Pawel Paszkowski

[00:00:00] Czes¢ witajcie w kolejnym specjalnym odcinku
podcastu. Dzi§ mamy dla Was kolejne nagranie z prelekcji w naszej konferencji
Fundamenta-commerce B2B. Ktora odbyta si¢ w czerwcu 2025, gdzie wystapito
siedmiu topowych ekspertow od B2B, poruszajacych takie tematy jak
technologia procesy strategie bez marketingowych trikow 1 banatow.

A dzisiaj temat, na ktory Was serdecznie zapraszam, to jest kluczowy temat dla
kazdego ktory zbiera sprzedaz online w modelu B2B, czyli jak budowac
strategi¢ e-commerce w B2B, ktora realnie wspiera sprzedaz A naszym i
Waszym prelegentem jest Pawel Paszkowski, ktory juz w tym podcascie kilka
razy wystapil, CEO 1 konsultant w agencji doradczej Strigo, ktory od 15 lat
dziata w e-commerce.

Pawet specjalizuje si¢ w tworzeniu skutecznej strategii dla firm B2B,
pomagajac im [00:01:00] nie tylko rozwija¢ sprzedaz online, ale takze dba¢ o
dobre relacje z siecig dystrybutorow, a w tym wyktadzie Pawet dzieli si¢ swoja
wiedzg na temat tego, jak budowac strategie-commerce, ktore realnie wspieraja
sprzedaz I jednocze$nie zapewniajg zrOwnowazony rozwoj.

I podczas tego wyktadu Pawet poruszyt takie tematy, jak jakie elementy musza
znalez¢ si¢ w strategii e-commerce B2B, by faktycznie wspieraty sprzedaz,
jakie sg kluczowe wyzwania zwigzane z dystrybucja online w B2B 1 jak je
pokonac. Jak polaczy¢ sprzedaz bezposrednig 1 wspolprace z dystrybutorami w
ramach jednej strategii.

Jesli cheesz wiedzie¢ Wigcej o tym, o strategii jak ja stworzy¢ ktora si¢
przyczyni do tego Twojego rozwoju Twojego biznesu B2B, to zapraszam do
tego odcinka. Ale tuz przed zaprosze Ci¢ na... Kolejng konferencje [00:02:00]
Fundamenty Commerce B2B przeodbedzie si¢ juz niedlugo wiec zapisz si¢ i
dowiedz si¢ jako pierwszy o tej konferencii.

Zapisy sa na stronie conversions.pl slash konferencja B2B. Gdzie$ tuta;j link.
Bedzie. I w opisie pewnie tez. Wigc jeszcze jedna prosba. Zanim zaczniemy ten
odcinek, to moze proponuj¢ Ci polubi¢ i zasubskrybowa¢ nasz kanatl by$
dostawat informacje o kolejnych odcinkach, by Ci nic nie umkne¢to. A teraz juz
zapraszam na prelekcje Pawla Paszkowskiego.

Czesc!



Pawel Paszkowski: Witam Was serdecznie na prelekcji zwigzanej ze strategia i
budowg strategii jezeli chodzi o e-commerce B2B. Grzegorz juz mnie
zapowiedzial ale tak pare stow jeszcze dodam od siebie, poniewaz rzeczywiscie
15 lat w e-commerce'ie. I w [00:03:00] projektach w ktérych gdzie$ tam
uczestniczytem, czy tez nawet prowadzitem, te B2B, ten sprzedaz do klienta
biznesowego, ona byta caty czas bardzo mocna i bardzo czgsto si¢ przewijata.

To, o dzisiaj chcialbym Wam opowiedzie¢, to cheialbym si¢ skupi¢ na dwdch
takich grupach podmiotow ktore dziataja w sektorze B2B, no bo wtasciwie
nawet jezeli prowadzimy zwykty sklep internetowy 1 nagle stwierdzimy, ok,
sprzedajemy co$ dla firm, pus¢my co$ w kurcie, no to tez jest forma B2B, ale o
takich przypadkach wtasciwie nie chciatbym dzisiaj mowi¢ Bo tylko skupig si¢
na tych dwoch grupach klientéw ktorzy rzeczywiscie jako B2B majg te
core'owg czg¢$¢ biznesu czyli tam u nich B2B jest rzeczywiscie tg podstawa,
oczywiscie w wielu przypadkach oni tez prowadza albo tez przymierzajg si¢ do
prowadzenia Wlasnych e-commerce'ow, ale one sg raczej jako dodatkowy kanat
[00:04:00] sprzedazy.

Czyli tak naprawde skupimy si¢ na dystrybutorach i na producentach.
Dystrybutorach czyli kim$ kto sprowadza towar na rynek nie jest jego
producentem ale wprowadza go na rynek czy tez z innego kraju czy tez jest
jakims$ przedstawicielem Czyli ma na wytgcznos$¢ pewien asortyment, no i jego
dziatalno$¢ to jest rozprowadzenie tego produktu na rynku natomiast producent
mowimy o takiej firmie ktora produkuje te produkty pod swoja marka pod
swoimi markami 1 on troszeczke¢ ma inne wyzwania Ale tez troche inng
odpowiedzialnos¢.

I teraz od tego sobie zaczniemy dzisiejszy nasz wyktad, bo jezeli zastanowimy
si¢ nad ta, jakg role majg te dwa podmioty, no to rolg dystrybutora jest tak
naprawde zbudowanie efektywnego modelu sprzedawczy produktow prawda?
Czyli méwimy tutaj o tym, ze jezeli wprowadzamy dany produkt, na przyktad
zostaliSmy przedstawicielem jakiej$ marki na rynek polski, no to wprowadzajac
mamy pewne obowiazki 1 tez cel [00:05:00] zwigzany ze zbudowaniem tego
efektywnego modelu sprzedazy Produktow na rynku.

