Michal Burda

[00:00:00] Cze$¢ Witajcie w specjalnym odcinku
podcastu. Dzi§ mamy dla Was nagranie prelekcji z naszej konferencji
Fundamenta e-commerce B2B, ktora odbyta sie w czerwcu 2025, gdzie
wystapito siedmiu topowych ekspertow w B2B, poruszajacych tematy
technologii, procesow 1 strategii. Bez marketingowych trikéw 1 bez banatu.

Dzi$§ mam dla Was prelekcje, ktora jest absolutnym obowigzkiem dla kazdego
kto chce zbudowac silng marke w e-commerce B2B. A tytut wyktadu brzmi
B2B Brand Strategy, czyli jak budowa¢ inng marke ktora wspiera biznes.
Naszym prelegentem jest Michat Burda, CEO 1 dyrektor strategii w firmie
Estru, ktora posiada 15-latnie do§wiadczenie w pracy z markami DTC, czyli
Direct to Customer, B2B, B2C 1 tak dale;.

Michat jest ekspertem w dziedzinie strategii marketingowej 1 brandingu, ktory
[00:01:00] taczy strategie z wizualnym jezykiem marki. Michat pracowat z
wieloma markami matymi 1 Srednimi, gdzie im doradza i1 prowadzi ten branding.
Jest takze wyktadowca Akademii Leona Kozminskiego i doradcag wielu
funderow Wigc zapraszam dzisiaj na jego prelekcje, a Michat opowie o tym jak
tworzy¢ skuteczng strategiec marki B2B, ktora wspiera rozwdj biznesu i
wzmacnia pozycj¢ na rynku.

Jak potaczy¢ strategie marketingowa z wizualng tozsamoscig marki w
kontekscie B2B? Jak zbudowa¢ marke ktora jest nie tylko rozpoznawalna ale
takze angazujaca i1 efektywna w generowaniu wynikow sprzedazy? Wiec
zapraszam na ten odcinek, ale... Zanim tam po6jdziecie zaraz zanim Was tam
wpuszcze, to cheialem Was zaprosi¢ na kolejng edycje konferencji
Fundamenta-commerce B2B, ktora odbedzie si¢ juz niedtugo.

[00:02:00] Konferencja jest online, wigc mozecie uczestniczy¢ tam, gdzie
mieszkacie, a zapisy sg na stronie converted.pl slash konferencja B2B.
Zapiszcie si¢, by dostac¢ zaproszenie. A takze zapraszam do subskrypcji tego
kanatu by dostawac informacje o kolejnych odcinkach z zakresu B2B 1 B2C.
Zapraszam!

Michal Burda: Moi drodzy witam Was serdecznie, dzisiaj bede mowit o tym,
jak budowac silng marke B2B. Czasu nie jest duzo, wigc tez zastanawiatem si¢
tak naprawde, jak ten temat jak najlepiej ugryz¢ i postanowitem, ze zrobimy
sobie taki krotki wstep kilka takich dla mnie waznych rzeczy w kontekscie mark
B2B, bo tutaj powiem Ten obszar marketingowo tez bardzo mocno si¢ zmienia,



a potem pokaz¢ Wam, tak jak juz wspomniatem, bardzo krétki ale bardzo
ciekawy case study jednego z naszych klientow 1 opowiem Wam, w jaki sposob
tak naprawde [00:03:00] doszliSmy do tego momentu z tym klientem w ktorym
jestesmy, wigc w pewnym momencie przelacze si¢ z prezentacji na
udostepnianie ekranu, pokaz¢ Wam na zywo tak naprawde efekty naszej pracy.

Zacznijmy od tego, ze przedstawig¢ si¢ dostownie krétko. Grzegorz juz tutaj
zrobit delikatne intro, ale tez chcialbym, zebyscie wiedzieli ze w branzy jestem
od 15 lat, jestem CEO agencji marketingowej, ktora obstuguje z jednej strony
klientow B2B, ale tez catg mase klientow B2C, wiec my tak naprawde nie
fokusujemy si¢ na zadnym typie klienta.

Wszyscy ktorzy chcg zbudowac silng marke w obszarze zwtaszcza online, cho¢
nie tylko, To nasz potencjalny klient, rownoczesnie w naszej strategii oprocz
bycia CEO jestem strategiem a takze czuwam nad catym dziatem brandingu,
wiec troche wiem co mowie dzisiaj 1 to rowniez potwierdza moje doswiadczenie
na studiach, gdzie jestem wyktadowca, na studiach podyplomowych na
Akademii Leona [00:04:00] Kozminskiego, gdzie zajmuje si¢ kwestiami marki
e-commerce'u Przeszto$ci marketingu przysziosci e-commerce'u na studiach juz
MBA.

Wiec tak w duzym skrécie wyglada moje bio. No i co? Stuchajcie, przejdzmy
do konkretéw bo nie mamy duzo czasu i chciatbym si¢ nad tym skupi¢.
Zacznijmy sobie od kilku ciekawych badan. Obiecuje, ze nie bede Was meczyt
duzg iloscig raportow, bo oczywiscie moglibysmy spokojnie przez kilka godzin
tutaj rozmawiac¢ sobie o waznych wnioskach ktére pojawig Pojawiajg si¢ w
najswiezszych raportach ale to tez nie o tym.

Chciatbym pierwszg rzecz pokaza¢ Wam, to jest raport Pricewatercoopers grupy
Strategy End 1 to jest taki dosy¢ interesujacy raport ktory pokazuje przysztos¢ w
obszarze e-commerce, | e-marketingu 1 w tym badaniu wzi¢ta cata masa
[00:05:00] firm udziat Mozecie sobie zobaczy¢ na ten raport tutaj nizej macie
napisane jak ten raport si¢ nazywa i w tym raporcie dowiecie si¢ bardzo duzo
ciekawych wnioskoéw dotyczacych stanu polskiego e-commerce.

W tym raporcie wzigto tez udziat bardzo duzo firm B2B, natomiast ja bym si¢
chciat skupi¢ na takim jako$ciowej czgsci tego badania Mianowicie w ramach
tego raportu postanowiono porozmawia¢ z dyrektorami, z zarzagdem, z
kluczowymi osobami w duzych firmach i zapyta¢ ich tak naprawde w ramach
wolnej wypowiedzi jak w nast¢gpnych 12 miesigcach wedtug nich Bedzie
wygladal w poszczegdlnych firmach rozwoj to znaczy na co stawiaja, co



obserwuja, co wedlug nich bedzie istotne jakie widzg istotne trendy, ktore beda
musieli w jaki$ sposéb w ramach organizacji tak naprawde¢ zaadresowac.

