B2C - szansa na rozwoj czy kula u
nogi dla firm B2B? - Jedrzej
Przezdzi¢k - Buduj Ecommerce

[00:00:00] To nagle pula naszych potencjalnych
odbiorcow albo zamdwienia naszych odbiorcoéw tez rosng. Wigc fajnie miec
takie miejsce, ze jak kto$ polubi naszg marke, to moze wejs¢ 1 zobaczy¢, wow,
oni majg az 100 smakow, chce jeszcze ten. No to mamy pewne drozsze
produkty dluzszy ogon, na ktérym mamy super marze, kupuje to mniej ludzi,
nikt nie chce wprowadzi¢ do tego do swojego sklepu, bo za rzadko si¢
sprzedaje, ale my jako producent mozemy utrzymywac od tego stok i to
sprzedawac.

To pytanie jest, czy jestes stanie duzo wyprodukowac 1 masz komu sprzedac po
prostu tag nadwyzke, bo jak masz to pewnie zostan w B2B, jak masz mozliwos$ci
produkcyjne niskie to pewnie jak najszybciej idz w B2C, bo dzigki temu
bedziesz miat maksymalizacje marzy z jednego produktu.

Grzegorz Fratczak: No 1 w tym momencie tez przejdzmy do takich wyzwan
operacyjnych, czyli co si¢ zmieni?

No zmieni si¢ na poczatek... Absolutnie wszystko.

Cze$¢! Rozmowy na zapleczu tutaj. Witajcie w kolejnym odcinku [00:01:00]
naszego, mojego podcastu gdzie rozmawiamy o wszystkim, co dotyczy
e-commerce. Od strategii przez technologi¢ po skuteczng sprzedaz i marketing.
Masz sprawdzony model B2B, stalych odbiorcow, przewidywalne przychody 1
nagle pojawia si¢ pokusa. A moze sprobowac¢ B2C?

Kusicie wize¢ wyzszych masz Czy na pewno? | bezposredniego dotarcia do
klienta koncowego. Pigkna ta wizja. Natomiast jak do tego podejs¢? Bo
uruchomienie wlasnego kanatu B2C brzmi jak naturalny krok w rozwoju,
prawda? A z drugiej strony to jest prosta droga do kanibalizacji wlasnej
sprzedazy, konfliktu z partnerami i operacyjnego chaosu ktory pograzy Twoja
firm¢ Wigc z moich obserwacji i rozmow okazuje si¢, ze otwarcie kanatu B2C
to jest kula u nogi, a nie realny [00:02:00] zysk 1 korzys$¢ dla calej firmy.



Miegdzy innymi dlatego, ze zamiast 50 zamowien w miesigcu robisz 1000. Wigc
o tym dzisiaj bedzie ten odcinek. O tym jak skutecznie wejs¢ w B2C, nie
niszczac relacji z dystrybutorami. Czy mozna sprzedawac te same produkty w
obu kanatach. I najwazniejsze, jak wytlumaczy¢ swoim partnerom B2B, Ze teraz
tez jeste$ ich konkurencja, a moze nie.

Jak to zrobi¢? Bedziemy mowic o korzys$ciach wejscia w B2C, bo wszyscy
mys$limy o marzach, a to nie tylko te korzysci sg. Nie tylko ona. Wigc jak
inaczej podejs¢ do B2B, by to bylo z korzyscig dla Ciebie I dla Twoich
partnerow. Jak im o tym opowiadac¢? Jak unikac tej kanibalizacji sprzedazy 1 nie
niszczy¢ tych relacji?

Co potrzeba przygotowac przed wejsciem do [00:03:00] B2C? Moéwimy o
zespole, marketingu wyroznikach, logistyce, polityce cenowej. Jak ustalac te
ceny? O operacyjnych putapkach, od zwrotow po obstuge klienta itd. A takze o
komunikacji z dystrybutorami. Czy warto ukrywac w to, ze stajesz si¢ ich
konkurencja, ze otwierasz ten sklep B2C?

I o tym bed¢ rozmawiat z Jedrzejem Przezidzienkiem, moim kolega, ktérego
znam od dobrych 5-7 lat, ekspertem B2C, ktory ma 10 lat doswiadczenia we
wspieraniu producentow bezposredniej sprzedazy do konsumentow.
Przeprowadzit wiele transformacji z modelu B2B na ten hybrzodowy B2B plus
B2C. Jest obecnie konsultantem 1 doradza r6znych klientom nie tylko tych
matym ale i tym duzym [00:04:00] powyzej 100 milionéw obrotu Zapraszam,
bo ta rozmowa jest naprawde goraca, kilka razy ostrzyto miedzy nami, wigc
jesli zastanawiasz si¢ nad uruchomieniem B2C, majac dziatan z B2B, no to
wlasnie ten odcinek jest dla Ciebie.

Ale zanim zaczniemy to polub ten odcinek 1 zasubskrybuj nasz kanal, bo to
zajmuje chwile nic nie kosztuje, a dzigki temu nie przekapisz kolejnych rozmow
pelnych wiedzy 1 praktycznych wskazéwek. Gotowy? Gotowa? No to
zaczynamy Cze$¢ Andrzej Czes$¢! Mito mi Cie¢ dzisiaj powita¢ w tym
podcastzie, bedziemy mowi¢ o tym, co zrobié, zeby udata si¢ sprzedaz B2C,
gdy juz mamy B2B i teraz, no wlasnie, bedzie dobry temat, ale ja chcialbym,
zeby$ udowodnit stuchaczom, dlaczego Ty jestes ta osobg ktérg mogtaby o tym
mowic

Ok, ja zajmuje si¢ [00:05:00] gtownie 1 staram si¢ tak
naprawd¢ bardzo duzo sprzedawa¢ wtasnie do B2C, wigc ja swoich klientéw
namawiam 1 przekonuje, wrecz producentom pomagam sprzedawacé w
internecie, direct to customer to moj konik 1 to jest taka rzecz ktdrg zaymuje si¢
na co dzien 1 to co czuj¢ 1 to co widze tak naprawdg, to wiem co mozna zyskac



dzigki takiej sprzedazy i to nie sg tylko marze, o ktoérych pewnie bedziemy tez
rozmawiac, ale to najwazniejszy temat, ale jest wiele innych benefitéw, ktére
pokazuja jak dobrze mozna sprzedawac direct to customer albo B2C 1 mie¢ z
tego naprawde korzysci, wiem i tez jest sporo korzysci z B2B, ale musimy to
wyposrodkowac.

Ja nie jestem tutaj dzisiaj, zeby mowi¢ zrdbcie pivot i skaczcie od razu w B2C,
bo to nie dla kazdego a jednoczes$nie tez w wielu przypadkach to nie jest
potrzebne. Chcialbym dzisiaj porozmawia¢ o tym, jak dzigki odpaleniu mate;j
nogi B2C wykorzystac jej calg moc, [ budowac tak naprawde swoja marke i
[00:06:00] zwigksza¢ swoja sprzedaz 1 przychody.

A to dlaczego? Teraz aktualnie sprzedaje, ze tak powiem w Paksicie, czyli
kartony. Mam tez do§wiadczenie w zlewozmywakach Primagran, a takze 10
innych marek wyprowadzitem z ponad milion zlotych obrotu miesi¢cznie na
zagranic¢. Pewnie w 100 projektach juz uczestniczytem, wigc mysle ze jakis$
autorytet do tego mam.

A teraz przepytaj mnie i zobaczmy, czy rzeczywiscie tak byto.

Grzegorz Fratczak: No to ja zaczng wy pytania i wymien te 100 projektéw w
takim razie. Ja zaczynamy z listy co ty na to? Dobra, jedziemy.

Musiatbym sobie odpali¢ swoja listg, ale przez... Trzy lata
prowadzitem Comio, czyli tak naprawde konkurencj¢ do Ciebie, ktora jest
zamknigta, wigc mozemy o niej porozmawiac.

Ona tworzyta sklepy w oparciu o PrestaShop 1 tam przewinaly nam si¢ projekty
Teraz nie wiem, czy chcesz naprawdg ta listg, ale zaktadajac mielismy Marte
Rejs, Tryf Emocy, wige robilismy tez dla wyborowej to tez cickawe projekty,
wiec [00:07:00] robilismy sklep wewnetrzny dla spotki wyborowe;.