Zaraz co si¢ pod tym kryje? Pod tym si¢ kryje chociazby budowa jakiej$ sieci
parterskiej. Pod tym si¢ moze kry¢ pozyskiwanie reselleréw ktorzy beda w
modelu detalicznym tez sprzedawac te produkty w roznych kanatach. Moze by¢
to, ze chowadzimy sobie Tymi produktami na platformy marketplace, czyli
znowu jako dystrybutor wychodzimy na platforme marketplace.



Ruszamy do tradycyjnej sieci sprzedazy, czyli wchodzimy tez do podmiotow
ktore sprzedajg w tej sieci stacjonarnej. Sprzedajemy bezposrednio, czyli
budujemy tez dzialy handlowe, ktore zajmujg si¢ sprzedaza, ale tez czesto
wchodzimy w kanaty B2C. Zobaczcie ze tutaj punktem wyjscia budowy takiej
strategii sprzedazowej jest produkt, od ktorego wychodzimy Dla ktérego
szukamy pewnych rynkéw zbytu i pewnych kanatow sprzedazy i tez sieci
sprzedazowej, ktora bedzie dziatata efektywnie tak jak wspomniatem.

Catkowicie jezeli spojrzymy sobie [00:06:00] zatem natomiast na producenta to
tutaj troszeczke zmienia si¢ postac rzeczy 1 zmieniajg si¢ zasady gry, bo rola
producenta tak naprawde, gtdbwna rolg producenta jest zadbanie o Wszystkie
aspekty widoczno$ci marki w internecie, prawda? Czyli nie chodzi tylko o sama
sprzedaz ale my jako producent, inwestujac w naszg marke, chcemy zeby ona
byta pokazywana fajnie, zeby pokazywata, zeby byta w dobrym $wietle zeby
pojawiala si¢ w miejscach na ktérych nam zalezy 1 budujemy pod to
odpowiednie narzedzia 1 kanaly sprzedazy.

I cata tez nasza strategia jest oparta o tym, zeby tg markg widzie¢ Odpowiedni
sposob dystrybuowacé w internecie, prawda? Czyli zobaczmy, co si¢ na to moze
ztozy¢. To mogg by¢ kanaty dystrybucyjne, prawda? Czyli gdzie my t¢ nasza
marke udostepnimy w sprzedazy. To jest budowanie widocznosci, czyli my
odpowiadamy tez w duzym stopniu za marketing, zeby ludzie si¢ dowiedzieli o
tej marce, zeby te [00:07:00] marke poznali.

Odpowiadamy za pozycjonowanie cenowe, czyli umieszczamy jg gdzies na tej
macierzy cenowej 1 I pokazujemy, ze nasza marka jest w tym 1 w tym miejscu w
odniesieniu do konkurencji, do rynku do innych marek ktore gdzies tam sa
poréwnywalne by¢ moze do nas. Odpowiadamy tez za tresci, czyli za to, zeby
dostarczy¢ naszym resellerom sprzedawcom pewnych tresci materiatow
marketingowych, zdje¢ 1 tych wszystkich informacji Dbamy tez 1 powinnismy
dba¢ o wizerunek czyli jak o tej naszej marce mowig, wszgdzie tam, gdzie
jesteSmy pokazywani.

No 1 przede wszystkim dbamy tez o do§wiadczenia. I teraz zobaczmy ze te
wszystkie rzeczy, ktére si¢ na to naktadaja one stawiajg przed tak naprawde
producentem catkowicie inne wyzwania, ktore sag dodatkowymi wyzwaniami
ponad to, co robi dystrybutor. No bo oczywiscie... Producent jako producent
réwniez buduje sie¢ dystrybucji, rowniez pozyskuje partnerstwa resellerow
[00:08:00] ale do niego dochodzi ile$ tam elementow zwigzanych z tym, ze on
jest jako marka.



No teraz, jezeli chodzi o podejscie takie strategiczne do e-commerce'ow B2B,
No to czesto firmy ktore dziataty przez wiele lat w modelu takim bardzo
tradycyjnym, czyli miaty dzieta handlowe, mieli jakich$ tam swoich
poddystrybutorow resellerow, wiasciwie ten e-commerce traktowata tak troche
jako co$ pobocznego, co$ czego ich mocno nie dotyczy.

Chociaz bardzo czgsto posiadali platforme B2B, czyli takie miejsce zamknigte,
gdzie mozna byto sobie wejs¢, zalogowac 1 klienci mogli zamawia¢ produkty,
ale raczej w niewielkim stopniu byto z tego korzystane. No 1 teraz, jezeli taka
firma decyduje si¢ na... Na wejscie juz w taka sprzedaz bezposrednig
e-commerce'owq, no to pierwsze pytanie ktore ja im zawsze zadaje, jezeli
zaczynamy wspoOtprace, to jest po co w ogdle wam ten e-commerce, prawda?

Czyli jaka role ten e-commerce ma [00:09:00] spetnia¢ w waszej strategii
biznesowej catej firmy? Czy on ma by¢ do dystrybucji tresci, czy chcecie przez
to sprzedawac czy chcecie w ogole zrezygnowac z innych kanatow sprzedazy
takiej, ktorg do tej pory robiliscie, czyli wyeliminowa¢ dzial handlowy. I co jest
niestety troche smutne 1 przykre to to, ze duza czes$¢ tych wiascicieli odpowiada,
uruchamiamy-commerce, bo nasza konkurencja tez posiada.

Ja stawiam taki czerwony znak ostrzezenia, jezeli taka jest intencja otwarcia
e-commerce'u, to nie rébmy tego, bo to nie moze by¢ jedyny powod albo
gléwny powod tego, ze my wchodzimy. Oczywiscie jezeli to przemyslimy a
nasze dziatania bedzie... Skierowane ku temu, aby minimalizowa¢ wzrost
konkurencji albo odpowiada¢ na ich dzialania i podejdziemy do tego w sposob
bardzo przemyslany 1 wlaczymy ten e-commerce strategie, to jest okej
Natomiast to nie moze by¢ na zasadzie, ze uruchomilismy [00:10:00] bo
konkurencja ma, ale my nie wiemy co z tym zrobi¢.