I to jest bardzo ciekawe badanie bardzo ciekawa czegs$¢ tego badania, bo
pokazuje [00:06:00] mindset, jaki jest obecnie w polskich firmach i po lewe;j
stronie to, co widzicie to jest taka chmura tagow, ktéra powstata 1 ktéra... De
facto obrazuje po prostu stan polskiego e-commerce i tego, co wedtug
wlascicieli zarzadow dyrektorow bedzie najwazniejsze.

I to, co si¢ oczywiscie rysuje, to na pewno sztuczna inteligencja czyli kwestie
Al-owe. To chyba nikogo z nas nie dziwi, napedzajace personalizacje i
automatyzacj¢ procesOw no to jest na pewno temat, ktory bedzie niezwykle
istotny, natomiast drugg bardzo ciekawg rzecza, ktora wyszta w tym badaniu,
ktora potwierdza cala masa tak naprawde, I juz empirycznych dowodow w
postaci gotowych biznesow jak 1 innych raportow to wertykalne marketplace'y i
tutaj tych wertykalnych marketplace'ow bedzie powstawato bardzo duzo 1 tu
nawet nizej mozecie sobie przeczyta¢ wtasnie wypowiedz Digital E-Commerce
Solution Dyrektora z [00:07:00] Medicover, ktory wspomina o tym, zZe juz lada
moment.

Pojawi si¢ pierwszy taki bardzo duzy solidny medyczny marketplace w Polsce,
natomiast rownoczesnie firmy w tym firmy B2B wspominajg o tym, Ze ten
rozwoj platform B2B bedzie znaczacy, a takze inwestycja w doswiadczenie
zakupowe, w rozwigzania UX-owe 1 Ul-owe to jest co$ co bedzie bardzo,
bardzo wazne. I takie dwa tak naprawde gtowne wnioski gdybym miat to
podsumowac w dwoch zdaniach Ktore wynikajg wtasnie z tych rozmow z
kluczowymi interesariuszami, to to, ze na pewno to, co nas czeka to
hiperpersonalizacja, automatyzacja jako giéwne lewary w wykorzystaniu Al w
e-commerce, no i z drugiej strony wtasnie Customer Experience.

Jako ten kluczowy element konkurencyjnosci 1 walki o klienta. Customer
Experience, czyli co$ szerszego niz tylko UX 1 Ul, dlatego ze User Experience i
User Interface dotyczy [00:08:00] tylko 1 wytacznie produktow cyfrowych czyli
platform. Customer Experience dotyczy tak naprawde wszystkich tak zwanych
punktow styku, czyli wszystkich tych miejsc, w ktérych firmy wchodza w
kontakt bezposrednio z klientem No to, co przypomina Podkreslajg wtasnie
wlasciciele, ale takze cata masa innych badan to to, ze spdjno$¢ i wysokie
doswiadczenie w kazdym punkcie styku jest kluczowym elementem budowania
lojalnosci ale tez efektywnosci Dzisiaj do tego bede nawigzywat.

No wtasnie, no bo, stuchajcie, nadcigga tak naprawde fala olbrzymia i mysle, ze
wiekszos¢ z Was czuje, ze te zmiany ktore si¢ dzieja, to s3 zmiany znaczace, ze



to nie jest, wiecie, kolejny update algorytmu Google'a, ze to nie jest jakas
kolejna nowinka, ktora wchodzi, tylko ze tak naprawdg sterujg nami w tym
momencie takie tektoniczne zmiany mamy tsunami za tsunami ré6znych zmian,
ktore si¢ dzieja, ale to wszystko wpisuje si¢ w szerszy tak naprawde nurt
[00:09:00] I warto, zebyscie ten nurt zrozumieli 1 to, co si¢ dzieje dlatego ze my
w Polsce skutecznie wedtug mnie, tak jest moje zdanie uczestniczytem w wielu
transformacjach cyfrowych i tez bardzo mocno obserwuj¢ ten rynek,
przesliliSmy przez pierwsza takg faz¢ mocnej cyfryzacji.

I ta pierwsza faza cyfryzacji gldbwnie polegata na tym, ze wprowadzalismy sobie
rozwigzania technologiczne, platformy B2B, Systemy do integracji, WMS, calg
mase¢ tak naprawde rozwigzan technologicznych czy to CRM-6w, czy innych,
ktore miaty usprawni€ naszg prace zarOwno po stronie przyjmowania zamowien
obstugi tych zamowien, relacji, utrzymywania relacji z klientem, wiec to byta
pierwsza tak naprawde kluczowa faza rozwoju gdzie my Tak naprawde
musielismy przebudowa¢ struktury naszych firm, zbudowa¢ odpowiednie
procesy ale przede wszystkim wdrozy¢ oprogramowanie, ktore nie tylko bedzie
w stanie zdja¢ manualnej [00:10:00] pracy z naszych zespotow,
zautomatyzowac bardzo duzg ilo$¢ czesci, ale zintegrowac tak naprawde caty
nasz ekosystem.

I to jest tak naprawde pierwsza faza transformacji ktora byta. Natomiast teraz
druga faza ktéra si¢ dzieje no to to jest faza zwigzana z budowaniem
wyjatkowego doswiadczenia, z utatwianiem procesOw zamawiania z
budowaniem narzegdzi Ktére pozwalaja nam lojalizowac klientow ktore
pozwalajg utrzymac na dtuzej przyzwyczai¢ zwigza¢ wokot marki.

Wigc tak naprawde my catg solidng, no oczywiscie nie wszyscy jeszcze 1 to tez
nie jest tak, ze ten pierwszy etap jest juz zamkniety 1 ta pierwsza faza do niej juz
nie wracamy, bo oczywiscie ciagle bedziemy rozwija¢ oprogramowanie, ale tg
pierwsza fazg znaczaco zamkneliSmy I teraz naszym zadaniem jest rozbudowa
przede wszystkim tych narzedzi, wdrazanie skutecznych i wygodnych
rozwigzan w [00:11:00] tym wspieranie tych rozwigzan r6znymi dziataniami
Al-owymi, ale z drugiej strony tak naprawdg...

To, co jest dla nas bardzo, bardzo, powinno by¢ dla Was bardzo wazne, no to
budowanie silnych marek, budowanie wyjatkowego doswiadczenia
zakupowego, porzagdkowanie Waszej komunikacji czyli de facto wdrazanie
skutecznej strategii pozyskiwania komunikacji 1 marki To znaczy juz samo
oprogramowanie, to, ze jest Wam nie wystarczy z prostego powodu bo
wigkszos¢ firm jest Juz te oprogramowania do siebie wdrozyta.