Grzegorz Fratczak: Okej no dobra. To wracajac do tego B2B, to wlasciwie
jesli mowisz jesli mam sprzedaz B2B, to moéwisz ze jest wiele korzysci
otwierajac B2C.

To jakie by§ wymienit te korzysci? Podyskutujmy o tym.

Ok, wiec miatem klienta ktorego spytatem czy mogg teraz
konsultuj¢ go, a powiedzial, ze na razie nie chce opowiadac bo to dla niego tez
Swiezy temat, wigc nie chce, zeby konkurencja o tym styszata, ale bede
opowiadat na jego przyktadzie z czego on wyszedt.



Jego problemem bylo to, ze handluje oswietleniem w tym lampami 1
zarOwkami, kupowat to w Chinach, markowat swoim logotypem 1 sprzedawat. |
teraz pierwsza rzecz ktora si¢ wydarzylta no to zaczeto si¢ zmniejszacé sklepy
stacjonarne. Liczba sklepow stacjonarnych z oswietleniem po prostu maleje,
wigc jego rynek tez troche malat.

On miat bardzo duze doswiadczenie 1 bardzo duzy... Know-how, jesli chodzi o
import z Chin i zbudowanie tak [00:08:00]| naprawde tam zapotrzebowania
kupowat odpowiedniej ilo$ci, a teraz okazuje si¢, ze Chinczycy powiedzieli, ok,
dla nas import jest dos¢ tatwy, utatwiamy cta, utatwiamy wszystko i teraz to
posiadanie jego know-howu przestato by¢ az takg duzg takim duzym benefitem
wiec wiele sklepow, ktore nawet internetowych, ktore od niego kupowaty 1
odsprzedawaty, méwia, to ja pojde do nich.

I okazuje sig, ze wystarczy pojechac za pare tysigcy na targi do kantonu,
porozmawia¢ z dwoma, trzema producentami ktorzy tam si¢ zawsze wystawiajg
1 mie¢ do nich kontakt Jesli zamawiamy od nich tylko z listy to zamdwienie z
naszym logotypem a nie tamtego, z naszym logotypem z naszym brandingiem
w miejscu gdzie jest do tego przeznaczenie to MUQ, czyli tak naprawde
minimalna warto$¢ zamowienia, juz sg znacznie znacznie mniejsze.

Wigc teraz tak naprawde on mierzyt si¢ z tym, ze czg$¢ jego klientow potrafi go
poming¢ Bo juz ten know-how nie jest potrzebny. Kolejne, zmniejszat mu si¢
rynek dlatego ze wszyscy szli do internetu a te sklepy internetowe potrafity
kupowac z Chin, wigc jakby to [00:09:00] cate szto w tym kierunku, wigc ten
biznes troch¢ musial zmienic.

Dodatkowo cze¢s¢ takich lamp zostata wystawiona w tych wielkich gigantach
typu temu 1 w duzo nizszej cenie, bez zadnego brandingu, mozna kupi¢ podobne
lampy a wrecz czasami takie same, tylko moze pogarszong jakoscig, bo oni tez
potrafig wyglagdowo pokazac to samo, a sprzedac troszeczke obnizong jakos¢. |
on mowi, kurde musze zacza¢ dba¢ o swdj branding.

Co zrobit na poczatku? Zatozyt social media. I co? Nikt nie lubit firmy z
lampami. Zwlaszcza ze to jest firma z lampami, ktora sprzedawata tylko w
modelu B2B. Czyli nikt jej czgsto nie znat. Zrobili sobie taki research i
pochodzili do sklepéw. Mato gdzie widac jego... Bo te lampy wisza u gory
prawie ze nie widac jego logotypu.

Na niektorych produktach nawet nie mial logotypu miat tylko branding na
kartonie, ktorego nie wida¢. W sklepie internetowym jego branding byto widac
tylko w nowych GPSR-ach, na dole kto jest producentem czy importerem. Wigc



nagle tak naprawde [00:10:00] w wielu miejscach gdzie jego lampy czy jego
produkty byty sprzedawane Tej marki nie ma.

Wigc jak on ma si¢ teraz poréwnac Jak on ma zabudowac jakakolwiek statg
bazg klientow? Czyli jezeli jesteS$my firma, ktéra do tej pory sprzedawata w
B2B i ta marka byta znana tylko wsrod tych producentdéw, to bardzo tracimy
wsrod klientow. Wigc to jest na pewno taki element i case, dlaczego ostatnio
klient do mnie trafit.

Wielu klientéw trafia do mnie i mowi, wiesz co, ja chce odzyskac tg marze, bo
ja sprzedaje za 100 zl, a ide do sklepu i to kosztuje 200, ja chce tg stowe
odzyskac¢. Nigdy to nie jest stobwa 1 pewnie o tym tez jeszcze bedziemy w
dalszym ciggu rozmawia¢, ale motywacja czesto jest finansowa, a potem
okazuje sig¢, ze jest bardzo, bardzo duzo innych benefitow Nie wiem czy teraz
pojdziemy przez te benefity, bo to jest chyba fajnie poczatek zeby namowié
naszych stuchaczy?

Tak

Grzegorz Fratczak: przejdzmy. Wiesz co, przejdzmy przez to, bo z tego, co
powiedziates to ciekawy case, bo tutaj jak moéwimy o lampach, to lampy tez
kupuje rzadko raz na pare lat, wigc budowac [00:11:00] marke dla takich
jednorazowych klientdw tez to jest wyzwanie, z drugiej strony no mozna taka
rozpoznawalno$¢ budowac

Wiesz, lamp w domu pewnie masz siedem.

To budowanie marki to tez jest taki ciekawy case. Ja teraz jestem w Gostyniu
wlasnie troch¢ na wyjezdzie i rozmawiatem przez telefon ze swoim synem na
kamerce 1 nagle z tytu widzi wielki zbiornik. I tam na tym zbiorniku jest taki
logotyp dwoch wiez na niebieskim z czerwonym dwie wieze. Ja si¢ prawie nie
kojarze ktory to jest.

I méwi, o zbiornik na cukier. Patrze, siedmiolatek tam nie ma napisu nawet
cukier nic. Pytam skad ty wiesz? On moéwi, przeciez to logo tam jest. Czyli
realnie czasami nawet przy tak drobnych rzeczach jest pokazane ze to logo
gdzie$§ zapamigtujemy, gdzies je kojarzymy, gdzie§ powtarzane, powtarzane, nie
zawsze wiemy z czym.

To sg light userzy oni nie b¢da kochali naszej marki, nie wejda i od razu z nami
w interakcje 1 nie beda nas chwalié, ale niech juz zaczynaja zapamigtywac.
Niech zaczynajg widzie¢ ze [00:12:00] ta lampa od tej chociaz markg si¢ r6zni,



a ta juz widzialem. Wigc budujac branding, a budujac jakby jakkolwiek tg
znajomos¢, to juz pokazemy.

A nawet jesli on nie bedzie znal, to jak wejdzie na naszg strone¢ czy gdzies$
poczuje, no to bedzie chciat. Jesli nie mamy motywacji bo w B2B sprzedajemy 1
klienci nas znajg czyli nasi... Odbiorcy, ale nie klienci, no to czesto nie
budujemy tej marki i zapominamy o niej w szerszym gronie komunikacji, wiec
to jest ta strata.

Czyli to nie zawsze jest tak, ze oni muszg kocha¢ nas jak Adidasa, ale juz fajnie
by byto jakby pamigtali ze akurat oswietlenie to mieli stad 1 nie psuto si¢, nie
miato problemu.

Grzegorz Fratczak: Znaczy moja hipoteza jest taka, ze raczej po paru latach
nie bede pamigtat ktoéra marka, albo trudno polecac tg marke. Znaczy jakby
trudniej Moze i tak, ale na przyktad

jezeli wpisze tg marke w internet 1 bed¢ wiedzial co
wpisac 1 nie pojawia si¢ ani razu, to powiem firma krzak.

Jesli zaczne budowac, bede miat parg [00:13:00] opinii, bede miat jaki$ social
proof, bede mial polecenie gdzie$ kto zapamigtat 1 na Facebooku napisat o tej
marce, to nagle okazuje si¢, ze ja nie znalem ale kto§ znal, wigc to tez nie jest
zawsze tak, ze ja musze pamigta¢ marke przez lata.

