajg twoj produkt dalej, tym bedziesz miat
wiekszg presje cenowa 1 nizsze marze. Dlaczego to takie wazne? Obserwujemy
ze wiele biznesow e-commerce'owych, ktore rozwijaty si¢ na przestrzeni lat,
rozwijaly si¢ w taki sposdb, ze pozyskiwaty coraz wigcej klientow 1 ta liczba
klientow naturalnie budowata im skalg.

Problem jest taki, ze jezeli mamy wielu klientow ktorym sprzedajemy, a oni
odsprzedaja nasz produkt dalej i to jest super wazne, no to silg rzeczy nasz
produkt bedzie dostepny w duzo wigkszej liczbie sklepéw na rynku. I im
wiekszej liczbie sklepow na rynku nasz produkt jest dostepny, Tym ta
konkurencja bedzie wyzsza.

Czyli moze si¢ wydawac ze rozwigzanie jednego problemu polegajacego na
tym, ze ro$niemy bo mamy duzo klientow generuje nam drugi problem
polegajacy na tym, ze duza liczba klientow zwigksza presje cenowa. I tak w



rzeczywistosci jest. Potem Wam odpowiem jakie sg mozliwe rozwigzania tego
[00:08:00] problemu ale faktem jest, ze im wigcej macie klientow ktorzy...

Kupujg wasz produkt w celu odsprzedazy, tym presja cenowa u was bedzie
wieksza 1 w zwigzku z tym walka na ceny bedzie rowniez wigksza. Wigc to
trzeba zapamigtac. I jakby konsekwencja tego problemu bardzo cz¢sto bedzie
to, ze jezeli sprzedajemy nasz produkt do wielu Klientéw ktorzy handluja nim
dalej no to jest on dostepny rowniez bardzo czgsto u wielu dostawcow na
Allegro.

Bardzo tatwo mozna sobie sprawdzi¢ czy mam problem z wielokanatowg
strategig cenowa chociazby poprzez to, ze wejde sobie na Allegro i1 zobacze Jak
wielu sklepikarzy czy handlarzy sprzedaje moj produkt. No tutaj zrobiliSmy
takie szybkie ¢wiczenie, wpisaliSmy kilka takich dosy¢ powszechnych
produktow konsumenckich i zobaczcie, szampon Garnier Fructis jest dostepny
ma 1800 ofert, Jabra stuchawki 700, oczywiscie nie zawsze sg to sprzedawcy, to
jest czasami kilka rodzajow ofert no ale spokojnie mozemy zatozyc¢, ze
[00:09:00] kazdy z tych produktow ma kilkuset sprzedawcow, no to jest
czerwone oceny 1 zaznianie si¢ na ceny.

A jest to wlasnie m.in. problem zbyt szerokiej dystrybucji, o ktorej tez powiem 1
na ktorg Wam zwroce uwagg, bo to tez jest jedno ze zrodet problemu. Czyli
bardzo szeroka dystrybucja, a bardzo szeroka dystrybucja polega na tym, ze do
zbyt wielu klientéw chcemy dotrze¢ bezposrednio i to jest wazne, bo To nie
zawsze oznacza to, ze musimy mie¢ mniej klientow jako tako ale nie wszystkich
warto obstugiwac bezposrednio.

Kolejny element, ktory moze zwiastowac, ze mamy problem, to jest brak jasnej
polityki cenowo-rabatowej. Jak sprawdzi¢ czy moja firma ma problem z
polityka cenowo-rabatowa? Mozesz przeprowadzi¢ taka bardzo prostg analize i
ona to jest w zasadzie powiedziatbym najwazniejsza taka analiza cenowa, ktora
warto w zasadzie przeprowadzi¢ w kazdej firmie a na momencie sprawdzi¢
sobie 1 to jest taki prosty wykres kropkowy, ktory w kazdym Excelu czy w
kazdym Google Sheets da si¢ zrobi¢ i bierzemy dwie rzeczy Z jednej strony
bierzemy na przyktad [00:10:00] produkt albo klienta zalezy jak chcemy na to
spojrze¢ na tym wykresie pokazujemy akurat klienta 1 patrzymy jaki duzy ma
wolumen zakupu od nas, czyli ile sztuk produktéw kupit albo jaki obrét dla nas
wygenerowat i to jest jakby jedna rzecz i to jest na tej osi pionowej, na tej osi
poziomej gdzie mamy marz¢ drugiego pokrycia czyli juz uwzgledniajacg jakies
inne koszty niz tylko marze¢ brutto Bo zdecydowanie daje to lepszy obraz.