Wiec nie jest to juz zadna wigksza przewaga konkurencyjna.

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 z
WeConversys, czyli nas. JesteSmy ponad 25-osobowym zespotem, najwickszym
w Polsce Poznaj nasze moce i wejdz na [00:12:00] konwercis.pl.

Dajemy gwarancje satysfakcji albo zwrot pieni¢dzy.

Michal Burda: Tutaj kilka, moi drodzy jeszcze danych ktorymi cheiatbym si¢ z
Wami podzieli¢. Przede wszystkim to, co jest bardzo wazne, tutaj na dole
widzicie tez zrodlo 1 ja robigc research 1 przygotowujac si¢ do tej prezentacji
znalaziem tak naprawde dwa Swietne artykuty, ktére gromadzg w sobie
dziesigtki r6znych Raportéw dotyczacych marki 1 B2B, wigc polecam Wam
zerkna¢ sobie w wolnej chwili na to pierwsze zrodto, zaraz przejdziemy do
drugiego bo w ramach tego zrodta znajduje si¢ cata masa innych super §wiezych
badan i raportow, wigc tam mozecie sobie zglebi¢ tg wiedze.

Ja tylko pokaze kilka kluczowych dla mnie liczb ale tych liczb tam 1 takich
bardzo kluczowych wnioskéw sg dziesiatki, wiec zachecam zebyscie sobie to
zglebili Pierwsza wazna liczba dla mnie to to, ze az 90% nabywcow B2B
rozpoczyna swojg sciezke zakupowg od przeszukania witryn [00:13:00] online.
To znaczy, ze odbiorcy juz tak bardzo sg przyzwyczajeni do tego, ze B2B...

Online, czyli platformy-commerce'owe sg czyms$ naturalnym, ze nawet nie
zastanawia si¢ 1 nie probuje odnalez¢ 1 wejs¢ w bezposredni kontakt z
przedstawicielem handlowym, zaraz zreszta pokaze Wam wigcej badan na ten
temat, najpierw Tylko najpierw zglebia wlasnorgcznie samodzielnie strony
internetowe, a wlasciwie platformy e-commerce'owe, zanim wejdzie w jakis
bezposredni kontakt.

Az 67% tych odbiorcow nabywcow B2B, czyli naszych klientéw B2B, robi
zakupy B2B w pelni wytacznie przez internet. Wigc mamy az 2 trzecie
konsumentdéw ktorzy sg e-konsumentami. Jest to olbrzymia tak naprawde liczba
1 mozna si¢ spodziewac ze bedzie tylko 1 wylacznie I tutaj nawigzanie do tego o
czym moéwitem przed chwilg czyli przecietny klient B2B [00:14:00] analizuje
od trzech do siedmiu materiatéw zanim wejdzie w jakikolwiek kontakt
bezposredni, czy to z handlowcem, czy po prostu dzwonigc do danej firmy B2B,
czy piszac na formularz to znaczy a u 11%, Nawet ponad 7 réznych tresci.



To znaczy, ze tacy e-konsumenci gleboko analizujg tresci dostepne w internecie
wchodzac na r6zne materialty w ramach réznych kanatow zanim w ogdéle
zdecyduja, czy to jest cos, co jest dla nich istotne. I to pokazuje dobitnie tak
naprawdg, ze kazdy touchpoint si¢ liczy, ze w tym momencie jesli nie jestescie
silni 1 nie macie dopracowanego zarowno doswiadczenia zakupowego, ale takze
po prostu komunikacji, czyli de facto skutecznej strategii w ramach kazdego
touchpointu, no to jest duza szansa, ze Klienci si¢ beda odbija¢, to znaczy beda,
nawet jesli Was znajda, zresearchuja, [00:15:00] wejda w kilka Waszych
kanatow zobacza, ze to nie jest to, czego szukaja, bo np.

brakuje jakiej$ informacji, bo nie wzbudzacie wiarygodnosci, Nie wygladacie
na profesjonalny podmiot, albo po prostu wypadecie stabiej niz konkurenci, no 1
tak naprawdg tracicie potencjalne leady. Wigc kazdy touch point naprawde sie
liczy. To co jest rowniez wazne, to w rozmowach z menedzerami dyrektorami
marketingu w firmach B2B przeprowadzono catg mas¢ badan I takim jednym z
najczestszych insightow wnioskow ktorych si¢ pojawia to to, ze dyrektorzy 1
marketerzy narzekaja, ze brakuje im realnie zasobow.

I jak sobie zglebimy te informacje jakich zasobow najczeséciej sg to zasoby
ludzkie, to znaczy, ze w firmach B2B rzadko kiedy jest wystarczajacy
kompleksowy zespot, ktory jest w stanie samodzielnie [00:16:00] stworzy¢
strategi¢, prowadzi¢ komunikacje, Przeprowadzi¢ projekt brandingowy i de
facto dba¢ o spojnos¢ w kazdym touchpointzie a zrdwnoczesnie drugim takim
zasobem, ktorego czgsto brakuje 1 to jest bardziej kwestia mindsetu jest to zasob
finansowy, dlatego ze firmy zarzady rzadko kiedy alokuja wystarczajacg ilos¢
srodkéw w marketing, Zwtaszcza taki dotyczacy komunikacji brandu czyli
nienastawiony na bezposrednia sprzedaz nie widzac w tym wigkszego sensu no
bo to, tutaj cytuje, nie doprowadza bezposrednio do pozyskania kluczowych
leadow.

No 1 tutaj chciatbym Wam powiedzie¢, ze to jest odwieczny problem. Jak ja
pracuje¢ z zarzagdami, zwlaszcza w W przypadku firm B2B, naprawdg cigzko
przekonuje mi si¢ firmy do tego ze inwestycja w marke si¢ optaca, ze
inwestycja w silng strategie si¢ optaca i ze docelowo pdzniej kazde dziatania
ktore bedziecie [00:17:00] podejmowali juz nastawione na pozyskanie leadoéw i
na sprzedaz, beda po prostu skuteczniejsze.

I cata masa badan rowniez to potwierdza, natomiast jest to mozliwe Ktory trwa,
w ktory trzeba wejs¢ mocno 1 trzeba tak naprawdg kilka miesigcy przynajmnie;j
poswieci¢ intensywnej pracy na uporzadkowanie tematéw zwigzanych z marka.
Idac dalej, az 93% firm, ktore zdecydowato si¢ B2B skorzysta¢ Outsourcowac
marketing.