Czyli dziatamy, mamy sklep internetowy, zaczynamy sprzedawac nie idzie.
Dlaczego nie idzie? Dlatego, ze uruchomilismy sklep tylko 1 wylacznie po to,
bo konkurencja ma, ale my nie wiemy co dalej z tym robi¢. I teraz, co jest
jeszcze bardzo istotne z punktu widzenia uruchamiania e-commerce'u w firmie,
co przeklada si¢ tez na dziatania strategiczne takiej firmy, to jest to, ze...

W organizacji od zawsze jest pewien konflikt wewnetrzny. Konflikt
wewnetrzny, ktory wigze si¢ z tym, ze mamy rozne dziaty, rdzne cele, rozne
zadania rozne odpowiedzialno$ci kanaty sprzedazy 1 zanim wdrozymy
e-commerce, to mamy taki klasyczny pojedynek sprzedazy z marketingiem
Czyli sprzedaz za stabe wyniki obarcza marketing, ktory nie buduje
widocznos$ci produktu a marketing oskarza sprzedaz ze pomimo ze dostarcza im



dobrych leaddw, to oni tak naprawde tych leadéw nie [00:11:00] monetyzuja,
czyli nie doprowadzaja do tego ze klient finalnie kupuje.

To jest klasyczna sytuacja w wielu firmach B2B, ktére stojg przed jeszcze
wdrozeniem takiego czystego e-commerce'u Sprzedazy bezposredniej
Natomiast co si¢ dzieje po tym, jak wdrozymy e-commerce? No to wtedy
nastepuje takie troszke rywalizowanie dwoch kanatow sprzedazowych, czyli
sprzedazy tej tradycyjnej handlowej z e-commercem o wzgledy marketingowe 1
o to, zeby To oni byli wazniejszym tym elementem w organizacji.

Ja si¢ z tym spotykam bardzo cze¢sto, prawda? Czyli uruchamiamy e-commerce,
on troch¢ naturalnie podlega w marketing, ale ten marketing nie ma jeszcze
duzego priorytetu zeby wspiera¢ e-commerce sprzedazowo i caty czas jest
umiejscowiona w sprzedazy. Pod e-commerce nie budujemy tez procesow
takich marketingowych, lajkéw marketingowych odpowiednich No 1 to
powoduje to, ze mamy taka [00:12:00] troszeczke Przepychanie sie¢,
przeciaganie liny migdzy sprzedazg i e-commerce, gdzie beda alokowane $rodki
marketingowe 1 gdzie bedzie skupiona uwaga jezeli chodzi o komunikacje
marketingowa.

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

Dajemy gwarancje satysfakcji albo zwrot pieni¢dzy.

Pawel Paszkowski: Po co mozna wdrozy¢ e-commerce? Mozna e-commerce
wdrozy¢ w firmie na przyktad po to, zeby pokaza¢ cato$¢ asortymentu czyli
traktujemy wtedy ten e-commerce jako miejsce, gdzie klient moze wej$¢
zobaczy¢ wszystkie nasze produkty, zobaczy¢ jaki mamy asortyment i duzo
tatwiej jest mu pozniej na przyktad rozmawiac z dziatem [00:13:00]
handlowym.

Mozemy wdraza¢ tez podbudowanie widoczno$ci marki czyli nie skupiamy si¢
na aspekcie mocno sprzedazowym, ale chcemy po prostu pokaza¢ w dobrym
swietle naszg marke, nasze produkty I tam budowa¢ caly content i1 catg wiedzg o
naszym produkcie. Mozemy tez generowac wyzsze wyski Tez to jest czestym
powodem przesuwania sprzedazy na e-commerce, czyli tam mozna generowac
WyZsz3 marzg, poniewaz nie dzielimy si¢ wtedy tg marzg z naszymi resellerami.



E-commerce jest tez dodatkowym fajnym kanalem sprzedazy, czyli mozna
powiedzie¢ sobie, ze chcemy e-commerce po to, zeby dodatkowo sprzedaz
generowac. Czyli ponad to, co robimy, to tam bedziemy sobie dodatkowo
sprzedaz robi¢, Na przykiad dobrym case'em jest to, ze firmy wchodzg na
platformy Marketplace typu Allegro po to, zeby testowac potencjat produktow
nowych ktére wprowadzg do sieci dystrybucyjne;j.

Czyli jestem dystrybutorem, producentem mam pomyst na produkt, wrzucam go
na Marketplace, Testuje, czy jest potencjat, czy ludzie sg zainteresowani. Jezeli
tak, wprowadzam go juz [00:14:00] do naszej stalej sprzedazy biznesowe;.
E-commerce tez moze stuzy¢ jako miejsce do zarzgdzania tresciami, czyli
stamtad mozna pozyskiwac tworzy¢ tresci Udostepniac te tresci naszym
resellerom, dawac im wilasnie ten kontent, zeby nie musieli tego tworzy¢ sami
zeby ten kontent byt dobrej jakosci, bo my powinni§my o to dbac.

Komunikujemy tez tam akcje konsumenckie, ale tez co najwazniejsze 1 czego ja
jestem generalnie wielkim fanem ze e-commerce, B2B powinien wspiera¢ dziat
handlowy. Dobrze, przechodzac do kolejnego takiego etapu bo strategia
powinna by¢ takim elementem Takim zestawem dzialan czy tez planem
dziatania, moze to zte stowo plan, ale takg macierza r6znych zaleznosci, ktore
po pierwsze odpowiada na pewne wyzwania ktore mamy jako dystrybutor lub
producent, a po drugie pozwala umiejscowi¢-commerce na odpowiednim
miejscu w catej organizacji [ zaczynajac od tych [00:15:00] wyzwan, to ja takie
najczgstsze trzy, z jakimi si¢ spotykam, kluczowe wyzwania producenta lub
tych dystrybutora, ktore zwigzane sg z tym, ze wchodzi si¢ w e-commerce, to
pierwszym z nich jest to, ze stajemy si¢ konkurencja w odniesieniu do naszych
resellerow.