Patrzymy sobie wlasnie na to, jaka jest marzowos¢ pojedynczego klienta. Czyli
z jednej strony poréwnujemy marzowos¢ pojedynczego klienta z drugiej strony
poréwnujemy obrot zakupowy od nas lub liczbe sztuk, ktorg od nas kupit, a
jedna kropka oznacza jednego klienta. No 1 c6zZ nam ta analiza da? Co si¢ z niej
dowiemy?

A no dowiemy si¢ z niej 1 praktycznie w kazdej firmie ktorg widzieliSmy taki
problem wychodzi. W kazdej firmie B2B oczywiscie, ze mamy matych
klientow ktorzy od nas w sumie nie za wiele kupuja, Ale jednoczes$nie kupuja
po niskich cenach 1 bardzo cz¢sto to sg ci klienci, ktorzy potem [00:11:00] psuja
rynek Nie zawsze to sg oni, ale bardzo czesto to jest znaczne zrodlo psucia
rynku i co wigcej to sg klienci, ktorzy wartos¢ dla naszego biznesu wynosza
niewielka ale bardzo czgsto kupuja od nas po niskich cenach Dlatego, ze nie
mamy systemu ustalania cen.

To znaczy nie mamy jasnej polityki ustalania cen dla takich klientow tylko
dealujemy z kazdym klientem osobno. To znaczy z kazdym klientem troche
inaczej negocjujemy, albo jezeli ktérys klient potrafi troche lepiej negocjowac,
dostaje nizszg cene¢. Natomiast problem si¢ sprowadza do tego ze nie mamy
jasnego systemu ustalania cen, do czego jeszcze dojde.

No 1 co taki system prowadzi? System, w ktorym mamy bardzo czgsto wielu
klientéw B2B, ktérzy odsprzedaja nasz produkt dalej i czasami w potaczeniu z
tym, ze nie mamy dobrej polityki cenowej W wielu przypadkach widze, ze
wystarczy jeden z tych problemow aby juz mie¢ klopot na rynku. Po czym
pozna¢ czy masz problem z wielokanatowa politykg cenowa?

A [00:12:00] mianowicie skonkludowalem tym, zZe jezeli nie mamy tego dobrze
pouktadanego to generuje to szereg problemdéw Jedni klienci psujg rynek drugi
oskarzaja o to ciebie Ci klienci sg niezadowoleni masz z nimi gorsze relacje nie
jestes w stanie rozwija¢ biznesu bo sg problemy ktore si¢ ciggng, a
najwazniejsze chyba na koniec zostawiasz duzo pieniedzy na stole, bo masz,
sprzedajesz na duzo nizszych marzach niz jest to konieczne, bo kto$ inny na
tym zarabia.

I teraz, jakie sg najczgstsze przyczyny czy zrodla tego problemu zeby zejs¢ o
poziom glebiej 1 sprobowac, zeby zrozumie¢ dlaczego tak jest, bo to jest
konieczne zeby ten problem rozwigzac. Pierwsza jest taka, ze jest to zbyt
szeroka dystrybucja bezposrednia. Pewnie kazdy z Was, kto sprzedaje nie ma
klientow ktorzy sprzedajg na Allegro, widzial to wiele razy Jest cata masa mikro
firm, czyli dropshipperdéw ktorzy majg niskie koszty dziatalnosci, ale



jednoczesnie sg to male firmy i czgsto niezaawansowane, ktore nie [00:13:00]
potrafig na przyktad dobrze policzy¢ kosztow dziatalnosci.

Pracujac z firmami B2B wielokrotnie widzialem, ze nawet takiej Sredniej
wielkosci firmy nie licza dobrze kosztow na Allegro i wydaje mi si¢, ze Na
dziesigcioprocentowej czy pigtnastoprocentowej marzy mozna dobrze zarobic.
Oto6z nie. Poniewaz takich firm jest bardzo duzo, one niczym si¢ nie wyrdzniaja,
no to na koniec jedyne co im pozostaje to konkurowac cena.

Wiec mamy ogromng ilo$¢ firm, ktore niczym si¢ nie r6znig i konkurujg swoja
ceng, a poniewaz jest ich bardzo duzo, to po Presja cenowa tego produktu
bardzo rosnie wiec zbyt szeroka dystrybucja moze by¢ jednym 1 bardzo czgsto
jest jednym z gtownych zrodet problemu wtasnie zwigzanych z naszg polityka
kanatowa.