Uwazam, ze jest to skuteczne rozwigzanie. To przyznam szczerze mnie
zaskoczyta bardzo mocno ta liczba, ale wynika 1 to ja domniemy Wam z tego, ze
po prostu jesli firmy nie majg wewngtrznych zasobow do realizacji tych rzeczy i
one si¢ po prostu nie dzieja w momencie w ktorym decydujg si¢ na outsourcing,
no to widzg natychmiastowe efekty bo po prostu rzeczy zaczynaja si¢ dziac
Wiec tutaj wyjatkowo wysoka liczba, jesli chodzi o zadowolenie z [00:18:00]
outsourcowaniem uslug marketingowych, natomiast dwie ostatnie rzeczy, ktore
sg jeszcze dla mnie wazne, to to, ze w ubieglym roku az 67% firm B2B
zdecydowato si¢ zwickszy¢ budzet marketingowy, co pokazuje ze na szczescie
firmy B2B widzg jak zmienia si¢ ten Swiat 1 widzg ze juz rozwigzania
technologiczne Technologiczne nie wystarczajg 1 trzeba inwestowac rowniez w
dziatania marketingowe 1 ostatecznie bardzo ciekawe 1 to tez otwiera, otwarto
mi mocno oczy pokazanie zbiorcze wsrod kilkuset wywiadow z firmami w jaki
sposob $rednio firmy B2B alokuja swoj budzet 1 to, co tutaj widzicie to to, ze
ten nasz marketingowy Tort jest bardzo mocno podzielony, to znaczy, zZe to nie
jest tak, ze firmy B2B stawiaja gtownie na jeden rodzaj dziatan, tak naprawde te
dziatania sg 1 dobrze, bardzo mocno rozproszone na wiele r6znych dziatan nie
tylko dziatan bezposrednio reklamowych, ale takze na eventy Takze na
[00:19:00] wspotprace wlasnie z agencjami na produkcj¢ contentu 1 jest to cos,
co jest bardzo, bardzo wazne.

Moi drodzy tyle jesli chodzi o raporty. Tu chcialbym jeszcze zrobi¢ bardzo
krotki wstep taki strategiczny do tego w ogole czym jest tozsamos¢ wizerunek 1
jak budowac silng marke 1 po co ta marke budujemy. I przede wszystkim jak
rozmawiam z klientami 1 pytam si¢, no dobra, Powiedzcie mi w takim razie co
jest takiego wyjatkowego w Waszym brandzie.

Styszg¢ zazwyczaj w kontekscie marek B2B podobne rzeczy. Mianowicie
jesteSmy profesjonalni, rzetelni, stawiamy na dtugoterminowe relacje,
podchodzimy indywidualnie do naszych klientow No 1 z jednej strony sg to
rzeczy, ktore mowig wszyscy, wigc jak to pokazac zeby rzeczywiscie to zostato
odpowiednio odebrane i z drugiej strony jak znalez¢ co$, co bedzie bardziej
wyjatkowego w ramach firmy Firmy B2B i co mocniej podkresli jej [00:20:00]
konkurencyjnos¢.

I tutaj rozbija si¢ to przede wszystkim o réznice pomiedzy tozsamoscig a
wizerunkiem bo te rzeczy, ktore my mowimy tak jak my siebie widzimy, to jest
tozsamos$¢. Natomiast to, co widzi nasz odbiorca, To jest wizerunek. I bardzo
czgsto niestety tozsamos$¢ nie rowna si¢ w wizerunek, dlatego ze nieumiejetnie
komunikujemy te wartosci 1 te nasze kluczowe cechy.



I tutaj bardzo krétko moi drodzy w sercu kazdej marki znajduje si¢ tak zwana
kultura, czyli wtasnie serce, ktére wyraza misja wartos$ci, filozofia. I niestety
bardzo czesto marki B2B... Podchodza do tego po macoszemu piszac jakie$
korporacyjne tresci ktore ledwo da si¢ przeczytac i ktére rzadko kiedy majg de
facto sens 1 ktore sg wtdrne.

I to absolutnie nie o to chodzi. Chodzi o to, zeby zdefiniowac sobie, co jest dla
nas naprawd¢ wazne, w co my wierzymy w ramach naszej kategorii W czym
my tak naprawde¢ pomagamy naszym odbiorcom, jak si¢ r6znimy od innych
[00:21:00] 1 co nas definiuje. I to jest taka praca ktorg my wykonujemy zawsze
w ramach warsztatow strategicznych z klientem zeby bardzo dobrze to
zdefiniowac.

I to, co jest wazne, to to, ze firmy B2B zazwyczaj sg bardzo mocne jesli chodzi
o dwa obszary marki bo marka sktada si¢ z tych czterech obszarow w sercu
kultura, a na wierzchu mamy obiekt Zachowanie przedsigbiorstwa czyli de facto
to, w jaki sposob zachowujg si¢ nasi pracownicy, jak wyrazajg charakter naszej
firmy.

No 1 z drugiej strony komunikacja, czyli to, w jaki sposéb prowadzimy jakie$
dziatania sprzedazowe, komunikacyjne Jakie wypuszczamy reklamy
sponsoring, jak wewnetrznie si¢ tez komunikujemy z klientami, czyli customer
relations management. To sg takie rzeczy ktére sg silne w wiekszosci firm B2B,
natomiast to, co ja zauwazam to to, ze no niestety ten obszar taki wizualny, czyli
identyfikacji wizualnej zazwyczaj dziata [00:22:00] najstabie;.

I to jest tez rownoczesnie olbrzymia szansa dla wielu firm, dlatego ze odbiorcy
Oczekuja coraz lepszych doswiadczen a nawet nie tyle co oczekuja, co po
prostu lepiej zapamigtujg takie firmy takie firmy zwracajg na nie uwage, budzg
szybciej wrazenie profesjonalnych dostawcow, silnych partnerow 1 ten obszar
wizualny jest niezwykle wazny.

Kwestia logotypu, ale takze typografii koloréw motywow wykorzystania wideo
foto. Zaraz Wam pokaze konkretny przyklad, wiec zobaczycie w jaki sposob
mozna wizualnie budowac silng marke, ktéra mocno zwraca uwagg. | to
wszystko przektadamy na odpowiednie kanaty. I na odpowiednie grupy
docelowe. Kanaty to sg np.

nasza strona, www, reklamy w internecie, uczestnictwo w targach, wigc tych
kanaléw jest bardzo duzo. Natomiast to, co jest wazne i co tez chcialbym Wam
powiedziec¢, to to, ze marki nie budujemy tylko dla odbiorcow, to znaczy dla



[00:23:00] klientéw w tym przypadku klientéw B2B. Budujemy ja takze po to,
zeby zbudowac...