Handlowalismy sobie w modelu tradycyjnym, mamy klientéw biznesowych, oni
od nas kupuja majg swoje e-commerce, swoje punkty sprzedazy, nagle my
wchodzimy 1 oni mowig hola hola chcecie nam zabra¢ klientow. I to takie
przekonanie bardzo czesto jest i to jest jedna z barier ktora powoduje ze
niechetnie firmy ten e-commerce dzialajac wezesniej w modelu tradycyjnym
drzaja Co mozemy tutaj robic?

Mozemy tutaj wlaczy¢ tych resellerow naszych partneréw handlowych
chociazby we wspolne akcje specjalne, czyli powiedzie¢, my mamy fajny
kalendarz marketingowy, dajemy Wam narzg¢dzia dajemy Wam produkty lepsze
warunki zakupowe, ale pod warunkiem takim, ze Bedziecie razem z nami
pracowac na pewnym kalendarzu akcji handlowych.



Druga rzecz moze by¢ taka, ze [00:16:00] aby nie konkurowa¢ bezposrednio 1 w
stu procentach no to tworzymy sobie dedykowang oferte tylko na whasny sklep
na wlasng platforme i1 oferujemy te produkty tylko my jako dystrybutor lub
producent 1 na tym budujemy sobie sprzedaz. No ale mozemy tez pdj$¢ w takim
kierunku kiedy bedziemy ogranicza¢ dystrybucje do wybranych podmiotow
czyli powiemy sobie, Skupmy si¢ na tym, zeby ta selekcja naszych resellerow
byla jak najlepsza zeby to byty firmy ktore rzeczywiscie stawiajg nasz produkt,
ktore rzeczywiscie chca z nami dziata¢ na naszych warunkach i wspolnie
budowac to sprzedaz czyli na takich obopolnych korzysciach Bo jest taki,
jakbyscie si¢ zastanowili nad tym, to jezeli reseller nie stawia naszego produktu
jako taki priorytet to to by¢ moze nie jest dla nas odpowiedni partner.

Drugim elementem to jest polityka cenowa. O polityce cenowej bedzie wigce] w
kolejnych prezentacjach Natomiast jest istotne, ze w wielu organizacjach
[00:17:00] B2B to handlowcy zarzadzaja cenami. To jest problem, ktory
rzeczywiscie dotyka bardzo mocno Potem e-commerce, no bo e-commerce nie
wie w jaki sposob si¢ spozycjonowac, prawda?

Jezeli nie mieli§my jasno spisanej polityki cenowej, no to 1 handlowcy dostali
takg wtasciwie swobode do tego, zeby to oni wydawali klientowi ceng jaka
chce, no to po pierwsze nie wiemy tak naprawde po ile sg sprzedawane
produkty na biezaco, bo w kazdym dniu ten handlowiec moze zrobic t¢ ofertg
inaczej a po drugie Tak jak wspomniatem, my jako e-commerce nie wiemy jak
si¢ pozycjonowac¢ wzgledem calej organizacji.

I teraz, co mozna sobie zrobi¢? Pierwsza rzecz to jest to, zeby te warunki
cenowe, ktore sg w firmie w polityce nowej ustalane, zeby one zalezaly od
segmentu klienta czyli od tego, jak klient tam przychodzi z zysku Przychod i tak
dalej. Druga rzecz, warto, zeby kazdy kanal sprzedazy byt wtaczony w polityke
cenoway, czyli jasno okreslone w ktorym kanale jak si¢ [00:18:00]
pozycjonujemy, jakie dajemy promocje, jak mocno schodzimy przy
wyprzedazach i tak dale;.

No 1 mozna tez podejs¢ do tego w taki sposdb, zeby premiowaé naszych
resellerow za nadwyzki zakupowe. To jest bardzo ciekawe rozwigzanie, ktore
premiuje ich za zaangazowanie w sprzedaz Ale tez za utrzymywanie spojnej
polityki cenowej, czyli na podstawie analizy produkcyjnej przewidujemy jaki
obrét mogliby wygenerowa¢ w najblizszym kwartale na przyktad i dajemy im
informacje, jezeli zrobicie on top jaki$ tam przychod, no to my was za to
bedziemy premiowac.



Czyli trzy takie rzeczy, ktore moga pomdc w zarzadzaniu cenami, jezeli chodzi
o ten handlowcy versus przedsigbiorca Versus e-commerce. Ok, wspomnialem o
tych segmentach one sg bardzo wazne w B2B, czyli zeby$my nie premiowali na
rowni tych samych klientéw prawda? Czyli jezeli tworzymy strategie
sprzedazowa, no to po pierwsze powinni§my zrobi¢, sprawdzmy jaki jest nasz
stan [00:19:00] posiadania i kim sg nasi klienci, w sensie jakie nam przynosza
wartosci 1 do tego mozna robi¢ bardzo prosta segmentacje, tak jak tutaj
widzicie, czyli na przyklad podzieli¢ sobie segmentow wedtug Przychodu
miesigcznego 1 1losci transakcji, ktore dokonuja.

I wtedy wytapujemy tych klientow ktérzy kupuja czesto, ktorzy kupuja duzo,
ktorych chcemy za to w jakis sposob nagrodzi¢. Dokladnie takg samag
segmentacje mozemy zrobi¢ pod katem Przychodu w danym segmencie. I teraz
tutaj widzimy na przyklad ze mamy wyraznie segmenty klientow ktore nam
przynoszg fajny obrot miesigczny ktdére mocno wazg w naszej sprzedazy 1 dla
nich mozemy te¢ polityke cenowa zupeinie inaczej ustalic.

I to nam pomoze zrozumie¢ Juz tymi cenami zarzadzi¢. Oczywiscie kolejng
rzecza taka, jezeli mamy e-commerce, no to polityka cenowa to jest jedna rzecz,
druga to jest to, ze musimy reagowac na rynek czyli jezeli na przyktad mamy te
[00:20:00] produkty u naszych resellerow, wybraliSmy sobie selektywnie ich do
naszej...