Rzecza na ktérg bardzo nalezy zwroci¢ uwage, no to jest to, ze zrodtem
problemu moze by¢ tez to, ze kazdy kanat sam decyduje o cenach ma wtasne
cele 1 powoduje presje cenowgq dla reszty firmy Bardzo czgstym problemem jest
to na [00:14:00] przyktad, ze mamy kanat marketplace, ktéry sam ustala ceny.
Styszatem takie sytuacje, ze kanat marketplace ma na przyktad target
wzrostowy na dany rok, ma urosng¢ o 30%, no to szybko e-commerce manager
dochodzi Wniosku no dobra to troch¢ obnizymy ceny naszych top selleréw na
Allegro aby napedzi¢ sprzedaz ale tym samym okazuje si¢, ze robi w ten sposob
problem swojemu koledze ktory odpowiada za dystrybucje B2B, no bo méwi
tak, no moj trzeci najwigkszy dystrybutor chce obnizki cen, bo na Allegro Inni
maja za niskie ceny 1 on nie zarabia.

Czyli rozwigzanie problemu jednej osoby w kanale marketplace jest zrodlem
problemu dla innej osoby w dystrybucji. To jest case, ktory widzieliSmy w
zesztym kwartale na przyktad. Wigc to, ze kazdy kanal sam ustala ceny jest po
prostu zrédtem problemu 1 tego, ze idziemy w réznych kierunkach jako firma
Trzecia rzecz, brakuje bardzo waznego procesu wewnatrz firmy, a mianowicie
ceny minimalnej lub procesu akceptacji obnizek cen.

To znaczy, gdy [00:15:00] jest negocjacja z jakims$ klientem szczegdlnie jakim$
wiekszym 1 przychodzi i méwi, ze chce nizsza ceng¢ to nie ma jasnych zasad na
bazie ktérych. W ktorych my decydujemy o tym, czy te cen¢ obnizy¢, czy nie.
Konczy si¢ to najczescie] tym, ze mamy takg negocjacje jak na targu i kto$ chce
wyzsza ceng kto$ inny chce nizsza ceng i probuja si¢ spotkac po srodku.

tak wyglada w zasadzie kazda negocjacja. Raz si¢ spotkaja na poziomie minus
5, raz na minus 7, raz na minus 10. Dlaczego? Bo nie ma za tym jakiej$ jasne]



logiki. Druga rzecz, bardzo wazna, nie ma... Progu minimum dla kazdego
kanatu sprzedazy 1 to jest super wazna rzecz, to znaczy nie ma progu minimum,
ponizej ktoérego nie wolno sprzedawac¢ w danym kanale sprzedazy i uwagi nie
moéwie o cenach po ktorych na rynku nie wolno sprzedawac¢ no bo my
oczywiscie tymi cenami nie sterujemy, tylko méwimy o cenach po ktorych my
sprzedajemy do naszych klientow a na to mamy jak najbardziej w Wptyw
klientow B2B w szczegolnosci 1 tutaj powinnismy mie¢ [00:16:00] dla kazdego
kanatu takg cen¢ minimalng ponizej ktorej nie wolno zej$¢, a po drugie bardzo
jasng takg drabinke eskalacji, ktora nam okresla kto decyduje 1 na jakich
zasadach ze mozemy zej$¢ o jeden poziom.

Ja juz to widziatem wiele razy w firmach ze sam fakt, Wprowadzenia takiego
procesu gdzie na przyktad handlowiec ktory chce nizsza cene dla swojego
klienta, musi poprosi¢ o to swojego przetozonego albo czasami wilasciciela
firmy powoduje ze si¢ dwa razy zastanowi, zanim péjdzie poprosic o taki
wniosek.

Bo to wymaga od niego wysitku, to wymaga od niego ttumaczenia, szef zada
kilka trudnych pytan i nagle si¢ okazuje ze w sumie ta obnizka nie ma zadnego
uzasadnienia. Ale jak nie musze pyta¢ to zawsze nizszg ceng¢ tatwiej da¢. Wigc
w bardzo wielu firmach takiego procesu nie ma, ani ustalania cen minimalnych
per kanat sprzedazy, ani procesu akceptacji gdy obnizamy ceny za bardzo i to
powoduje za niskie ceny.

A teraz przerwa na reklamg¢. Masz sklep internetowy na
PrestaShop a Twoi programisci nie dajg rady? Chcesz zeby btedy byty
[00:17:00] naprawiane szybko 1 skutecznie, a zadania realizowane na czas? To
wezwij] Convertis, czyli nas. JesteSmy ponad 25-osobowym zespolem,
najwickszym w Polsce. Poznaj nasze moce 1 wejdz na convertis.pl.