Bardzo dobry brand w konteks$cie potencjalnych pracownikow czyli employer
branding, zeby skutecznie pozyskiwac pracownikow a to jest bardzo wazne w
kontekscie firm B2B, zeby ta rotacja tez byla jak najmniejsza, zeby otoczenie
biznesowe byto dla nas przychylne tutaj kwestia partnerow inwestoréw bankow
nawet, Ale takze budujemy ja w konteks$cie konkurencji, zeby zaznaczac¢ jasno
swoj teren i tak dalej, i tak dalej, wigc marka tak naprawdg¢ spetnia wiele 16l i
nie tylko 1 wylacznie ma przekonywac naszych klientow do zakupu wigc to co
jest wazne to to, ze Z jednej strony musimy bardzo dobrze zdefiniowa¢ kim my
jestesmy, czyli zdefiniowac tozsamos¢, ale pdzniej musimy skutecznie
przetozy¢ to na te wszystkie tak naprawdg¢ touchpointy 1 im bardziej bedziemy
[00:24:00] spdjni w kazdym z nich, to znaczy bedziemy dziata¢ wedtug
konkretnego planu tym mocniejszy wizerunek Zbudujemy, bo wizerunek
funkcjonuje w glowach poszczegdlnych odbiorcéw 1 im wigcej ludzi widzi nas
tak, jak my chcemy zeby nas widzieli, tym tak naprawde marka jest silniejsza.

Moi drodzy tyle jesli chodzi o wstep. Teraz chcialbym Wam pokaza¢ bardzo
krétko bo tez widzg ze ten czas pomatu nam si¢ konczy w jaki sposob...
Zbudowalismy bardzo silny wizerunek marki Orplast, jest to marka B2B, ktora
zajmuje si¢ produkcja pojemnikow plastikowych wielorazowego uzytku i
pokrotce zaraz pokaz¢ Wam i opowiem jak doszlismy do tego gdzie jestesmy.

Wiec moi drodzy, zanim opowiem mi jak to wyglada, to tez w duzym skrocie.
Firma Orplast szukata agencji doradczej strategicznej zajmujacej si¢ tez
kwestiami wlasnie brandu, zeby pomodc im zbudowac i uporzadkowacé
[00:25:00] silny wizerunek. Jakie mieliSmy problemy na samym poczatku? Na
samym poczatku tak naprawde funkcjonowata tylko 1 wytgcznie marka Orplast
z calg masg tak naprawde wielu roznych pojemnikéw, ktore...

Byly sprzedawane pod wtasnie parasolem bezposrednio Orplastu. No 1 miata
kilka problemow to znaczy z jednej strony musiata przekonywaé¢ swoich
dostawcoéw do zaufania im, czyli tutaj moéwimy o sieciach wielkich sklepach 1
tak dalej, z drugiej strony Czuta, ze musi zacza¢ budowac wizerunek tych
poszczegdlnych produktow i1 bardzo cigzko im sig to robi, dlatego ze Orblast
musi podkresla¢ inne rzeczy, a marka konsumencka de facto czyli taka, ktora
komunikuje si¢ bezposrednio juz na koniec dnia do odbiorcy, tak zeby bedac na
potce byla dla niego atrakcyjna, to jest juz zupelnie inny rodzaj; komunikacji.

I tak naprawde to, co dla nas byto bardzo wazne, to zrozumienie tez ambicji
firmy. To jest to firma ktora naprawde [00:26:00] innowacyjnos¢ ma



zakorzeniong w swojej historii zaczynajac wtasciwie od samego poczatku az do
teraz, ale rownoczes$nie jest to firma ktéra bardzo mocno postawita na ekspansje
zagraniczng. | wlasciwie rynki zagraniczne kraje skandynawskie sg kluczowymi
dla nich rynkami zbytu.

I to co zrobilismy, to tak naprawdg rozpoczelismy od bardzo duzych warsztatow
strategicznych z wtascicielami z dziatem marketingu, z dzialem designerow bo
jak styszycie tutaj kwestia tych pojemnikoéw jest niezwykle wazna w sensie
form, Takze ten dzial designu w tej firmie funkcjonuje i naprawde sg tam
zatrudnieni wspaniali ludzie, niezwykle utalentowani, wigc mieliSmy naprawde
super ekipe do wspotpracy.

I zdefiniowalismy tak naprawde, ze musimy bardzo mocno dopiesci¢ cate
doswiadczenie zakupowe w kazdym touchpointzie, ale rownoczesnie zbudowac
odpowiednig strukture marek, o czym [00:27:00] za chwile. Pierwsza rzecz,
jaka widzicie... To to, ze firma od samego poczatku §wietnie si¢ prezentuje, ma
Swietng wizytowke, duzo opinii ma podsumowane linki kwestie z SEO s3
naprawde $wietnie dograne podpiete media spotecznosciowe, ale takze kwestie
grafiki, to w jaki sposéb mamy przygotowane zdjecia.

Uwierzcie mi, ze Cho¢ na zywo to nadal wyglada super, no to tutaj to, w jaki
sposob tez te zdjgcia prezentujg siedzibe 1 to, w jaki sposéb zostaly poddane
postprodukcji, od razu buduje zupethie inne wrazenie tego, z jakim podmiotem
mamy do czynienia, wigc nie tylko Strona gldéwna Google, ale takze cala
grafika, wszystkie tresci ktore tutaj si¢ znajduja, no tutaj wtozone jest bardzo
duzo pracy, zeby od razu w pierwszym mozliwym punkcie styku to wygladato
bardzo dobrze 1 tez zeby nie bylo absolutnie zadnych innych podmiotow.

Drugie to jest naprawde [00:28:00] S§wietnie zaprojektowana strona Zaraz tez
opowiem o strukturze marek, ale spdjrzcie w jaki sposob firma ktora
teoretycznie sprzedaje co$ prostego czyli pojemniki plastikowe, wyglada.
Bardzo duza ilo$¢ swietnych zdje¢ mikroanimacji, przygotowanych tak
naprawde wtasnie opiséw produktowych Tu juz zaczynacie widzie¢
poszczegolne podmarki to jest tez kolejna rzecz, ktorg sobie bardzo
uporzadkowali$my, to znaczy kazdej linii produktowej stworzyliémy odrebng
marke, ktérg bardzo dobrze charakteryzowalismy, zrobiliémy taki jakby mikro
branding dla kazdej tych sekcji po to, zeby zwigkszy¢ percepcje 1 wartos¢
kazdej poszczegdlnej linii Zeby to nie byly po prostu jakie§ pojemniki wrzucone
do jednego worka tylko zeby kazdy z nich tak naprawde byl Budowat
natychmiast super percepcjg.