Takiej strategii biznesowej, to powinni$my tez wiedzie¢ mniej wigcej w jakich
cenach oni sprzedaja. I tutaj warto by byto przejs¢ za sobie tego modelu gdzie z
tej selektywnej dystrybucji my sobie monitorujemy te ceny Jest wiele narzedzi
w tej chwili do tego, zeby zarzadza¢ tymi cenami i je monitorowacé wiec
moglibySmy sobie takie narzedzie wdrozy¢ i mozemy sobie...

Weryfikowac¢ jak nasi partnerzy nasi resellerzy te produkty sprzedaja, w jakich
cenach 1 do tego wiaczy¢ dynamic pricing, czyli takie dostosowywanie si¢ cen.
W czym to pomaga? Chociazby w tym, ze to wtedy moéwimy naszym
resellerom, stuchajcie to My reagujemy na wasze ceny my nie zabijamy rynku
jezeli robicie promocje jakas$ glteboka no to my chcemy by¢ na tym samym
poziomie, prawda, my si¢ dostosowujemy do was, wyksztattujecie ten rynek i to
jest taka jedna ze [00:21:00] strategii cenowych zwigzanych z wiasnie Z
dziataniem B2B.

Innym takim sposobem zeby sobie to fajnie policzy¢, to moze by¢ to, ze przy
platformach marketplace liczymy sobie taki pozadany minimalny poziom
zysku, czyli jezeli wiemy jakie prowizje mamy w naszej kategorii produktowe;j
na przyktad na Allegro, 1 jakie sg optaty dodatkowe zwigzane ze sprzedaza,



wiemy mniej wiecej jaki procent przeznaczaja sprzedawcy na jakie$ adsy,
wyroznienie 1 tak dalej, To liczymy sobie taki pewien margines tej marzy, ktora
jeszcze powinna zosta¢ naszym dystrybutorom, ktora nie spowoduje tego, ze
oni beda mieli pokuse do tego, zeby te ceng obnizac.

Czyli monitorujemy sobie ceny i dajemy im takie warunki, zeby nie dawac
zbytniej przestrzeni na to, zeby oni zanizali nam ceng. Trzecim wyzwaniem
takim, ktore jest bardzo istotne i pod katem strategicznym jest naprawd¢ wazne
dla organizacji, to jest [00:22:00] pewnie strach przed zmiang, poniewaz jezeli
uruchamiamy e-commerce B2B, to pierwsza rzecza, ktora si¢ pojawia, to jest
stwierdzenie dzialu handlowcoéw e-commerce zabierzemy klientow Czyli takie
podejscie mowigce o tym, ze E-commerce si¢ kojarzy z niska ceng e-commerce
si¢ kojarzy z konkurowaniem ceng wigc te ceny automatycznie w naszym
sklepie internetowym beda pewnie nizsze, nasi klienci bedg tam kupowac, beda
do nas dzwoni¢, pyta¢ dlaczego macie taniej niz mi sprzedajecie itd.,

wiec taka obawa jest. W organizacji funkcjonuje 1 zeby to fajnie przeprowadzi¢
tak naprawde ten e-commerce, no to my musimy potraktowac naszg platforme
sprzedazowa, nasze sklepy e-commerce jako wsparcie pracy handlowcy i to
musimy wyraznie komunikowac, ze to nie jest narz¢dzie konkurujace, to jest
narzedzie wspierajace.

To troche tez powoduje to, ze zmienia si¢ rola dziatu handlowego takiej czysto
sprzedazowej na bardziej relacyjng 1 strategiczna, bo handlowcy mniej... Czasu
[00:23:00] poswigcaja na robienie oferty itd., tylko budujg relacje, utrzymuja te
relacje z kluczowymi klientami 1 to im generalnie pozwala na budowanie fajne;j
sprzedazy.

Mozna tez im komunikowac to, ze przenosimy wszystkie drobne zamdwienia
do systemu e-commerce, czyli automatyzujemy obstuge, przez co oni nie musza
si¢ zaymowac wycenami, ktore dla nich sg mato Warto$ciowe, tak oczywiscie w
cudzystowie czyli nie wazg im mocno na wyniku ich miesigcznej pracy. Ale ten
system czesto jest takim filtrem w lejku sprzedazowym, czyli tam si¢
zatrzymujg ci klienci, ktorzy 1 sg samodzielni 1 nie potrzebujg obstugi nie musza
nie potrzebujg wpas¢ w ten lejek taki sprzedazowy do CRM.

Ok, czyli te trzy wyzwania one mocno wplywaja na to, jak si¢ bedziemy
pozycjonowac strategicznie na tym rynku, co bedziemy robi¢. No i teraz
zastanowmy sig, jakie elementy moga wptywac, [00:24:00] sprawiaja, ze taka
strategia ktorg robimy dla e-commerce B2B, ona rzeczywiscie t¢ sprzedaz
bedzie wspierata. I pierwszym bardzo istotnym elementem jest to, Ze ten proces
sprzedazowy, ktory jest w organizacji on musi by¢ czescig catego procesu



marketingowego I troszke¢ Wam to rozjasniajac jezeli sobie spojrzymy na takg
perspektywe klienta 1 sprzedawcy, jak wyglada lajek zakupowy, czyli tam od
pierwszego etapu kiedy mamy identyfikacje klienta po ponowny zakup ten
klient przechodzi ile$ tam krokow, natomiast ten caty proces mozemy podzieli¢
na trzy takie etapy.

Pierwszym etapem ktory jest stricte marketingowy, to sg dziatania akwizycyjne,
czyli pozyskanie klienta sprawienie, ze on trafi na sklep albo trafi do sklepu Do
handlowca. Potem mamy proces sprzedazowy, czyli obstuga tego zamowienia
badz tez automatyczna w systemie, badz tez przez handlowca ofertowanie 1 te
wszystkie dzialania, ktore robi tradycyjnie dziat handlowy 1 mamy dalej obszar
dziatan retencyjnych, czyli ponowne zachgcenie klienta do [00:25:00] zakupu.