Dajemy gwarancje satysfakcji albo zwrot pieni¢dzy.

Tomasz Zagdan: Kolejnym elementem jest to, ze nawet jezeli mamy ceny
minimalne to nie mamy zasad dochodzenia do tej ceny To znaczy mozemy daé
cen¢ minus 5%, mozemy da¢ minus 7%, minus 8%, bo ona nadal si¢ miesci w
naszych widetkach, ale nie ma zasad, ktore mowia ok, dlaczego miatbym, jak
moge obroni¢ cen¢ dla mojej Dla mojej firmy.

To znaczy jak moge sprzedac¢ po troche wyzszej cenie zeby wygenerowac
wyzsza marz¢ 1 zeby nie powodowac problemu zanizania si¢ tych cen na rynku.
I bardzo czgstym problemem jest to, ze brakuje zasad rabatowania, ktore
okreslaja nam na jakich zasadach ja udzielam tego rabatu. I znowu w bardzo



wielu przypadkach jest to robione w sposob [00:18:00] catkowicie partyzancki |
w zwigzku z tym efekt jest taki, ze u kazdego klienta cena jest catkowicie inna.

No 1 tak, skoro mamy rozumienie co jest jakby zrodtem, co jest praprzyczyna
tego problemu wielokanatowo$ci mamy rozumienie gdzie sg te doktadne zrédta
czyli powody ktore sprawiaja, ze ten problem urasta do takiej duzej rangi, no to
jest zawsze pytanie o rozwigzanie oczywiscie, czyli jak teraz sobie poradzi¢ z
takim problemem I oczywiscie rozwigzaniem takiego problemu jest,
Wielokanatowa polityka cenowa, ktorg nalezy stworzy¢ zaréwno w firmie B2B,
jak 1 w firmie e-commerce B2B, bo w jednym i drugim przypadku ona ma sens.

Taka dobra wielokanatowa polityka cenowa w firmie B2B sklada si¢ z takich
pieciu fundamentow. Po pierwsze jest to pouktadanie decyzyjnosci o cenach w
organizacji Zaraz powiem co doktadnie mam na mysli. Po drugie okreslenie
polityki cenowej dla kazdego kanatu, to znaczy [00:19:00] ceny marze w
przedziale od do. Po trzecie jest to ustalenie cen minimalnych i jasnej drabinki
tego procesu akceptacji obniczek dla kazdego kanatu 1 bardzo wazne trzymanie
si¢ tego procesu.

Czwarta rzecz, jasne zasady udzielania rabatow, ktore sg warunkowe 1 tez zaraz
wam powiem co to znaczy te warunkowe rabaty. No 1 pigta rzecz, ktora jednak
czgsto jest zapominana w tym wszystkim, czyli selektywna dystrybucja, nie
sprzedajemy bezposrednio kazdemu 1 tez powiem jak mozna na to spojrze¢
Wigc pierwsza rzecz jest taka, ze trzeba koniecznie wprowadzi¢ jasng
odpowiedzialnos¢ za decyzje Ktore mogg doprowadzi¢ do konfliktow miedzy
kanatami.

Te decyzje to sg na przyktad sytuacje kiedy decydujemy o celach per kanat
sprzedazy, celach sprzedazowych, marzowych, decydujemy o akceptacji w
wyjatkach cen, czyli niby powinnismy sprzedawac po cenie wyzszej ale kto$
tylko jakiemus klientowi w drodze wyjatku Udzieli¢ ceny nizszej albo po prostu
obnizy¢ ceny na jaki$ produkt.

Zgadzamy si¢ na otwieranie nowych dystrybutoréw nowych klientow 1 nowych
kanatow [00:20:00] sprzedazy. Czyli wszystkie takie sytuacje kiedy mogg si¢
pojawi¢ nowe, nieprzewidziane ceny. I dobrym praktyka jest to, zeby byta jedna
osoba w organizacji ktéra odpowiada za te wszystkie decyzje 1 moze je spinac. I
teraz, zeby podac zty przyktad, jak tego nie robi¢, mamy wiasciciela w firmie,
ktoéry ma pod soba na przyktad kierownikow kilku kanatow sprzedazy.