Firma ma zintegrowany rownoczesnie sklep B2B w ramach swojej platformy
wiec to jest bardzo wazna rzecz ale juz [00:29:00] nie zdaz¢ zeby opowiedzie¢ o
tym 1 to tez juz nie dotyczy stricte budowania silnej marki. Natomiast rowniez
swietne zdjecia w siedzibie spdjrzcie w filmy ktore realnie pokazuja prawdziwie
innowacyjno$¢ Ktoére zostaty nagrane bezposrednio na halach produkcyjnych 1
ktore juz nie tylko 1 wytgcznie jednym stowem zdaniem czy ikonka, ale realnie
materiatem wideo, ktory jest kluczowy, pokazuja w jaki sposob funkcjonujemy.

Video krecone dronem z fabryki produkcyjnej, ktore rowniez pokazuje wlasnie
ten poziom ich zautomatyzowania To sg takie rzeczy, ktore bardzo mocno
buduja charakter. To, ze wpisaliSmy ich w mape¢ Swiata roOwniez tutaj Swietnie
przygotowali sobie mikroanimacje¢ ktora pokazuje na jakich rynkach sa
dostepni.

Mogltbym tak jeszcze [00:30:00] dlugo tak naprawde, tutaj sesja zdjgciowa,
ktorg przygotowaliSmy juz marki konsumenckiej no bo wtasnie firma Orplast
zdecydowata si¢ za naszg namowg tak naprawdg rozdzieli¢ swojg strukture
marek 1 przygotowac juz nie tylko marke B2B, ktora jest skierowana stricte do
klientéw B2B, ale takze stworzyliSmy marke Moxom, czyli marke
konsumencka, ktérag de facto odrebnie prowadzimy komunikacje i I ta marka
spina wszystkie produkty.

To znaczy firma Orplast jako producent produkuje pojemniki marki Orplast i
marki Moxom i te pojemniki sg podzielone na swoje sub-brandy czyli na
odpowiednie linie. Kazda z tych linii charakteryzuje si¢ czyms$ innym, wiec
kwestia utozenia catej tej struktury marek byta dla nas bardzo wazna. I marka
Moxom ma odrebng komunikacje, odrebng strong juz tutaj zupelnie inny jezyk
komunikacja bardziej do klienta B2C, Mamy juz wiecej lifestylu, [00:31:00]
jesteSmy tutaj odpowiedzialni za produkcje materiatow za prowadzenie catej
komunikacji, wiec widzicie ze tutaj tak naprawde to juz nie jest komunikacja
B2B, ale stuzy de facto marce B2B.

Im silniejsza ta marka Orplastu Moxom, A skutecznie sobie tutaj budujemy
following i tak naprawdg to nam pomaga lepiej sprzedawac skuteczniej
sprzedawac tg marke dla duzych sieci 1 de facto to wspiera caly proces marki
B2B. Firma roéwniez jest zaangazowana w dziatania CSR-owe. Tutaj $wietny
projekt z inicjatywy Orplastu marki ktora...

Bazuje na zréwnowazonych materiatach czyli na materiatach z odzysku, wiec
tez to pokazuje ze nie tylko piszemy ze jesteSmy zaangazowani, ale robimy
jakie$ przedsigwzigcia ktore temu tak naprawde sprzyjaja. No 1 ostatecznie to,



co chciatbym Wam pokaza¢ bo moégtbym pokazywaé bardzo, bardzo duzo, to
[00:32:00] jest krotki filmik ktory tez pokazuje wihasnie...

W to jak ten wizerunek firmy dziata, chociaz jeszcze moze zanim ten film no to
kilka jeszcze zdan o takiej fizycznej obecnosci i o tym jak $wietnie tutaj marka
Orplast przygotowata cate materiaty na Targi jest obecna na wszystkich
najwazniejszych targach na catym §wiecie, na targach w Mediolanie, w
Niemczech w wielu r6znych miejscach 1 to, co jest niezwykle wazne, to to, ze to
przytozenie do detalu, do designu jest obecne nie tylko w dziataniach
marketingowych, online'owych, czyli na stronie czy w ramach kontentu ale
takze wilasnie fizycznie na targach 1 to buduje swoja Spdjne doswiadczenie, ze
ta firma naprawde¢ bardzo mocno przyktada do tego uwage.

Mozecie sobie zobaczy¢ w jaki sposob wygladajg tutaj targi, ale tez znow
wykorzystanie wideo to jest cos, co jest dla nas bardzo wazne, dlatego ze
content video Sprawdza si¢ [00:33:00] tak naprawde najlepiej angazuje najlepie;j
takze w przypadku marek B2B, wi¢ec duza aktywno$¢ réwniez w ramach
fizycznych eventow wykorzystanie wideo, design w kontekscie stanowisk, ale
takze aktywno$¢ na LinkedInie to takze rzeczy, ktore Sg bardzo, bardzo wazne.

No 1 ostatnia rzecz juz tutaj, przed podsumowaniem taki krétki filmik
zobaczymy czy caty, ale krotko Wam pokazg, zebysScie zobaczyli tez, jak wideo
wlasnie petni kluczowg role i jak mozna opowiedzie¢ super histori¢ o swojej
firmie krétkim minutowym

spotem.| 00:34:00]
Tak to, moi drodzy, wyglada.

Michal Burda: Skracam troche, bo widze, ze ten czas mi si¢ pomatu konczy. |
to taka puenta tutaj tego jest prosta. Jak juz uporzadkujemy sobie przekaz i
wiemy na czym nam bardzo mocno zalezy, to dbajmy o to, zeby jak najlepie;...
Pokaza¢ a nie tylko mowic i to czesto nieskutecznie, to kim tak naprawde
jesteSmy, bo obrazy w dzisiejszych czasach znaczg duzo wigcej niz tylko 1
wylacznie dtugie akapity tekstu.