I teraz w wigkszo$ci organizacji, z ktorymi ja pracowatem To jest tak ze jak
zaczynamy projekt, no to mamy witasciwie takie trzy etapy ktére funkcjonujg
catkowicie niezaleznie prawda? Czyli sg wyrazne granice migedzy dziataniem
akwizycyjnym a procesem sprzedazowym 1 mi¢dzy procesem sprzedazowym a
retencja 1 odpowiedzialnos¢ jest tutaj rozmyta.

Teraz istota dobrej strategii jest to, zeby... Ten caty proces byt ciagly, zebysSmy
nie zgubili tego klienta od samego poczatku do konca no bo jak marketing robit
na poczatku nam fajng robote¢ 1 pozyskiwat klientow to potem tez marketing
musi zadba¢ zeby ci klienci wracali, czyli musimy mie¢ pewng ciggto$¢ procesu
Kolejna rzecz to sg jasno zdefiniowane zasady wspotpracy z resellerami,
partnerami, dystrybutorami, o tym wspominatem wczesniej, czyli musimy sobie
wyobrazi¢, jak bedzie wygladata taka moja oferta, czyli czy wychodzimy do
klientow pelng ofertg czy selektywnie, np.

w zalezno$ci od segmentu, rodzaju podmiotu itd., musimy wiedzie¢, [00:26:00]
za co bede premiowal moich odbiorcoOw kursowych, biznesowych, czyli jakie$
warunki rabatowania Jakie narzedzia im udostepni¢ 1 czego oczekuje w zamian
prawda? Czyli jezeli dam 1m jakie$§ narzedzia wspierajace sprzedaz no to w
zamian pewnie chociazby za to, ze robig jakie$ konkretne obroty albo pokazuja
portfolio moich produktéw petne itd.,

itd., I czesto producenci to robia, czyli moéwig o tym, ze bedziemy Was wspierac
marketingowo, ale warunkiem jest to, zebyscie mieli przynajmniej 80% naszego
asortymentu siebie w ofercie. I to jest bardzo fair. Jak bedziemy wspiera¢ tych
resellerow, czyli czy bierzemy odpowiedzialno$¢ za komunikowanie tych
produktow czy moéwimy, stuchajcie, to jest Wasza sprawa jak Wy bedziecie
promowac produkty My wam to nie sprzedajemy, reszta jest dla was.



I teraz sg dwie drogi czyli mozemy sobie zrobi¢ w ten sposob, oddac to
catkowicie w zarzgdzanie resellera, a mozemy powiedzie¢, stuchajcie, mamy
fajny konieczny promocyjny, mamy dzialania marketingowe, bedziemy
kierowac¢ ruch na wybranych [00:27:00] partneréw i to wam da fajng sprzedaz.
No 1 ostatnia rzecz jakich tresci dostarczy, czyli czy to beda zdjecia filmy
materiaty, opisy produktowe 1 tak dale;.

To tez warto o to zadba¢. Trzecim elementem Takiej dziatajacej strategii 1
wspierajacej sprzedaz jest to, zeby mie¢ opisang sprecyzowang polityke cenowa
1tez o tym wspomniatlem wczesniej 1 zeby ona jasno uwzgledniata kazdy kanat
sprzedazy 1 definiowata w jakich cenach w tych kanale bedziemy sprzedawac.

Co si¢ pod tym kryje? Po pierwsze, jaki minimalny poziom zysku ze sprzedazy
powinnismy generowa¢ w kazdym kanale? Na jakich produktach bedziemy
robi¢ obroét a na jakich budowe zyskownos¢ prawda? No bo te produkty warto
sobie réznicowac, czyli podejs¢ do tego w ten sposob, ze mamy produkty ktore
sg dla nas takim generatorem ruchu i mamy produkty ktore sg generatorem
zysku Tych grup produktowych mozna definiowac trzy lub cztery, ale je trzeba
dobrze, sprecyzyjnie okresli¢ 1 na tych produktach okresli¢ tez [00:28:00]
poziomy marzowosci minimalne, maksymalne jakie mozemy generowac.

Progi robotowe dla klientow czyli znowu robimy t¢ segmentacje 1
zastanawiamy si¢, dla ktorego klienta jesteSmy w stanie da¢ trochg lepsze
warunki, poniewaz wiemy ze on Kupuje u nas duzo regularnie i na przyktad
nasz koszt sprzedazy jest wzglednie maty do innych segmentow. Koszt
sprzedazy, czyli jezeli mamy klienta samodzielnego ktéry kupuje bardzo duzo 1
bardzo cz¢sto, no to on begdzie duzo tanszy dla nas w obstudze niz ktos, kto
wysyla maila do handlowca.

Kto si¢ dopisze prosi non stop o oferte, ktdry si¢ targuje bo to jest czas, bo to
jest uwaga ktorg trzeba poswieci¢ temu klientowi itd. Wigc tez mozemy w ten
sposob tego podejs¢. Jestes samodzielny kupuj juz fajnie regularnie masz od nas
dodatkowe benefity. No i ostatnia rzecz, jaki bedzie poziom cen na moim
wlasnym sklepie internetowym w odniesieniu do rynku, czy bede konkurowat z
moimi resellerami, czy [00:29:00] bede dostosowywat si¢ do tego rynku, czy tez
bede¢ réznicowal swoja oferte i tam cenowo na tym lepiej funkcjonowat.

Ok, czwartym elementem tak juz mamy sobie tg wstepnie zrobiong strategie
pod ten e-commerce, no to fajnie by byto... Zeby cele i KPI, ktore wynikaja ze
strategii byty przelozone na konkretne inicjatywy w organizacji. I o co tutaj
mam na mys$li? To, Ze generalnie praca nad strategig jest to praca W duzym
stopniu ktora powinna angazowac caly zespot czyli rozne dziaty w organizacji,



rézne osoby w organizacji o réznej wiedzy o roznych obowigzkach bo one sg
czes$cig procesu catosci sprzedazy, kazdy z nich jest jakim$ elementem tego
procesu sprzedazy, Taka praca nad strategig to jest takie warsztatowanie si¢ z
tymi osobami, szukanie gdzie w ich potencjatach w obszarach [00:30:00] mozna
generowac przewagi, gdzie generowaé wzrosty co poprawiac i jak wlaczy¢ to w
nasze cele strategiczne, prawda?