Grzegorz Fratczak: Tak. Wtasnie do tego dochodzilem, ze wlasciwie tutaj w
takim znaczeniu, ze zeby budowac tg lojalnos¢ tych klientow to trudno, ale ta
rozpoznawalnos¢ takie zaufanie budowac przez to, ze w wielu miejscach
jestesmy, to juz to ma sens rece 1 nogi.

I teraz rzeczywiscie wilasnie ja widze, ze wielu klientow w B2B, ktorzy...
Buduja te swoje sklepy i1 buduja t¢ swoja firme, w ogdle produkuja te produkcje,
a zapomina o marketingu 1 o budowaniu wiarygodnosci, ze nasze produkty sa
dobre, tylko liczg na to, ze ten sprzedawca ten sklep stacjonarny sprzeda nasze
produkty, ale nie budujemy juz naszej wiarygodnosci jako tutaj producenta, ale
z drugiej strony tez importera tych produktoéw bo nie zawsze tez jesteSmy ich
[00:14:00] producentem 1 nie dbamy o tg sprzedaz tych produktow.

Rozumiem, ze to B2C m.in. wymusza na zaczg¢ciu myslenia o marketingu, tak?

Tak, wlasnie to jest takie myslenie o marketingu i to jest
bardzo duzy benefit, bo mozemy zacza¢ zbac¢ o to, jak mowi si¢ o naszej marce,



tak? Jesli mamy B2B, to rzeczywiscie bedziemy starali si¢ robi¢ marketing
B2B, ktory troche si¢ r6zni, a do tego on trafia do bardzo waskiej grupy czyli
naszych kupcow, bo czg¢sto tak sprzedajemy prowary.

Jesli my zaczynamy budowa¢ naszg marke 1 moéwimy, ok, zaczniemy budowac
nasza marke czy marke¢ naszego rzeczy, ktore dystrybuujemy, to my tez nie
bedziemy budowali czy walczyli na dole lejka, czyli walczyli i szarpali si¢ z
naszymi klientami, ktérzy to odsprzedajg. My bedziemy starali si¢ zwigkszy¢
zainteresowanie marka, zwiekszy¢ znajomos¢, czyli tak naprawde w tej
nomenklaturze to jest gora lejka 1 my tam powinni§my poswigcac naszg prace,
zeby zachecac coraz wigcej 0sob, ktore chciatyby kupi¢ marke Na tg marke,
ktore cheiatoby [00:15:00] dobrze mowi¢ o tej marce.

Zadbamy o ten glos, zadbamy kto, gdzie 1 jak méwi o tym, a jednoczes$nie tez
damy naszym dostawcom coraz lepsze materialy, bo jezeli my przygotujemy
fajng sesj¢ zdjeciowa naszych produktéw, ktérej do tej pory nie
potrzebowaliSmy, no to mozemy ja rozesta¢ wszystkim i oni tez zbuduja ta
marke. Jesli ja jestem tak naprawde odbiorcg 1 sprzedaje w modelu B2C 1
kupuje od wielu dostawcow, to najwazniejsze dla mnie jest to, Zebym Zeby
pamigtali sklep, w ktorym kupili, a nie marke, ktorg kupili.

Zeby oni zawsze wracali do mnie, dobrze o mnie moéwili i dbali wiasnie o mnie.
Wigc nawet jego reklamg, czy jego komunikacja bedzie bardzo skierowana na
jego brand, na jego sklep a nie na reklame¢ twojego produktu. Wigc to jest to
jakby niebezpieczenstwo, wigc warto by byto samemu o to zadbac.

Grzegorz Fratczak: To ciekawe, ze mowisz ze taki producent importer
powinien dba¢ o gore lajka, bo ja mam wrazenie ze wigkszo$¢ z nich walczy z
tymi na dole, z tymi innymi dystrybutorami o ten dot lajka, ze tu juz sg to ja tez
[00:16:00] chece sprzeda¢ wole to sprzeda¢ samemu bo mam wigkszy zysk niz
przez tego i tam jest walka.

To jest wtasnie taki mit

ktory krazy 1 to jest takie dzialanie. Mit, a moze nawet
powiedzie¢... Problem, ktory krazy, ze wielu dostawcow, jak ustyszy, ze
producent wchodzi na rynek i1 ma sklep internetowy, to boi si¢, ze on teraz
wejdzie, zrobi cene 9 zt, czy tam odpowiednio nizszg, dlatego ze on i tak ma tg
marze, on obnizy i zabije caty rynek.

Jak zobaczymy na duzych graczy, jak Adidasa, nawet polskiego 4F-a, oni maja
swoje sklepy stacjonarne, majg swoje sklepy internetowe, a dostawcom 1 tak



sprzedaja. Oni wrecz 1 to na przyktadzie 4F-a mozna zobaczy¢, jest duzo
tanszych produktéw ktérzy sprzedaja ich hurtownicy, czyli ich dystrybutorzy
niz oni sami bo oni sami dbajg o tg marze.

Jak podali Ze cena katalogowa to jest 99,99, to na Allegro tez majg takg cen¢ a
nie walczg jakby w kierunku [00:17:00] W kierunku tym, zeby teraz obnizy¢
cen¢ 1 wybi¢ swoich dostawcdw, nie? Nie po to absolutnie jesteSmy teraz,
chyba, ze robimy piwot w kierunku takim, ze nie chcemy juz dostawcow a
chcemy by¢ juz tylko D2C, czy tylko B2C, to mozemy rzeczywiscie taka walke
rozpoczac.

Jesli dalej chcemy miec, 1 to ma by¢ tylko mata czgs$¢ rynku, to my nie mozemy
dac tak naprawde ztego przyktadu i zacza¢ gra¢ ceng. Nie mozemy dac¢, pokazaé
naszym dostawcom, ze my z nimi walczymy. My z nimi nie powinnisSmy
rywalizowac, nie? My powinnismy ich wspiera¢ bo i tak kupig nasz produkt.

Grzegorz Fratczak: To chyba si¢ przejezyczyles, mowisz o dostawcach, bo o
odbiorcach bo dostawca to jest dostawca.

Nie, w sensie my nie mozemy walczy¢ z naszymi
odbiorcami, ktérzy sg dostawcami pozniej, czyli tymi hurtownikami
powiedzmy, czyli tymi sklepami. Czyli my nie mozemy walczy¢ z... Ze
sklepami B2C, ktore my sprzedajemy

Grzegorz Fratczak: tylko

my powinni§my ich wspiera¢ powigkszac, jakby to tak, to
pewnie si¢ przejezyczytem czy mozna bylo to zle zadebrac¢ Ja bym

Grzegorz Fratczak: powiedziat, ze odbiorcy, ze [00:18:00] to sg nasi odbiorcy,
ale to tutaj chyba definicja i rzeczywiscie mozna to sobie roznie wytlumaczy¢
zeby bylo Smiesznie;.

Ale chodzi o naszych odbiorcow, ktorzy od nas kupuja 1 sprzedaja dalej. Wigc tu
mamy, ok, czyli generalnie Bonus od tego jest to, ze zaczynamy mysle¢ tez o
tym, jak robi¢ marketing i to troch¢ nas wymusza. Ciekawe jest to, ze mowisz,
zeby zacza¢ od gory lejka a nie od dotu, czyli budujemy wiarygodno$¢ tej

naszej marki skuteczno$¢, a nie po to, zeby to sprzedawac.

A teraz mam takie wrazenie, ze ta sprzedaz mialaby wyj$¢ tak przy okazji z
tego, co proponujesz. Tak bo jak



zbudujemy goére lejka, to tez okaze si¢, ze nasi dostawcy
Chetnie kupig nasz produkt, bo oni widzieli tez t¢ reklame. Oni znaczy nasi
odbiorcy w takim razie, zeby$my wrocili. Nasi odbiorcy zauwazytem, ze nasi
odbiorcy tez zobaczyli t¢ reklame.

Zauwazyli, ze ich klienci interesujg si¢ naszym produktem. Czyli oprdcz tego,
ze robimy marketing naszego sklepu czy naszej [00:19:00] sprzedazy, to nagle
pula naszych potencjalnych odbiorcéw albo zamowienia naszych odbiorcow tez
rosng. I to jest fajne nie? Czyli zaczynamy budowac¢ taka kule $niezna, ze
jednoczesnie ludzie kupuja u nas w sklepie 1 zaczynajg zna¢ naszg marke, a
jednoczesnie coraz wigcej odbiorcow przychodzi do nas, a moge kupi¢ wasz
produkt, zeby moc sprzeda¢ go w swoim sklepie.