No 1 to jest niezwykle wazne, zeby$Smy umiejetnie potrafili zbudowaé wizualny
obraz naszej firmy bo on si¢ bezposrednio potem, uwierzcie mi, bardzo mocno
[00:35:00] przektada na to, W jaki sposéb ludzie Was odbierajg i de facto czy
chca z Wami pracowac, czy nie. Ostatni tak naprawde slajd stuchajcie gdybym
miat to spig¢ wszystko jakas$ jedng klamra, to przygotowalem takich pieé¢
kluczowych przykazan to znaczy pierwsze, nie zrobicie nic, jesli nie bedziecie



mie¢ kompleksowej strategii marki Jesli nie bedziecie naprawde mieli
uporzadkowanych Tre$ci 1 materiatow, nie bedziecie wiedzieli, kim jestescie, co
jest dla Was najwazniejsze, jak to pokazaé nie bedziecie mieli zaplanowanych
dobrze podzielonej zsegmentyzowanej komunikacji, to po prostu te dziatania
beda mocno chaotyczne.

Wiecej o tym Mozecie postucha¢ w naszym podcascie z Grzegorzem dwoch
podcastach, w ktérych dtugo opowiadamy o strategii wigc ja si¢ tutaj wigcej na
ten temat nie bede rozwodzit. Z drugiej strony to, co jest wazne, to to, ze
strategia strategia, ale potem trzeba jg umiejgtnie przetozy¢ na wszystkie
touchpointy 1 to musi by¢ spojny przekaz 1 tu naprawde musimy [00:36:00]
zadbac o to, zeby to doswiadczenie byto dopracowane, I tez takie efektywne
efektowne, to znaczy dobrze wygladato, musimy wtozy¢ nowoczesne
rozwigzania z jednej strony wizualne, czyli kwestie wideo mikroanimacji
interakcji, ale z drugiej strony oczywiscie nie mozemy przesta¢ dbac o
rozwigzania technologiczne, wigc musimy ciggle dba¢ o rozwoj naszych
platform B2B, bo tez na koniec dnia to musi by¢ uzyteczne 1 wygodne.

No 1 bardzo wazne jest to, Ze nie zamykajcie si¢ na to, ze okej wdrozyliSmy
sobie Juz jaka$ podstawowa wersj¢ platformy B2B to nam wystarczy, tylko
musicie mysle¢ przysztosciowo, bo cata masa firm B2B inwestuje w swoj
rozw0j, widzi olbrzymi potencjal, widzi ze zaczyna moc skutecznie
funkcjonowac na duzo wigkszym rynku niz tylko rynek polski i firmy takie jak
Orplast sg idealnym przyktadem tego, ze da si¢ pozyskac I sprzedawac
skutecznie swoje produkty szeroko, jesli [00:37:00] jest si¢ przygotowanym
bardzo dobrze na kazdej ptaszczyznie.

Tyle tak naprawde dzisiaj ode mnie. Oczywiscie jeszcze chwila na pytania.
Jeszcze raz ja nazywam si¢ Michat Burda, jestem CEO na agencji Estru. Tu
macie do mnie namiary. Wiec gdybyscie chcieli porozmawia¢ o jakichs
szczegbdlach o tym jak zrobi¢ Waszg marke B2B silna, jak jg przygotowac na
wyzwania jutra zachecam do kontaktu.

Grzegorz oddaj¢ Ci glos.

Michat, bardzo Ci dzigkuj¢ za te¢ prezentacje i tak
stuchajac tej Twojej prezentacji, tak patrzac na te finalne stowa, powiedziatas o
tej kompleksowej strategii marki spojnosci w przekazie, to jak realizujemy
nowe wdrozenia dla sklepdw, czy to B2C, czy B2B, to... Ta strategia i te
wytyczne w przekazie to strasznie upraszczajg pozniej budoweg wizerunkowa
sklepu, czy platforme¢ B2B Skracaja proces ten taki graficzny, ten taki Ul-owy i
tak dalej [00:38:00] No bo standardy e-commerce sg jasne, bo najwiece;j



wyzwan przy tym tworzeniu jest wtasnie jak Jaki ten design, wizerunek, Ul
powinien wygladac a gdy jest taki brand book, to grafika si¢ tatwiej to opracuje
1 powiem z wlasnego do§wiadczenia, ze wtedy to jest duzo bardziej spojne i
dziatajace bo my mamy dobrych grafikéw UX-owcow, Ul-owcow 1 jesli oni
potrzebuja sami na bazie logo 1 czego$ wymysle¢ no to wymysla catkiem fajnie
Ale to jest kompletnie inna jakos¢ jak jest brandbook przemyslany 1 wiemy
jakie wyrdzniki chcemy mie¢ tam pokazane na tej stronie I jest to kto$
przemyslat, bo jesli ja dobrze mysle to zrobienie takiej strategii marki czy
wizerunku to zajmuje sporo czasu, 3-6 miesi¢cy nie wiem ile srednio trwa taki
projekt Mnie;j

Michal Burda: wigcej tyle.

Z naszej strony [00:39:00] okoto 8 tygodni to jest taka mocna praca
warsztatowa z klientem 1 tez juz pozniej po naszej stronie kwestie researchu 1
przygotowywania wytycznych. Strategia marki to pierwszy etap, drugi to
wlasnie pdzniej branding, czyli przetozenie tych naszych najwazniejszych
rzeczy na wszystkie punkty styku no bo branding to nie jest tylko logo, to jest
Swiat.

Marki wyrazany poprzez rozwigzania wizualne kolory, stowa motywy 1 wtasnie
pozniej wszystkim innym tez podwykonawcom, na przyktad Tobie Twoim
UX-owcom, Ul-owcom tatwiej jest przetozy¢ w ramach platformy B2B To, co
dla danej marki jest najwazniejsze. Jesli tego nie wiedza, to zgaduja i tak
naprawde rozmywaja ten obraz twojej marki i ten obraz jest rozmywany przez
kazdg osobe ktora si¢ ad hoc dotyka takiego kursu.

I nie da si¢ mie¢ spdjnej, silnej marki jesli nie ma si¢ [00:40:00]
uporzadkowanego u podstaw tego, czym ta marka jest i tez w jaki sposob chce
to wyrazac.

No wtasnie 1 wlasciwie moOwimy o strategii marki 1
ostatnio w naszym ostatnim podcastie, chociaz to byto bardziej o B2C,
mielismy dyskusje, czym si¢ rdzni, jak si¢ uzupetniaja na wzajem strategia
biznesu versus strategia marki.