Czyli tworzymy sobie... Pewng taka map¢ mysli i zastanawiamy si¢, co mozemy
zrobi¢ w r6znych naszych kategoriach czy w obszarze zarzadzania zakupami,
czy w ustawieniu proceder w organizacji, czy w jaki sposob chcemy nowych
klientow pozyskiwac, jaka bedzie rola naszych marek wtasnych 1 gdzie chcemy
te produkty z marki wlasnej pokazywac.

To wszystko to powinny by¢ takie inicjatywy strategiczne, ktore potem beda
cedowane... Dla zespotu i zesp6t bedzie brat za nie odpowiedzialno$¢, prawda,
czyli tak naprawdg strategia zeby dziatata to pod nig musi si¢ podpisac tez
organizacja, czyli pracownicy zespotu, one musza wierzy¢ w to, ze to, co
wypracowali§my sobie wspolnie 1 to, w jaki kierunek nadaliémy organizacji To
jest to do zrobienia jest to realne [00:31:00] jest to tez fajnym wyzwaniem jest
to dla nich tez ambitne 1 oni rozumiejg tez swojg role w tym calym procesie.

No 1 ostatnim tak naprawde takim elementem o ktorym chcg wspomniec
oczywiscie tych elementéw pewnie jest duzo wigcej, jakby sie nad tym
zastanowi¢ To jest jasna i zrozumiale zakomunikowana strategia w organizacji.
Bo nie ma nic gorszego tak naprawde od strategii ktorg sobie spiszemy,
wypracujemy nawet z zespotem ustalimy te inicjatywy, ale ona bedzie potem
dokumentem ktory zniknie gdzies tam w biurku szefa marketingu albo
wlasciciela firmy Bo ona nie bedzie pracowala.

Czyli jezeli strategie, jezeli na przyktad angazujemy zespoly réznego rodzaju w
tworzenie tej strategii robimy warsztaty poswiecajg oni ten czas na to, zeby z
nami to przepracowac, no to potem powinni§my to jasno i zakomunikowaé
efekt naszej pracy, pokazaé¢ gdzie juz jestesmy 1 co bedzie w kolejnych krokach
Czyli tak naprawde...

Tutaj jest przyktad wtasnie takiej [00:32:00] komunikacji, strategii ze
spotkaniem jednym z naszych klientéw, czyli chodzi o to, zeby dla zespotu, dla
organizacji wdrozenie nowej strategii pod e-commerce byto tez pewnym takim
wydarzeniem ktore nadaje mu rang¢ waznosci mocniej czyli fajnie zrobi¢ to na
osobnym spotkaniu, gdzies na zewnatrz poza firmg I podsumowac sobie tg catg
prace, ktorg razem z zespotem wykonalismy.



Wtedy taka strategia rzeczywiscie bedzie wspierata, bo wsparcie sprzedazy
przez strategi¢ to jest rowniez zrozumienie tej strategii przez zespoét 1 zespot
wtedy nie ma takiego oporu zeby t¢ strategie potem wdrazac.

: Dzigki Pawel. Wigc ja mam takie pytanie. Jak rozpoznaé
Ze nasza firma naprawd¢ potrzebuje e-commerce, a nie tylko, bo konkurencja
ma?

Pawel Paszkowski: To jest trudne pytanie bardzo. 30

sekund jak [00:33:00] w wyborach prezydenckich Jak w
wyborach prezydenckich.

Pawel Paszkowski: Kiedy po prostu widzimy ze brakuje nam §wiezej krwi
jezeli chodzi o naptyw klientéw albo tez widzimy ze w procesach si¢ mocno
Takich tradycyjnych zagrzebalismy i cigzko ruszy¢ tam naprzéd, prawda? Czyli
na przyktad takim elementem moze by¢ to, ze wzrost sprzedazy to jest
zatrudnienie dodatkowych handlowcow.

Okej No nie? A mi przychodzi jeszcze glowa, albo
handlowcy si¢ skarza, ze maja za duzo roboty 1 nie ogarniajg, albo sg za drodzy
1 za duzo operacji robig.

Pawel Paszkowski: Albo wysytaja do marketingu taki feedback, ze co bym
zamat, jakich$ drobnych klientéw mi wysylacie, ja nie chce zapytania na tysigc
ztotych tylko na pigcdziesiat tysigcy, no nie?

Mhm. No dobra, to tak krétko jak mowisz o trudnym
pytaniu to znaczy, ze to si¢ nadaje na kolejny odcinek podcastu, wigc sobie
zapisuje. A powiedz mi, Z Twojej perspektywy, na ktorym [00:34:00] etapie
rozwoju firmy warto zacza¢ mysle¢ o budowie strategii tego e-commerce B2B?

Pawel Paszkowski: Mowimy o sytuacji kiedy nie ma jeszcze, czy juz mamy ten
e-commerce B2B.

No wiasciwie rozto6zmy to na dwie rzeczy tak? Czy nie ma
1jest. Jak nie ma, to... No

Pawel Paszkowski: to wiesz to, jezeli firma, tak jak nawet wspomnieliémy o
tym, a widzimy to, ze mamy problem w dziale handlowym zZe handlowcy si¢
skarza, bo maja duzo matych zapytan i tak dalej, no to sama decyzja robmy



e-commerce to nic nie zmienia za bardzo, bo my musimy napowiedzie¢ jak on
ma dziata¢ ten e-commerce, czy dla kogo on bedzie, czy...