I to jest jakby benefit. Kolejnym benefitem bo jedziemy dalej, to nie jest jedyny,
sg tak naprawde informacja zwrotna. Jak wszyscy wiemy sklep internetowy jest
super policzalny 1 coraz wigcej rzeczy da si¢ z niego wywnioskowac. Ja nie
widziatem jeszcze, zeby jaki$§ odbiorca przyszedt do nas 1 powiedziat, wiesz co,
tu sa dane zakupowe twoich produktow Wez sobie je przeanalizuj 1 zobacz co ci
z tego wychodzi.

Kto, jak czesto, kiedy kupuje produkty My tak naprawdg widzimy ze on kupit
od nas dwie palety produktow i za miesigc kupit znowu dwie palety produktow.
Ale czy to sprzedat kiedy to sprzedat, jakiej czestotliwosci, ilu [00:20:00]
ludziom, z czym to pomieszali, czy nasze produkty sa sprzedawane, moze nie
poda nam innych producentow, ale czy moze jakie$ nasze produkty w naszej
paczce sg sprzedawane razem, a moze tylko wielopaki idg, a moze jednak musi
by¢ promocja czyli nie znamy ceny a moze obnizyt cene, dlatego teraz tak
dobrze poszto.

Wigc my nagle brakuje nam bardzo duzej ilo$ci danych a czasami nawet jak
zakupowe troche¢ potrafimy oszacowac, to nigdy nie znamy informacji ze kto$
przyszedt 1 powiedzial to byto dobre w nich, to bylo zte, albo szukam takiego
produktu nie mogg¢ znalez¢ macie moze? Bo dla nas moze by¢ to informacja ze
to jest jaka$ nowa nisza na rynku 1 warto ja §ciaggna¢ czy wyprodukowac, nie?

Wigc ten feedback i ta informacja jest bardzo bardzo istotna i mocno sobie,
mocno jej nie mamy. Jako producent potem bardzo duzo ptacimy za jakie$
badania rynku, ktére moglibysmy wewnetrznie sobie wprowadzi¢. Wigc to jest
jakby taki kolejny benefit. I benefit tez szerokiej oferty. Jezeli my sprzedajemy
produkty to czesto [00:21:00] produkujemy...



Duzo szerszy asortyment niz sklep chcialby wprowadzi¢. Bo jezeli
produkujemy zupki chinskie w 100 smakach, to tak naprawdg sklep czy
ktokolwiek inny bedzie chceiat 10, 15. Co ciekawe ten sklep bedzie mial chciat
te 15, ten sklep drugie 15, bo nie wiem, jest bardziej azjatycki, ten jest bardzie;
taki, wigc nagle mamy tu 15, tu 15.

Czyli nie mozemy produkowac tylko 15, tylko musimy te 100 produkowac. Ale
w kazdym z tych sklepéw nie mozemy tego sprzeda¢. Wiec fajnie mie¢ takie
miejsce, ze jak kto$ polubi naszg marke, to moze wejs¢ i zobaczy¢, wow, oni
maja az 100 smakow, chee jeszcze ten. Czyli takie pokazanie tego szerokosci
oferty, dlugiego ogona czyli zupki chinskie o smaku tam kaszy mannej czy
jakakolwiek inng tam wymys$lam teraz, moga by¢ troche drozsze, bo sg z
dlugiego ogona albo sg z ryzem ktory nie ma glutenu kto$ lubi zupki chinskie a
nie moze jakiego$ sktadnika, no to mamy pewne drozsze produkty dtuzszy
ogon, na ktdrym mamy super marzg.

Kupuje to mniej ludzi, nikt [00:22:00] nie chce wprowadzi¢ do tego, do
swojego sklepu, bo za rzadko si¢ sprzedaje, ale my jako producent mozemy
utrzymywac od tego stok i to sprzedawac wigc taki dlugi okon, rozszerzenie
oferty i1 przygotowanie oferty tez takiej szerszej dla 0s6b unikatowych jest super
pomystem na sprzedaz swoich produktéw w swoim sklepie.

Grzegorz Fratczak: No a finalnie rozszerzenie tych przychodoéw teoretycznie
od B2C, natomiast jesli, tez trzeba uwazac, bo jesli mamy dostawcow nasi
dostawcy dopiero sprzedawali te nasze produkty, to moze si¢ okazac¢ ze im
zabierzemy no bo rynek si¢ nie zwigkszy chyba ze przez marketing
Rozwigkszymy swiadomos$¢ naszego produktu i przez to caty rynek si¢
zwiekszy 1 dostawcy tez dostang na tym korzysc¢ tego.

I to jest moze tez taka korzy$¢ dla wszystkich, ze my zaczynamy tak swiadomie
robi¢ marketing dla naszych produktow.

Doktadnie tak. To jest wlasnie wynikajace tez z pierwszej
fazy gory lejka. My musimy nabudowywa¢ popyt na nasz produkt, a gdzie oni
go [00:23:00] kupia, to nie do konca jest wazne, ze to musi by¢ na nasz sklep.

Czyli ta reklame¢ my budujemy, tak poprawiamy tg marke, tak poprawiamy te
rzeczy, zeby wszyscy chcieli kupi¢ naszg marke 1 jak si¢ uda, to w naszym
sklepie, a jak si¢ nie uda, to i tak dobrze, bo kupi w nasza, a nie konkurencji.
Wigc i tak jest fajnie jakby z tego wzgledu a jednocze$nie mamy pienigdze na
marketing, bo dzigki swojemu sklepowi mozemy po prostu ten zysk z marzy



ktorg mamy wieksza, przeznacza¢ na marketing i jest to troch¢ bardzie;j
oplacalne.

Grzegorz Fratczak: W sumie z tego, co ja widz¢ obserwuje¢ najczestsza
powodem wejscia w B2C, to jest to, ze tam jest wicksza marza, zarobi¢ wigcej,
bedzie wickszy dochdd a to tak jak powiedziatas nie do konca bo jak zaczniemy
inwestowac to B2C, to si¢ okaze, ze zarabiamy tyle samo, co... Co wczes$niej,
albo jeszcze mniej. Dobrze méwig?

Tak,

zdecydowanie Jesli chodzi o pienigdze, to bardzo tatwo
liczy si¢ czyjes, czyli my moéwimy ale my duzo wydaliSmy na produkcje ale
duzo na magazyn Czyli troche jest jak [00:24:00]

Grzegorz Fratczak: troche jak u sgsiada jest zielensza trawa.

Tak tak, to doktadnie tak, bo my wydaliSmy tutaj, my
mamy koszty magazynowe duze, koszty operacyjne duze, koszty i my sobie
liczymy, jakie my mamy te Swietne koszty 1 sprzedajemy klientowi i
powiedzmy za 100 ztotych 20 nam zostaje, a on nagle w péice ma za 200
ztotych, w sensie na potce jego produkt stoi.

Ten nasz produkt stoi za 200 ztotych I co nagle si¢ okazuje My méwimy, kurcze
on zarobit 100 ztotych czyli nawet wigcej niz my. I méwimy, dobra musimy
powalczy¢ o ta stowe, a nagle okazuje si¢, ze on zaptacit za ten transport, on tez
ma nagle logistyke 1 magazyn i tutaj mu zeszto z 30 zt. Musiat to zareklamowac
czy zareklamowac swQj sklep, zeby ktos to sprzedat.

Jak wiesz koszty marketingowe rosng teraz nieubtaganie 1 bardzo mocno to si¢
juz ma nawet nazwe inflacja marketingu i po prostu z roku na rok Google i te
koszty po prostu rosng I okazuje si¢, ze na [00:25:00] koniec koncoéw on z tej
stowy to zostaje mu 40, ale potem czeg$¢ nie moze sprzeda¢ wiec ma na
wyprzedazach 1 jeszcze cz¢$¢ to ma w ogdle zwrotdw 1 tych zwrotow tu ktos
uszkodzit zniszczyt 1 nie da si¢ tego sprzedac, wigc jak on sobie na czysto
policzy, to ma 20 zt.