Jeden cztowiek odpowiada za marketplacy, drugi cztowiek od Odpowiada za
wlasny sklep internetowy, a trzeci odpowiada za dystrybutoréw. Kazdy po



swojemu ustala ceny, kazdy po swojemu ustala promocje¢ 1 zasady. [ bardzo
prawdopodobne ze w takiej sytuacji dojdzie do bardzo wielu konfliktéw bo
wlasciciel firmy jezeli nie bedzie bardzo mocno operacyjnie zaangazowany w te
procesy nie bedzie rzeczywiscie rozwigzywat tych konfliktow decydowat o tych
wyjatkach Razem z zespotem ustalat wszystkich celow, bardzo tatwo moze
doprowadzi¢ do tego, ze to si¢ rozjedzie wigc dobrym rozwigzaniem by byto to,
zeby miec¢ albo jednego szefa dzialu handlowego ktéry odpowiada za te cele 1
na przyktad akceptuje wyjatki w cenach, akceptuje ceny dla nowych produktow
dla wszystkich kanatow sprzedazy [00:21:00] tak zeby za kazdym razem
patrzac na decyzj¢ widzie¢ nie tylko implikacje dla jednego kanatu, ale Dla
wszystkich, jezeli nie jestesmy za matg firma zeby mie¢ do tego stanowisko
dyrektorskie, no to niestety osoba na stanowisku zarzadu wtasciciela
wspotwlasciciela musi takie decyzje koordynowac¢ 1 musi sobie zrobi¢ listg
wszystkich decyzji ktorymi mozemy doprowadzi¢ do tego, ze ceny si¢ beda
rozjezdza¢ pomiedzy kanatami sprzedazy.

I to jest bardzo wazna rzecz, bo bardzo czgsto jest tak, ze brak tej decyzyjnosci,
niejasna decyzyjno$¢ to, ze zbyt wiele os6b moze o tym wszystkim decydowac
do takiego sytuacji doprowadza. | wazne jest to, zeby osoba ktéra odpowiada Za
to nie byla taka osobg ktora odpowiada na papierze bo w teorii wiadomo ze
wlasciciel za wszystko odpowiada.

To musi by¢ osoba ktora jest blisko decyzji, to znaczy realnie uczestniczy w
tych decyzjach, no bo jezeli nie uczestniczy w tych decyzjach to sam fakt
odpowiadania nie rozwigze tego problemu wigc musi by¢ kto$ kto realnie na te
decyzje wptywa. [00:22:00] Druga rzecz, trzeba okresli¢ polityke cenowa dla
kazdego kanatu i teraz tak jak mamy tutaj przyktad takiej firmy i to tez jest case
naszego jednego z klientow gdzie bylo sze$¢ kanatow, czyli sprzedaz do
konsumenta dystrybutor krajowy, byty takie sprzedaze do agencji R6znego
rodzaju marketingowych, na przyktad czy organizatoréw eventow sklep
dyskontowy, sprzedaz jako$ mato naktadowa 1 dystrybutorzy zagraniczni.

Pierwsza rzecz, jedng z rzeczy, ktorg trzeba absolutnie koniecznie zrobi¢, to dla
kazdego kanatu ustali¢ takie widetki rabatowe 1 cenowe. To znaczy powiedzenie
sobie bardzo jasno ze Tym kanale poruszamy si¢ na takim a takim poziomie
rabatu i na takim 1 takich marzach operujemy i na kazdy kanat s3 wyznaczone
marze minimum, ktérych nie wolno przekraczac.

To znaczy chocby nie wiem co, marze 1 ceny w danym kanale nie mogg by¢
nizsze niz, a my o tym decydujemy bo to my sprzedajemy do tych kanatow.
Tutaj wazna rzecz méwimy o cenach sprzedazy do tych kanatow. [00:23:00] Bo
ustawiajac odpowiedni poziom minimum cen dla danego kanalu mozemy



zadbac o to, ze te ceny réwniez nie beda za niskie w dalszej odsprzedazy na
rynku.

Nie wyeliminujemy tego w 100%, ale w duzej mierze mozemy to w ten sposob
skontrolowa¢. Czyli ustalamy oczekiwane marze i1 oczekiwany przedzial cen 1
ceny minimalne dla kazdego kanatu sprzedazy To jest bardzo wazna rzecz.
Druga, oczywiscie to juz powiedzialem, oprocz tego, ze mamy ustalone ceny
minimalne per kazdy kanal sprzedazy, to musimy mie¢ ustalony proces
akceptacji wyjatkow bo moze by¢ tak, ze w kazdym kanale mamy cennik, ale
mamy jako$ pole do negocjacji rOwniez cen, wigc jezeli mamy oprocz cennika
jakie$ pole do negocjacji 1 klient moze przyjs¢ do nas 1 poprosi¢ o nizsza ceng a
my mozemy si¢ na nig zgodzi¢, musi by¢ jasny proces takiej akceptacji tych
nizszych cen, to znaczy Handlowiec moze podja¢ na przyktad decyzje tylko do
okreslonego poziomu na przyktad obnizki do 5%, ale jezeli chce mie¢ obnizke
wieksza niz 5%, musi zlozy¢ wniosek do swojego przetozonego, ktéry musi na
to spojrzec 1 to [00:24:00] zaakceptowac 1 tak dale;.