Czy my chcemy zabra¢ tym handlowcom tych drobnych klientow i czy
przenie$¢ w ogoble sprzedaz na tg platforme, a przyktad da¢ handlowcom inng
role zupeknie. Ja si¢ wielokrotnie spotykam z tym, ze mamy w firmie na
przyktad taka starg gwardi¢ handlowcow, oni majg swoich klientéw od 10 lub
nawet na 100 lat, oni robig na te obroty 1 nie chcg przyjmowac [00:35:00]
nowych No i de facto sprzedaz stoi czy to jest dobry handlowiec nie pozyskuje
nowego tylko pracuje na starym 1 tak 1 nie, bo handlowiec powinien tez
wplywac na rozw¢j 1 teraz jezeli musimy dotrudnia¢ handlowca no to to jest
znak ze by¢ moze trzeba co§ zautomatyzowac przenies¢ ten przedmiot
Natomiast strategia musi by¢ zawsze na poczatku, nie musi by¢ rozbudowana
jaka$ super nie wiadomo jaka ale powinni§my wiedzie¢ po co my to robimy.

Warto sobie zada¢ bo ja mam takie wrazenie, ostatnio ja
si¢ nauczytem, ze te analizy 300 stron, Analiz, pdZniej w strategi¢ zamyka si¢
na polstronne A4. Tak u mnie to wyszlo ze strategia, tylko pozniej si¢
o$wiadomilem, ze mogliSmy to zrobi¢, bo wczes$niej wszystkie te dane
zgromadziliSmy 1 zeby wiadomo byto po co, na co, dlaczego.

Dlaczego tak wybralis$my, a nie inaczej. No wtasnie. Ale kolejne pytanie. Jak
przekona¢ dziat sprzedazy e-commerce, ze e-commerce to wsparcie, a nie
[00:36:00] zabranie klientow?

Pawel Paszkowski: Wlaczy¢ przede wszystkim w tworzenie tej strategii Czyli
wylapa¢ od nich wszystkie bolgczki, ktore majg w obecnej rzeczywistosci Na
przyktad zwigzanym z zeskalowaniem sprzedazy z zwigkszaniem sprzedazy
Jezeli wychodzi na to, ze oni majg duzo takich zmudnej pracy, jakich§ Excelow
tabelek nie odpowiadajg na leady, ci odpowiadajg do klienta jezeli jedynym ich
argumentem jest tez cena, to tez jest taki element, ktory czesto si¢ pojawia.

Ja na przyktad na jednym warsztacie strategicznym wtasnie u klienta
Przyjechali wszyscy handlowcy 1 pierwsza rzecz powiedzieli po co my robimy
te strategie u nas liczy si¢ tylko cena. I zaraz pierwsze pytanie, czyli jak mamy
zrobi¢, zeby nie walczy¢ z ceng. Ja powiedziatem, by¢ moze dojdziecie do tego
pod koniec warsztatu.

I teraz jak warsztat si¢ konczyt po dwoch dniach pracy 1 wskazywali rzeczy
[00:37:00] istotne dla klienta to cena byta bardzo daleko Nagle si¢ okazato, ale
oni zrozumieli de facto to, ze to nie to jest najwazniejsze. Bardzo duzo wilasnie
wyszlo na to, ze przeszkadzaja im drobne czynnosci, ze telefony, ze maile, ze



musi co$ przypilnowac na magazyn i tak dalej, wysta¢ informacje, bo nie majg
tego zautomatyzowanego I tak dalej, 1 tak dalej, czyli mega rozproszeni byli w
roznych elementach.

No 1 pojawiata si¢ frustracja no bo targety gdzie$ tam daleko bo klient napisat
oni po trzech dniach mu pisza, odpisuja, a klient juz dawno kupit gdzies indzie;j
no bo gdzie? Takie czasy mamy. Wiec trzeba im pokaza¢ korzysci z tego, ze
rzeczywiscie beda. Wiesz obawg jednego handlowca jest to, ze Jego klient od
ktorego mial prowizj¢ przejdzie nagle na e-commerce, no to oni przestang mie¢
od niego premi¢ no nie za sprzedaz.

No wiasnie 1 teraz jak juz widzg te rzeczy, o ktorych ty
teraz powiedziales, to po takiej [00:38:00] transformacji po wdrozeniu
platformy e-commerce, po automatyzacji, to jak ta rola handlowca wyglada, jak
to si¢ transformuje?

Pawel Paszkowski: Ten handlowiec staje si¢ takim wazniejszym nawet osobg
niz do tej pory w organizacji, bo on trzyma role bardziej strategiczng relacyjng
tak jak wspomniatem.

Czyli to nie jest takie tylko przygotowanie oferty wyslanie, przygotowanie
oferty wystanie i taki automat, ktory robi oferty w Ceremie, tylko to jest kto$
kto do klienta czgsto zadzwoni bedzie miat na to czas, gdzie poszuka nowych
potencjaléw gdzie zerknie sobie na konkurencje co robi, Gdzie zastanowi si¢
nad tym, jak sobie cenami zarzadzi¢ lepiej zeby lepiej firma zarabiata, czyli on
uwalnia sobie troche ten czas.

Ja na przykiad si¢ spotykam czesto z tym, ze jak pracuje¢ 1 wchodze 1 zaczynam
projekt w B2B, no to handlowcy moéwia, ze oni majg tyle biezgczki maili, ze
wlasciwie dawno nie dzwonili do klienta ktory jest dla niego [00:39:00] wazny.
I nagle si¢ okazuje Ze nie prowadza zadnych dziatan takich zwigzanych z
retencja 1 powracalnoscia, bo nie majg na to czasu.

Jezeli im zabra¢ 50% tych prostych zapytan 1 powiedzie¢ sobie, ze jest dla was
czas, ale zadzwoncie, napiszcie, porozmawiajcie, popytajcie si¢ o klienta co si¢
u niego zmienito, no to dla nich jest to wtedy taka ulga. Oczywiscie wiadomo sg
handlowcy, ktorzy nie lubig dzwonié, tego nie rozumiem ale s3.

No wiasnie, Pawet jeszcze raz wielkie dzigki za tg
prelekcje, bardzo ci dziekuje

Pawel Paszkowski: Dzigkuje ci bardzo.
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