I okej to jest drugie 20 zt, czyli nawet jak my by$Smy te koszty poniesli, to
mamy dwa razy wiecej, czyli przychodu niz... Do tej pory, wigc warto by byto,
jezeli mamy na przyktad niskie mozliwos$ci produkcyjne, czyli im masz nizsze
mozliwosci produkcyjne, tym bardzo warto walczy¢ o tg marze. [ wtedy



sprzedaz w modelu nie B2B, tylko B2C jest coraz bardziej pozadana, no bo
musimy z kazdego produktu zmaksymalizowa¢ nasz przychod.

Jak mamy nieograniczone mozliwos$ci produkcyjne, to czesto lepiej sprzedawac
w hurcie, Zeby po prostu szybko to poszto 1 produkujemy nastgpne szybko
poszto, bo tatwiej nam wyprodukowac kolejne tysigc niz handlowac pojedyncza
sztukami na tysigc Wigc to moze tez jest taka odpowiedz na pytanie, czy ja
powinienem w to wchodzi¢.

To pytanie jest, czy [00:26:00] jestes w stanie duzo wyprodukowac 1 masz komu
sprzedac¢ po prostu tg nadwyzke. Bo jak masz to pewnie zostan w B2B, jedyne
ryzyko jest, ze kto$ nie bedzie pamigtal twojej marki i ci¢ szybko wymienig. Ale
jak masz to jedz. Jak masz mozliwosci produkcyjne niskie to pewnie jak
najszybciej idz w B2C, bo dzigki temu bedziesz miat maksymalizacje marzy z
jednego produktu

Grzegorz Fratczak: Jedrzej, §wietnie to opisates.

Ja bym tylko dodat do tego, ze jesli to budowanie tego marketingu, to jest tez
sprzedazy tych produktéw to importer stwierdzi ze wezmie sobie innego
dystrybutora i stracimy wytacznie t¢ marke co tez jest zab. Kiedys bycie
dystrybutorem byto dos$¢ prostsze, a teraz te firmy maja duze ambicje i jak nie
zapewnia si¢ im wzrostu, no to jest zab.

No ale to jest inny temat 1 mysle, ze oddzielny podcast. Jak najbardzie;j, tylko
Znowlu to jest

[00:27:00] to, o czym rozmawialiSmy na samym poczatku
1 jakby do tego trzeba wracac. Ja nie namawiam tutaj do piwotu Biznesu czyli
zmiencie 1 dzialajcie. Ja wrecz namawiam wielu klientow zeby powiedzie¢, ok,
idz tez w B2B.

Czyli jak masz B2C tylko, to sprobuj sprzeda¢ moze znajdziesz jakichs
kontrahentow ktorzy bedg chceieli od ciebie kupowac, bo znowu poszerzasz to
portfolio. Jak jestes$ tylko w B2C, to tez Zle, nie? Wigc jakby to fajnie
rozszerzaé, fajnie rozdzielaé, ale jak nie jeste$ no to pracuj nad tym, pracuj nad
swoim B2B, ale mozesz zbudowac¢ B2C.

Tylko to tez si¢ wigze z duzym ryzykiem. Ja mam jeszcze



Grzegorz Fratczak: kolejng hipoteze inng opcje. Jesli chcesz to B2B
rozszerzac 1 tam si¢ boisz ze ci rozne powody chciatby$§ zwiekszy¢, to moze nie
musisz w ogole 1§¢ w B2C, tylko zajmij si¢ tym marketingiem u gory lejka,
zeby zbudowac potrzebe zeby twoi hutownicy sprzedawali jeszcze wigcej
twoich produktéw bo bedzie to dobre dla ciebie, a sama sprzedaz [00:28:00]
przez B2C, no to wtasnie Wlasnie do tego przychodzimy.

Z czym to si¢ wigze? Bo to jest trzeba rozwazy¢ 1 0 czym si¢ zapomina, czyli co
warto przemysle¢ co warto przygotowac si¢ przed wejsciem w P2C. I jednym z
pierwszych jest przygotowanie zespotu 1 zasobow bo zazwyczaj Mamy jakas
tam firme¢ 1 wszyscy sg skupieni na B2B 1 nagle si¢ okazuje ze wchodzimy w
B2C, ale kto to ma robi¢, jak nie ma kogos kto jest nie wiem takim e-commerce
managerem, kto to wezmie, kto to przypilnuje, no bo jesli ty jako szef
decydujesz, wchodzimy w B2C 1 pos§wigcisz na to 3-4% swojego czasu, no to to
si¢ nie uda.

Ja przywotatem to, zastandw sig, ile krwi 1 potu potrzebowates, zeby rozwingé
swoje B2B. To B2B to B2C bedzie druga taka nogg tego biznesu. Moze to
pewnie zaja¢ mniej krwi 1 potu niz B2B na poczatku, jak robite$ ale to nie
bedzie takie hop-siup a to tylko zmienig literke i1 juz si¢ samo sprzeda. To jest
kompletnie inna [00:29:00] sprzedaz gdzie przy sprzedazy B2B pewnie masz
relacje z kilkonastoma, kilkudziesigcioma, kilkuset podmiotami 1 oni kupuja
duzo wigksze rzeczy, a w B2C to jest kilka...

Set, kilka tysiecy kilkadziesiat tysiecy ludzi, do ktorych musisz jakos dotrzec,
zbudowac te wszystkie procesy ale 1 tez zasoby jak to wszystko ogarnia¢, bo
moOwimy 1 0 e-commerce, no 0 magazynie to wszyscy wiedza, a dobra, ten
Zietek wysyta do B2B, to do B2C tez wysle, ale nagle si¢ okaze, ze z dziesigciu
paczek dziennie musi wysta¢ 150, no drobnice, ale no tez zajmuje czasu i si¢
nagle okazuje ze B2B cig¢ traci.

No wtasnie 1 no wlasnie, Jedrek, jak z tymi ludzmi jak ty to widzisz ile tych
ludzi potrzeba, zeby to B2C wystartowac w takiej firmie B2B, powiedzmy z 10
banik rocznie 50 banik rocznie, 100% banik, wtasnie takie skale mozemy sobie
przeanalizowac, bo to kazda...

Jak popatrzymy na taki [00:30:00] biznes ktéry to jest 50
czy 100 miliondw, czyli tak naprawde juz do$¢ duze biznesy 1 chcemy zaczaé
osigga¢ 10% powiedzmy tego, zeby to miato jakas skale To rzeczywiscie to
bedzie bardzo duzy problem na poczatku.

Dlaczego to bedzie problem na poczatku? Czekaj czekaj,



Grzegorz Fratczak: ale ja powiem taka rzecz. Jak mam 50 boniek i chciatbym
celowo... O, wlasnie, to jest moze od celow zacznijmy. Tak, zmienie, bo jesli
mam 50 boniek obrotu i chcg 10% z tego mie¢ na B2C, czyli 5%, Czyli jakie$
300-400 tysiecy miesiecznie to ja si¢ zastanawiam, czy to jest sens 1 w jakim
okresie jesli to jest w ciggu dwoch lat 1 to jest na poczatek, moze nauczymy sie,
potraktujmy to jako eksperyment, to moze tak, ale dla mnie B2C jest
kompletnie innym biznesem 1 jak to nie generuje z 30%, Ze to jest taka solidna
noga naszego biznesu A latem tylko obrotu

to bedzie 20% marzy.

Jak bedziesz mial 20% marzy, a wiemy, w sensie juz policzyliSmy, ze na
[00:31:00] szybkiej kalkulacji to jest po prostu to. Do tego masz feedback, do
tego masz marketing, zaczynasz z tym dziala¢ 1 budujesz branding, to ja wcale
nie uwazam, ze wzrost o 20% twojego biznesu bo to jest noga ktéra urosnie,
jednoczesnie wiemy, ze urosnie tez to, co mowiliSmy, gora lejka, czyli popyt,
czyli dzigki temu powinno zamiast 50 zrobi¢ si¢ 60 czy wigcej, bo popyt rosnie,
to nie jest do konca tak, ze méwimy o, za 10% to nie siadam.

Znajdz mi kogos, kto powie ze za 10%... Jesli

Grzegorz Fratczak: idealny scenariusz bym powiedziat, ze ro$nie wszystko
dookota Nie, to nie jest sensie idealny. Czgsto

tak naprawde marz¢ na produkcie w sensie Marze, ktore
zyskujemy to sg naprawde duze ilosci, bo to jest dos¢ spora kwota, za ktorg
musisz zaptaci¢. Oczywiscie tutaj usredniajgc to jest jakby drugie tyle mozesz
odzyskac.