Sam fakt wprowadzenia takiej drabinki z naszego do$wiadczenia pokazuje ze
ludzie mniej prosza o obnizki cen, to znaczy handlowcy mniej prosza o obnizki
cen, no bo nie chcg chodzi¢ ciggle do swojego szefa, I go o to prosi¢, wiec to
jest taki drugi element, ktory warto wprowadzi¢, wlasnie takg drabinke cen i
bardzo wazna rzecz, trzeba ja stosowac w praktyce, bo wiele razy spotkalismy
si¢ z takimi sytuacjami ze drabinka byta, ale nie byta stosowana w praktyce, bo
zawsze znalazt si¢ jakis$ klient wyjatkowy, dla ktorego koniecznie trzeba byto
dac¢ inng ceng ale realnie nie byto na to zadnego sensownego uzasadnienia
Kolejna rzecz trzeba wprowadzi¢ warunkowe zasady udzielania rabatow 1 to
jest rzecz, ktéra bardzo mocno si¢ sprawdza w innych firmach.

Dla tych z Was, ktorzy beda tym tematem zainteresowani w czwartek
prowadzimy Copricing Academy specjalny webinar na ten temat wtasnie o
budowaniu takich systemow rabatowych, ale w duzym uproszczeniu cata sztuka
polega na tym, zeby [00:25:00] odej$¢ od udzielania rabatow po prostu
bezwarunkowo, bo klient chce, Do tego zeby wprowadzi¢ system udzielania
rabatow co$ za cos.

Mozemy popatrze¢ na to na zasadzie takiego systemu premiowego dla naszych
klientow. I na przykiad, jezeli mozemy sobie z gory ustali¢ za jakie aktywnos$ci
naszych klientoéw bgdziemy ptaci¢ rabaty i co ten klient musi zrobi¢, zeby od
nas dostac lepsza ceng. I na przyktad, jezeli bedziemy mieli klienta ktory chece
dosta¢ nizszg cen¢, mozemy mu powiedzie¢ spoko Bardzo chetnie jezeli na
przyktad zrobisz z nami konkretny obr6t w tym roku albo w tym kwartale
dostaniesz od nas dodatkowg cene, mozesz dosta¢ na przyktad dodatkowy pot



roku, pol, pottora procent rabatu jesli zaczniesz zamawiac tylko petne palety i
nie bedziemy tego konfekcjonowac.

Jezeli wprowadzisz na przyktad albo zaczniesz kupowac od nas dodatkowe
dwie kategorie produktowe 1 osiggniesz na nich okreslony obrét tez bardzo ci
chetnie damy rabat Albo jezeli bedziesz na przyktad przygotowat dla nas
prognozy zamdwien i te prognozy zamowien bedg mialy okreslong trafnos¢. To,
za co ten rabat dajemy, to od nas zalezy 1 dajemy za takie rzeczy, ktore dla nas
maja [00:26:00] sens.

Na koniec dnia to musi by¢ proste tak jak system premiowy dla handlowcow,
ale to jest bardzo silne narzgdzie w rgkach naszych handlowcow, bo oni
wreszcie przestajg negocjowac ceny z klientami 1 majg narzedzia w oparciu o
ktore mogg si¢ oprze¢ Za kazdym razem klient chce nizsza ceng Moga wrocié
do klienta powiedzie¢, dobrze, drogi kliencie, bardzo chetnie dam ci nizszg cene
niz masz teraz, nawet niz konkurencja daje, ale musisz co$ dla nas zrobic.

I tym czyms jest wtasnie system rabatow cos za co$. No 1 ostatni taki element,
na ktéry warto zwroci¢ uwagg, to jest rozwazenie selektywnej dystrybucji To
znaczy, jezeli mamy na przyktad duzo klientéw takich, ktorzy... I to jest
problem czesto szybko skalujacych si¢ firm. To znaczy, przerasta nam mocno
liczba klientow 1 mamy duzo matych klientéw ktoérzy kupuja od nas niewiele
nieregularnie, to w wielu przypadkach moze mie¢ sens po prostu przestaé
sprzedawac do nich bezposrednio i odestac ich do dystrybutoréw.