To si¢ gdzie$ tam przeplata i to obrot ttumaczyliSmy i gdzie$ w tej linki Wam
p6zniej powiem w podsumowaniu Czym to si¢ r6zni Bo tutaj juz nas czas goni
Ale Zaraz nim przejdziemy Ja si¢ zastanawiam Co wedlug Ciebie jest taka
najwigkszg falg zmian Dla marek B2B W nadchodzacych 12 miesigcach
Widzisz takie co$ co si¢ zmienia?



Czy to jest bardziej stabilne? Bardziej si¢ zmieniajg taktyki? Typu ajaj, typu
nowa platforma 1 ten, ale takie... Na

Michal Burda: pewno bardziej poddatne szybciej na silne trzgsienia ziemi,
jakie przechodzimy w marketingu [00:41:00] sg marki konsumenckie. Dlatego,
ze tam po prostu jest duzo szybsza reakcja Bo komunikacja i branding sg
kluczowe w pozyskiwaniu klienta i tam szybciej firmy widza przewage w tym,
ze podejda do tematu zupetnie inaczej wigc tu juz si¢ rozpoczyna wyscig tak
naprawdg o to, kto lepiej bedzie odpowiadal na wspotczesne realia, natomiast to
zawsze dociera ostatecznie do klientow B2B z prostego powodu dlatego ze W
przypadku klientéw B2B to rowniez cztowiek podejmuje decyzje.

To nie jest tak, ze to jest jakas instytucja jakis$ byt, ktory jest nieludzki, tylko
tak, ze cztowiek tam jest po drugiej stronie. Dlatego te zmiany rowniez dotycza
pozniej z krotkim opdznieniem marek i to, czego ja si¢ spodziewam najmocniej,
to sg na pewno lewarowanie Al, to o czym méwitem na poczatku, wigc to na
100%.

Dalsze mocniejsze integracje systemowe [00:42:00] Automatyzacja réznych
zadan to sg takie rzeczy na 100%, ktore sg wazne, ale juz stricte dotyczace
marki no to ja widz¢ ze bardzo mocno postawienie na content video, spdjna
komunikacja, zupetnie inne podejscie do prowadzenia sociali do tworzenia
materiatow z takim pieczatowitym tak naprawde fokusem na to, Jak chcemy
wygladac to jest cos, co bedzie niezwykle wazne.

Firmy B2B do tej pory malg wage temu przywigzywaly. Miaty platformy jakas
tam stronke, co$ tam na tej stronce bylo napisane, byleby byt kontakt dzigkuje.
To juz pomatu nie zdaje egzaminu.

Okej. Powiedziate$ content video, ktory mowisz, ze coraz
wieksza wartos¢ tylko ja si¢ zastanawiam, jakiego rodzaju content video, tak?

Bo niektorzy sobie wyobrazaja, ze to musi by¢, nie wiem, super Jakas taka
wypasiona produkcja, droga skomplikowana z drugiej strony [00:43:00] przez
content video sg duzo roznych firm, ktére produkuje content, ktory odpowiada
na potrzeby klienta czyli to sg takie wywiady, albo porady eksperckie specjalne
biura wyglady notabene te wszystkie wywiady 1 eksperckie studia majg te same
Ze tak sie wyraze s3 te lampy i sie zastanawiam, czy tam sie mozna jako$
wyr6zni¢ na przyktad, zeby studio wygladato inacze;.

Ja



Michal Burda: ci co$ podpowiem. Jesli jestes firmg B2B, to pokaz to, jak to
wyglada u ciebie A nie idZ do jakiego$ studia bo jesli bedziesz w tym samym
studiu, ktore wyglada tak samo, ma to samo o$wietlenie te same lampy to ja tez
mam ten sam problem, ze obserwuj¢ podobne realizacje 1 ja juz nie wiem czy to
jest podcast tego, czy tamtego, czy to jest material promocyjny firmy, bo to
wszystko wyglada tak samo tak naprawde.

Jesli chodzi o wideo to moze [00:44:00] by¢ zardwno profesjonalna produkcja,
ktora jest potrzebna, ale ktorg wykorzystujesz latami w wielu ré6znych
materialach, ale to mogg by¢ proste rzeczy, to moze by¢ webinar, stuchajcie, no
dzisiaj si¢ widzimy 1 co to jest? to jest wideo Dlaczego? No bo tatwiej nam jest
zobaczy¢ kogo$ postuchac niz czytac, no bo juz zyjemy w czasach w ktorych
nie potrafimy czyta¢ nie lubimy czytac 1 Al to jeszcze...

Poglebia, wigc wideo po prostu w kazdej postaci, czy to w komunikacji na
socialach, czy to na stronie, czy prezentowane na targach na telewizorach, no po
prostu zawsze si¢ obroni, no bo tak zaczynamy by¢ juz ksztattowani
psychicznie neuronowo, my jako ludzie. I o tym pisat zresztag Dukaj w popismie
1 tego nalezy si¢ spodziewac ze coraz mniej bedziemy chcieli Pisa¢ 1 czytac, a
wigcej ogladac.

Ostatnio widziatem na LinkedInie post pewnej pani, ktora
chciata zebra¢ oferte od jakiejs [00:45:00] agencji 1 na LinkedInie pisata i si¢
skarzyta na to, ze agencje wyslali im. content video 1 tam byto 10 minut o
jakims$ case study, ktore w ogole 10 minut 1 opowiadanie o jednym case study,
ze ktos$ co$ wybrat 1 wersus pdzniej wszystkie oferty, ktore nie sg dopasowane
do nich, do tego co ona tak naprawde¢ potrzebuje, To jest takie strzelanie sobie w
kolano.

To tez jest content, ktory produkujemy 1 trzeba sobie odpowiedzie¢ na to, po co
produkujemy 1 co nam da¢ i czy w ogodle ktos to obejrzy.

Michal Burda: To jest inna sprawa 1 tez tworzenie zeby tylko tworzy¢ nie ma
sensu 1 strategie zawsze definiuja, jaki typ contentu robimy, po co, do kogo on
jest skierowany 1 jaka ma petic role.

To znaczy, czy ma wspierac jaki$ proces, czy ma by¢ odpowiedzialny za
pozyskiwanie, czy ma budowac jakis... Zrozumienie u odbiorcow, wiec
robienie, bo inni robig, to jest rzadko dobry pomyst 1 jesli si¢ ma dobrg strategie
no to ma si¢ okreslony jaki typ [00:46:00] kontentu, po co, do kogo i dlaczego



O tym kontencie rozmawialiSmy z Michatem w
poprzednich odcinkach zapraszam was serdecznie.

Michat bardzo ci dzickuje za poswigcony czas, ze byte$ tu z nami
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