Swietnie ze o tym

Grzegorz Fratczak: dyskutujemy, bo mi bardzo czgsto brakuje takiej
motywacji w srodku firmy [00:32:00] do tego, zeby tym zaja¢ si¢ na powaznie i
poswieci¢ temu czasu, a nie, ze traktowac tego jako taka kula u nogi i
teoretycznie z jednej strony deklarujemy, ze chcemy si¢ tym zajacé, a z drugiej
strony spotykamy si¢ raz na godzing z zespolem od B2C, patrzymy co oni robig
1 si¢ wkurzamy brutalnie rzecz moéwigc ze tam nie ma tej sprzedazy, a jak nie
ma lidera 1 nie ma wizjonera tego, jak to pouktada¢ po catosci w B2C, no to to
si¢ nie uda.

Doktadnie tak, to jest ten problem, o ktorym chciatem
wspomnie€. Jesli mamy taki biznes ktory ma 10 miliondw obrotu to czgsto



mozemy do$¢ szybko pokaza¢ wynik ktéry bedzie juz istotny dla firmy w sensie
tym B2C. Majac 50, 100 miliondéw albo wigcej, nagle taki kilkumilionowy byt,
ktory czesto mogtby by¢ komdrka, bo mamy lepsze komorki ktére lepiej
sprzedaja czy wigcej zarabiajg, to moze by¢ jakby taki element problematyczny
1 nikt si¢ nim nie zajmuje.

Skoro nikt si¢ nim nie zajmuje, to na magazynie [00:33:00] nikt nie wysyta ich
paczek bo dla mnie wazniejsze jest wystanie tego tira, bo to s miliony a nie
twoich 10 przesytek. I jakby tutaj pojawia si¢ ten problem i pojawia si¢ ten
wielki zgrzyt, dlatego to musi by¢ bardzo duza decyzja lidera czy zarzadu, ze to
jest strategiczne wejscie 1 oni muszg rozumiec¢ to nie jest...

O te orzeszki na samym poczatku, bo pierwsze 100 zamowien, ktore sklep
bedzie traktowat jako sukces, pierwszy milion ktory bedzie traktowat jako
sukces, to ty mowisz kurde milion to my mieliSmy dwa miesigce w sensie w
tydzien robimy milion na przyktad, nie [ wtedy mowimy, ty si¢ cieszysz
pierwszym milionem w ogole na catym sklepie, a my potrafimy to obroci¢ w
dobrym tygodniu w dobrym tygodniu I tutaj dlatego, jezeli to jest decyzja
strategiczna, ona zostala podjeta, dlatego tez polecam, zeby taki osoba ktora
zostaje, zeby to nie bylo wciggnigte w komorke sprzedaz 1 wrzucamy, zeby
nawet mianowa¢ kogo$ w randze dyrektora, pomimo zZe on jest dyrektorem
magazynu jest dyrektorem e-commerce, w randze dyrektora, czy w jakiej$
wysokiej randze, [00:34:00] zeby on miat tez site przebicia w organizacji, nie?

Zeby wytlumaczyé, okej to jest cel strategiczny, to nie jest po to, zeby teraz
zrobi€... Ten obrot bo potrafimy jednym sprzedawca mie¢ w sklepach nie
wiem... Byl taki okres w ktorych w sklepach odziezowych, jak mieli w
galeriach, w réznych galeriach w Polsce, to tak naprawde¢ sklep internetowy to
byt wielkos$ci obrotu jednego z takich sklepow.

Po prostu zwyklego sklepu w galerii. I wszyscy mowia, to po co ci ta zabawa,
po co ci to wszystko w jeden sklep. Potem wypucha pandemia, dzieje si¢ jakies
dziwne rzeczy, albo ludzie zaczynaja kupowac ubrania w internecie, bo Zalando
ich przekonato. Allegro nauczyto, ze to jednak nie jest fejk. I wszyscy kupujg w
internecie, ty nie miate$ sklep 1 jeste§ zacofany.

Tak juz miates$ sklep, miate$ logistyke, wiec nikt nie méwi, ze teraz to bedzie
10%. Moze okaze si¢, ze to bedzie rosto. Moze okaze si¢, ze bedziesz miat takie
produkty ktére beda miaty jeszcze wyzsza marze, bo te marze beda lepiej graty,
bo klient tak naprawdg ostateczny, on nie zna [00:35:00] kosztu twojej
produkcji.



Czyli jak ty bedziesz miat fajne produkty 1 podniesiesz ceng, to nie ma
problemu Jak podniesiesz cen¢ swoim dostawcom, ktorzy umiejg policzy¢
materiaty, to powiedza, ej, skad ta cena? Skoro to w cenie materiatu to juz na
pewno nie urosto. Wiec to jest naprawdg takie rozdzielenie si¢, stworzenie tego.
Wiec jesli méwimy to jest nasza strategia, shuchamy to, co mowitem na
poczatku.

Chce wigcej feedbacku, chce mie¢ zbudowane gore lejka, chce budowac to,
zeby moj popyt moja marka byla znana To masz motywacje¢ Jesli mowisz chce
sobie otworzy¢ 1 zarabia¢ wigcej, czy chce po prostu otworzy¢ bo wszyscy
maja, no to to bedzie taki projekt rzeczywiscie do zamknigcia to bedzie bardzo
staby, stabo dziatajacy projekt, bo on begdzie zawsze tym gorsza siostrg naszego
sklepu B2B.

A gorsza siostra nigdy na niego nie ma czasu, nigdy nie ma czasu zeby go
poprawi¢. Gdzie$ tam jest 1 rzeczywiscie on ma dwa slajdy, dwa slajdy na
spotkaniu zarzadu 1 nikt o nim nie pami¢ta. Wigc to musi by¢ takie podejscie.

Grzegorz Fratczak: Tak, ale Jedrzej ja Ci [00:36:00] przerwg tutaj, bo
powiedziates, ze w takim biznesie jak B2B, ktory ma 10 banik jest tatwiej
zrobi¢ obrot na B2C niz na 50 czy 100 ja mysle, ze si¢ nie zgodze bo mysle, ze
te kompetencje w tych biznesach ogolnie biznesowych, gdzie jest mnie;j
mniejsze obroty sg mniejsze 1 gdzie$§ tam sg inne wyzwania 1 wigksze problemy
z zasobami i ludzmi, w wigkszej firmie jednak ten przedsigbiorca moze sobie
wysuptac i znalez¢ od razu e-commerce managera na caly etat i tak dalej wiec
Pod warunkiem Ze zdecyduje si¢ tam wejs¢ po catosci, a nie takie bedziemy
sobie, no moze po catosci cokolwiek to znaczy, ale tak, ze tak juz decydujemy
si¢ 1 to jest taka decyzja, bym powiedziat znaczaca, a nie ze dobra to tak przy
okazji tu sobie na dolepke oprocz tego dotozymy ze mamy B2C 1 po prostu to
si¢ samo dzieje 1 tak [00:37:00] dale;.

Tak to nie wyjdzie.

Pamigetaj, bo duzo ludzi to chcesz tylko dokonczy¢, bo
zapytales$ o zasoby i troche zmieniliSmy temat, ale wracajac do tego pytania o
zasoby, ludzi 1 wszystko, to nie jest tak, ze jak my mamy juz nawet dziat
marketingu albo mamy dziat sprzedazy 1 méwimy, okej otwieramy B2C 1
méwimy to teraz wy robcie ten sklep albo wy odbierajcie telefon, bo
odbieraliscie telefon od klientow.

Ten sprzedawca, ktory teraz sprzedawal w B2B relacyjny, czesto nawet wsiadt,
pojechat, zatatwil mu cos, to nie jest najlepszy sprzedawca, ktory odbierze



telefon jak biuro obstugi klienta 1 zwykiemu Kowalskiemu ze tak powiem
doradzi, co on powinien kupi¢ na koncu. Czgsto on... Nawet jak ma tg
kompetencje to jest za drogi zeby to robié, a po drugie to on juz si¢ szybko
znudzi, bo na linii jest jego kolega ktéry zamawia za 20-50 tysigcy.