I to ma dwie zalety Po pierwsze, my mamy mniej obstugi takich matych
klientow ktorzy sg ktopotliwi, upierdliwi. Po drugie mniej [00:27:00]
ryzykujemy... Konflikty migdzykanatowe, a po trzecie tak naprawde mozemy
poprawi¢ nasza wspoélprace z dystrybutorami, bo de facto oddajemy mu
klientow 1 mozemy powiedziec, ze tak naprawdg¢ to my juz im nie musimy
poprawia¢ warunkow handlowych, bo oni od nas dostali dodatkowy biznes wigc
w zasadzie sg prawie same plusy tego typu rozwigzania My si¢ skupiamy tylko
na rozwoju bezposredniej sprzedazy do tych kanatow, ktore maja dla nas
wiekszg warto$¢ Oczywiscie jest tutaj pewien problem w catej tej sytuacji
konfliktéw wielokanatowych i strategii wielokanatowej a mianowicie jest taki
problem op6znionego efektu i trudnej decyz;ji.

To znaczy w praktyce zawsze jest tak, ze zrodtem problemow

migdzykanatowych jest zawsze to, ze do jakiego$ klienta sprzedajemy po zbyt
niskiej cenie, po prostu po nizszej cenie niz innym klientom. No prawie kazde
rozwigzanie Ktore wymyslimy jak bysmy do tego nie podchodzili, no musi si¢



skonczy¢ tym, ze komus podniesiemy ceng, a jak komu$ podniesiemy ceng to 1
spadnie wolumen sprzedazy, bo tak prawdopodobnie bedzie.

No 1 to trochg jest tak, [00:28:00] ale zeby, ze musimy to zrobi¢, no bo zeby stad
tutaj ta analogia do dziurawego wiadra ze Zeby Ze z jednej strony wiadro jest
dziurawe, bo mamy problem niskich cen, ktore si¢ rozlewaja, ale z drugiej
strony my caty czas dolewamy do tego wiadra sprzedajac dalej po niskich
cenach. I teraz jezeli przestaniemy wlewac¢ do tego wiadra po niskich cenach
czyli zaprzestaniemy sprzedazy do tych klientow to oni przestang od nas
kupowac niemalze natychmiast.

Natomiast ten efekt wylewania si¢ cen na rynku nie bedzie widoczny od razu
Tylko on bedzie widoczny z pewnym opdznieniem bo ci klienci majg zapas
ktory musza sprzedac 1 niektorym firmom czg¢sto si¢ wydaje, ze to jest taki
problem, ktorego na pierwszy rzut oka nie wida¢, bo mowia, no tak w tym
najtanszym kanale czgsto marza jest jeszcze okej my na nim jeszcze catkiem
dobrze zarabiamy ale jednocze$nie gdzie$ obok jest dziura.

Ktoére nie zatykaja, wiec bardzo czesto efekt koncowy jest taki, ze niestety
trzeba podjac jakas trudng decyzje i gdzies ta dziurg zatkac zeby rozwigzaé
problem wreszcie firmy, bo inaczej po prostu on bedzie. Trzeba by¢ sSwiadomym
ze to nie ma w takiej [00:29:00] sytuacji takiego idealnego rozwigzania I teraz
podsumowanie co chciatbym, zeby$ zapamietat zapamigtala z dzisia;.

Generalnie jezeli skala twojego biznesu zaczyna rosng¢ no to warto odsytac
matych klientow B2B do dystrybutoréw 1 ograniczy¢ sobie ryzyko konfliktow
ale tez duzg 1los¢ obstugi. Bardzo trzeba unika¢ dawania dobrych cen matym
klientom trzeba to sprawdza¢ pokazatem taka analiz¢ Wolumen sprzedazy do
marzy, ktérg kazdy bardzo tatwo moze zrobic.

Super istotna jest jasna odpowiedzialnos¢ za decyzje ktore moga spowodowac
takie konflikty czyli uwaga tutaj na te silosy migdzy kanatami Trzeba
koniecznie ustala¢ ceny minimalne 1 progi ich akceptacji, jezeli chcemy poza
nie wyjs¢. Jezeli dajemy rabaty to bardzo polecam dodanie rabatow
warunkowych.

Po prostu ograniczymy wtedy niskie ceny dla firm, ktérych nigdy nie powinny
mie¢. No 1 trzeba pouktada¢ ceny per kanal dystrybucji, to znaczy Okresli¢ w
jakich kanatach sprzedajemy, na jakiej marzy 1 w jakich widetkach cenowych
si¢ poruszamy. Teraz [00:30:00] chyba dobry czas na sesj¢ Q&A, wigc mozemy
przej$¢ do waszych pytan.