Wigc tak naprawde budowanie tych kompetencji, bedzie trzeba budowac je
troche zewngetrznie, czy bedzie trzeba dziata¢ ale jak mowisz od kogo zacza¢ to
da si¢ zacza¢ tak naprawdg z jedng Sensowna osobg czyli takim powiedzmy to
[00:38:00] e-commerce managerem czy dyrektorem, ktéremu moéwimy okej tu
masz jaki$ budzet, prawdopodobnie bedziesz musiat duzo ustlug kupowac na
zewnatrz ale masz moje wsparcie, ja przychodze 1 mowig to jest strategiczne
dziatanie 1 to trzeba jakby powiedzie¢ i to trzeba nawet my w Primagranie
mieliSmy w drugg stron¢ budowalismy noge B2B 1 musieliSmy ustysze¢ to od
naszego zarzadu, to jest nasza strategia 1 wiemy ze oni teraz to nic nie sprzedajg
1 drapig was znowu 1 my 1 pytaja kiedy beda ich zadania, a my nie mieliSmy
czasu, bo my mieli§my sporo naszych zadan po prostu standardowych, ale skoro
to jest strategia skoro widzimy po co ona jest, gdzie ona si¢ przenosi, to
mozemy na to, musimy na to pos§wigci¢ wigcej czasu niz matematyka
wykazywalaby, ze to ma mniejsze przychody, ale jezeli wiemy ze to moze
rosng¢, wiemy jak to daje jakby przewagi, no to to jest po prostu tez
strategiczne dziatanie, to jest przeciwdzialanie nie wiem, na przyktad
konkurencji z temu.

Bo jezeli ja kupowalem z Chin, sprzedawatem tutaj, no to jaki [00:39:00]
ktokolwiek ma teraz interes, zeby kupowac od Ciebie? Ile biznesow tak
naprawdg¢ na Allegro zamkneto si¢ po tym, jak AliExpress czy temu weszto i
pokazato, mozecie kupowac u nas? Bo oni do tej pory to czgsto nawet, albo nie
sciggali nawet tego produktu tylko kupowali za Ciebie na AliExpress 1 wysytali
do Ciebie.

No 1 nagle Twdj pot biznesu padto. Jesli nie miate$ zadnej marki kupowates$
zabawki w Chinach 1 sprzedawales je tutaj, zaraz padniesz. A jezeli nie Ty, no to
1w B2B tez jest to. Czyli jesli Ty miale$ pelne kompetencje, fajne importowe
kompetencje, fajng wiedze produktowa 1 jezdzites zdobywates 1 dbates, nagle
okazuje si¢, ze te kompetencje sg troche juz bezwarto$ciowe, bo naprawdg ja
jestem w stanie zamowic¢, odsli¢ 1 §ciggnac sobie pie¢ konteneréw czego tylko
chce, nie méwiac po chinsku nie do konca rozumiejac czym rozni si¢ cto od
podatku Kurcze, sg tyle firmy, ktore to robia, czyli tak naprawdeg przewagi firm
B2B, ktore kiedys byty, bo miaty jakie§s kompetencje, [00:40:00] juz mogg nie
wystarczac.



Wigc to nie jest to strategia na zasadzie okej to jest moje 10%, tylko to jest
zabezpieczenie, zebym ja zaraz nie skonczyt z biznesem 50 milionow
zjezdzajagcym w rok czy dwa lata do zera, bo juz nikt nie potrzebuje mojego
towaru. Wigc to jest jakby takie dziatanie. Wigc jezeli pomys$limy sobie o tym,
jako dodatkowe zabezpieczenie, dodatkowe dziatanie, no to mysle, ze kazdemu
kazdego sta¢ na te jakby wynagrodzenie na poczatku e-commerce menadzera 1
wprowadzanie.

Grzegorz Fratczak: No dobra to przejdzmy do kolejnego punktu czyli... Czym
mamy si¢ wyrozni¢ w tym B2C, tak? Bo mamy jakie$s wyrozniki w B2B 1 ten,
ale natomiast w B2C sg kompletnie inne 1 tutaj trzeba si¢ tez zastanowi¢ tak? Bo
zwykly sklep 1 szybkie wysytka i1 znajomos$¢ produktu to juz sg swego rodzaju
standardy a nie wyr6zniki 1 to jest cos, co trzeba zastanowi€ sie.

Jak wygra¢ tego klienta B2C, zeby on [00:41:00] kupit u nas, a na przyktad nie
u dostawcy, ale z drugiej strony tez tak, zeby nie zabi¢, albo ja tez widzisz tez
pomylitem si¢, tego odbiorcy naszego w B2C, nie? Tak, wi¢c jak to widzisz?

Przede wszystkim nie cena. Jes$li kto$ przyjdzie 1 mowi, ja
chce ugra¢, mozemy obnizy¢ ceng bo mamy na tej marzy i bedziemy
skandlowac 1 walczy¢, bo tamci sg drodzy, wigc my wyjdziemy ceng, no to po
pierwsze zabijemy sobie i strzelimy sobie w kolano z naszymi odbiorcami, bo
oni przestang od nas kupowac, jak bedziemy walczy¢ z nimi ceng, bo oni
moéwig, okej ja nie jestem w stanie wyrownac, bo moje operacje sa za drogie,
przestaje od ciebie kupowac, no bo po co mialbym kupowac 1 sprzedawac
dtuzej niz ty?

Wigc to nie chodzi o walke cenowa, chyba, ze robimy piwot w kierunku oke;,
my sprzedamy wszystko sami ze sobg, ale to jest bardzo trudne 1 nie polecam
tego modelu jakby, polecam go tylko osobom, ktére majg super ograniczone
mozliwos$ci produkcyjne 1 chcg zarabia¢ jak [00:42:00] najwiecej
maksymalizujac zysk z kazdego produktu.

A wreszcie przypadkow to ma by¢ jakas dodatkowa noga 1 tutaj naszym
wyrdznikiem moze by¢ to, co wezesnie] mowitem, szerokie portfolio. My
mozemy by¢ ekspertami od §rubek 1 mozemy mie¢ $rubki co 3 mm rosnace
grubos$cig wysokoscig. Jezeli sprzedajemy handlujemy o$wietleniem to mozemy
miec... Wachlarz o§wietlenia wigkszy, szerszy w rdéznych kolorach do tego mie¢
lampe jedng dwu trzy kloszowa 1 mie¢ pigciokloszowa, ktorej nikt nie ma, a
ktos mowi, ma pie€ kloszy, ale mam jeszcze takie na przyklad zestaw czyli mam
dodatkowo jeszcze lampe stojaca, palacujacy jakies inne elementy ktore juz nikt



nie chce wprowadzac tak szerokiej asortymentu, no to my mozemy mie¢
szerokie portfolio.

Znowu bedac producentem czy dystrybutorem jednego produktu czy tam jedne;j
gamy produktéw my mamy Bardzo fajng mozliwo$¢ wyrdznienia si¢
technologicznego. Czyli zrobienia takiego sklepu, ktory pasuje tylko pod lampy.
Ze my mamy fajny przycisk na stronie, [00:43:00] ktory jak klikniesz, to to jest
taki efekt zapal zga$ Swiatlo.

I gasi si¢ cata strona i zapala si¢ tylko lampa. I ty mozesz pokaza¢ kurczg, jak
wyglada ta lampa 1 jak jest zapalona. I normalnie masz takie przyciski. Jezeli ja
bym byt duzym sklepem, to moge sobie pozwoli¢ dla kazdego produktu
kombinowania ze strong. Czyli mam fajny przycisk gasi mi si¢ lampa. Mam
dodatkowe zdjecia na ktore jezeli to jest taki dystrybutor to on nie ma czasu, on
nie wgrywa, on zazwyczaj ma dwa zdjecia i staby opis.

My tu mamy opis, my tu budujemy nastrdj budujemy catg histori¢, budujemy
storytelling. Wiec my budujac branding, mozemy zosta¢ jakby... Budujac marke
mozemy zosta¢ marka, ktorg kto§ kupi nasza lampe, pomimo ze jest drozsza, bo
on lubi tg polska filme, bo on lubi nasz feeling, on lubi na naszej stronie
kupowac, bo zawsze wysytamy mu, mamy $§wietng obstuge klienta, mamy tez
ekspercka obstuge klienta bo bedac producentem i zaja¢ si¢ na lampach, my
mozemy, mozesz powiedzie¢, jak nie wiesz to zadzwon i on pyta dobra, a
[00:44:00] ile masz metréw kwadratowych w pomieszczeniu, a czy to ma by¢
nastrojowa lampa czy bedziesz si¢ tam uczyl i on uktada uktada uktada 1 mowi,
wejdz w ta grupg.