Dla tych z was, ktérzy chcieliby dowiedzie€ si¢ czego$ wigcej o pricingu, to
tylko taka informacja ze mamy co dwa tygodnie newsletter, w ktorym
publikujemy bezptatne tresci o pricingu w jezyku A w miedzyczasie po prostu
czekam na pytania od Was.

No wiasnie, wigc ja mam takie tutaj pytanie do Ciebie. Jak
zidentyfikowa¢ moment, w ktérym kanat sprzedawy zaczyna psu¢ rynek?

Jak wtedy zareagowac

Tomasz Zagdan: Momentem w ktorym kanal sprzedazy zaczyna psu¢ rynek
najczescie] bedzie to, jezeli ceny na rynku sg w tym kanale na tyle niskie ze
reszta zaczyna si¢ tym denerwowac, ze inne kanaty zaczynajg si¢ denerwowac,
inni klienci zaczynajg denerwowac to moze by¢ sygnat wlasnie tego, ze co$ jest.

Nie tak. Wigc to jest jakby jeden z pierwszych symptomédw No a drugi symptom
jest taki, ze klienci zamiast na przyktad kupowac od nas, zaczynaja kupowac od
siebie [00:31:00] bezposrednio. To znaczy jaki$ klient nam mowi, jak to jest, ze
od waszego dystrybutora ze zawsze kupowatem od was, a teraz od waszego
dystrybutora mam nizszg cen¢ niz dostawatem od was.

Na przyktad. Wigc to... To jest taki drugi przypadek. I

co wtedy robic¢? Jak juz tak jest, to robisz jaki$§ wielki
pozar 1 wiecie, jaki$ sztab kryzysowy i tak dalej, czy na spokojnie czy to zalezy
od sytuacji

Tomasz Zagdan: Tak jak si¢ staratem pokaza¢ najczestsza sytuacja jest
wynikiem tego, ze mamy jakiego$ klienta albo klientow, ktorzy nam zanizaja
ceny 1 oni oczywiscie nie robig tego ze ztosliwosci, tylko dlatego, ze po prostu
moga, ze marza im si¢ nadal spina 1 nadal im si¢ oplaca te ceny zanizac.

Teraz musimy doj$¢ do zrodla 1 zobaczy¢ kto to robi. Bo to jest bardzo wazna
rzecz 1 w jakim§ sposdb mozemy to ogarng¢. Bo jezeli mamy konkretnych
klientow, to znaczy sg to bardzo konkretne firmy, no to w niektorych
przypadkach jedynym [00:32:00] rozwigzaniem ktorym mozemy miec jest to,
ze bedziemy musieli w jakim$ sposob podnies¢ ceny.

I teraz jezeli sg to klienci, ktorzy nie sg zbyt duzi, no to podniesienie cen bedzie
bardzo tatwe dla nas 1 nie bedzie to problematyczne i czasem lepiej szybkim

ruchem podniesé te ceny a nawet ich straci¢ Zeby tych klientow Zeby rozwigzaé
sobie ceny w pozostalym biznesie bo jezeli policzymy, ze stracimy klienta ktory



nie generuje duzego obrotu ale mocno nam zaniza ceng to jezeli ceny na reszcie
rynku przestang by¢ zanizane, to nawet przy stracie tego wolumenu bardzo duzo
wzro$niemy, wiec bardzo czg¢sto moze si¢ okaza¢ ze musimy podnie$¢ ceny, no
a jezeli jest to klient wigkszy To niewykluczone, ze nadal bedziemy musieli to
zrobi¢, to podniesienie cen, tylko wtedy trzeba bedzie to zrobi¢ w sposéb
sprytniejszy, na przyktad poprzez odpowiedni system rabatowy i bardziej w
sposob roztozony w czasie, no bo takich trudnych ruchéw u wigkszych klientow
zwykle nie da si¢ zrobi¢ po prostu jednym cigciem.

Tomek ja bym miat jeszcze wiele pytan do Ciebie, ale juz
mamy mate opoznienie, wiec ja bede tutaj konczyt Wielkie Ci dzigkuje
[00:33:00] za to. Odezwe si¢ jeszcze dzisiaj albo jutro, jak zdaze bo tu jeszcze
troche sie bedzie dzialo. Wiec wielkie dzigkuje Ci za to, ze si¢ podzielites 1 licze
na kolejne spotkania 1 tak dale;.

Tomasz Zagdan: Wielkie dzigki. Dzigki bardzo. Czes¢.

Ciemno sig.
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