Nikt budujacy call center nie mogtby sobie pozwoli¢, zeby w kazdej kategorii
wytlumaczy¢ ze lampy mozna dzieli¢ na pig¢ roznych segmentow 1 od tego
pytania zaczynamy. A ty moze sobie scenariusz kupujesz lampe do jakiego
pokoju? Uczysz sie tam? Nie. Spisz tylko, czy to tez jest pokoj dzienny? A
moze jak pokoj dzienny, to musisz mie¢ jakby dwa oswietlenia, bo musisz mie¢
takie relaksacyjne 1 jedno takie, jak sprzatasz czy jak jest impreza nie?

I nagle méwisz, to wez po bokach kup jeszcze te nasze dwie lampy boczne. |
nagle masz cross-selling, nagle masz up-selling. Wiec to sg rzeczy, ktorych ty i
to da si¢ zrobi¢ tez technologicznie, nie Zawsze to musi by¢ obstuga klienta
nie? Tylko ty mozesz napisa¢ mu, bo widzisz, policz ile ma lamp. I spytaj sig,
czemu nie kupit tyle samo zaréwek.

Juz na innej stronie ci¢zko by byto, zeby on liczyl r6zne produkty w rdéznych
kompilacjach. Sam wiesz, im wigcej tych kombinacji, kategorii 1 wszystkiego,



tym trudniej bytoby [00:45:00] zrobi¢ sklep. Trzeba go bardzo uniwersalizowac,
a tutaj nie. Zaréwki majg krotki opis, lampy majg dluzszy, majg inne zdjecia,
maja inny uktad strony mogg mie¢.

Wiec ty bedac dystrybutorem mniejszej 1 ograniczonej liczby produktow,
mozesz §wietnie zrobi¢ swoj techniczny. Swietne wyrézniki obstugi, $wietny
feeling, branding. Wigc to sg rzeczy, ktoére naprawd¢ mozna robic, a nie da si¢
tego zrobi¢ w B2B.

Grzegorz Fratczak: No tak, wlasciwie tak nawet w B2C to. Najczesciej takich
rzeczy, ktore opisates, nie ma.

I to jest to, co jest na stronie. Skupites si¢ na tej stronie 1 tu... Stronie brandingu,

bo to sg takie, to sg strona, branding, komunikacja, to sg
rzeczy, my produkujac czy bedac dystrybutorem mamy zazwyczaj wicksza
wiedze niz naszym odbiorcom, ktorzy oni sprzedajg. Czyli ten know-how 1 ta
wiedza plus ten minimalizm czyli ta struktura ze my mamy mniej produktow
wiec mozemy si¢ skupi¢ Moze by¢ nasza [00:46:00] przewaga, a wrecz
powinna by¢, bo znowu jak on wejdzie w lampy, to my mamy 20 lamp, a jak
wejdziesz do sklepu z o§wietleniem, on ma 200.

Wigc teraz on powie, tu mam szerszy wybor a my moéwimy, tak, ale one sg
prawie takie same, tylko r6znig si¢ tym, a nasze 20 jest wyselekcjonowane,
wybrane, rdznig si¢, bo to jest 20 roznych lamp, a nie jak on 200 z tego 100, to
jest prawie taka sama, tylko od innych dystrybutorow i rdzni si¢ tam jakims
matym ztotym elementem lub nie.

My mamy je wyselekcjonowane, wybrane, mamy feedback od klienta on nam
pytat czy mamy lampy siedmiorzedowe. Jako jedynie mamy siedmiorzedowe,
bo ich idzie 50 w skali roku, wigc nikt nie chce wprowadzac ich do oferty bo dla
nich to za duzy koszt a my juz mozemy, bo dla nas nie jest to az taki... Taki
koszt, zwlaszcza ze to jest tam po prostu pojedynczy element.

Grzegorz Fratczak: No wlasnie, czyli jesli przemys$limy ten temat, jakie sg
nasze wyrozniki, no to wtedy wchodzi na biatym koniu jak stosowa¢ marketing
1 komunikacje, ktora tez si¢ r6zni w B2B 1 B2C, czyli [00:47:00] co my chcemy
komunikowac i jak, i1 jak budowa¢ tg marke, bo troche jak wezmiemy duze
marki na przyklad, nie wiem, Samsung, Apple, oni maja, komunikujg swoja
marke 1 wszyscy ich Odbiorcy, czyli te firmy B2B, te sklepy markety
elektronikg korzystajg na to, ze klienci chcg kupi¢ ten sprzet w swoim



ulubionym sklepie, a z drugiej strony duzo tez ludzi kupuje na stronach takich
firmowych.

No ale generalnie zwigksza si¢ obrot catosci, prawda?

Tak, co ciekawe akurat wymieni¢ marki ktérych marza
jest bardzo niska, w sensie ich marza, ktorg odbiorcy kupuja z bardzo niska
marzg. Czyli sg takie marki ktore one budujg peten marketing, peten wzor
doznan, petne doznania, tylko méwig wiesz co, w takim razie skoro ja to
wszystko juz zrobilem 1 masz petnych klientow ktdrzy jak teraz premiera
1Phona 17 jest, jesli ktos stucha nas na biezaco, to nie da si¢ go kupic.

Czyli ja buduje do tego stopnia marketing, ze do ktorego sklepu bys nie wstawit
mojego produktu to i tak ludzie go kupig Wiec [00:48:00] wtedy ty mowisz ok,
moja marza jest bardzo niska W sensie twoja marza bedzie bardzo niska, ale ja
zapeliam po prostu popyt na to. I ty jestes tylko tg osobg ktora rozpakuje 1
wrzuci na potke.

Wigec to troszeczke innej dziata 1 rzeczywiscie oni mogg budowaé swoj
branding, nawet jesli by nie mieli swoich sklepow, cho¢ juz maja, maja tez
swoje sklepy 1 stacjonarne 1 inne. I co ciekawe to tez moze by¢ przyktad dla
twoich dostawcoéw. Pokaza¢ mu, patrz, tu jest sklep oryginalny Samsunga i po
drugiej stronie jest MediaMarkt, ktory tez ma Samsunga.

Tu jest sklep Adidasa, a tu jest jakby The Hustle, ktéry tez chce Adidasa. I nikt
si¢ nie krzyczy, ze oni majg swoje sklepy, swoj internet, bo nabudowali tak
popyt na Adidasy, ze 1 ty, 1 my zarobimy. Wiec to mogg by¢ swietne przyktady
nawet do pokazania dostawcy, ktory boi si¢, ze jak my wejdziemy do sklepu
internetowego, czy wejdziemy z naszym sklepem internetowym, to on straci

popyt.

Mowimy nie, bo my bedziemy dbac o to, zeby ten popyt rost na nasze produkty
a nie do [00:49:00] konca na nasz sklep.

Grzegorz Fratczak: Tak. No 1 w tym momencie tez przejdzmy do takich
wyzwan operacyjnych, czyli co si¢ zmieni. No zmieni si¢ na poczatek...

Absolutnie wszystko. W sensie najgorsze w tym
wszystkim i...

Grzegorz Fratczak: | obstuga klienta ktora jest, zamiast duzej palety
wysytamy mate paczuszki, tak?



Absolutnie wszystko si¢ zmieni, dlatego czesto te
jednostki takie e-commerce'owe, zwtaszcza w tych firmach 100 miliondéw plus,
to s3 moze nie spotki corki, ale to sg wyciggane na zewnatrz komorka gdzie jest
dyrektor on ma swoj marketing, bo juz marketing nam si¢ nie zgadzat, on ma
swoje budzety marketingowe, swoja ksiggowos$¢, bo nagle okazuje sig, ze...

Do tej pory mielismy 100 klientdéw, to ta ksiggowa to potrafita e-maila wystac i
przypomnienie i jakby na rachunek bankowy poprosita przelew, sprawdzita
sobie. Jak nagle rosniemy 1 méwimy e-commerce, no to sprawdzanie
wszystkich przelewow czy sprawdzanie wszystkich faktur wystawianie reczne
bytoby zabojstwem.

Wigc tutaj nagle moOwimy nie, musimy przemysle¢ jak [00:50:00]
zautomatyzowac proces ksiggowosci, zeby ksiggowa nie miata zadne;j
dodatkowej pracy, zeby sprzedalismy kolejny tysigc produktow w D2C, bo to
si¢ juz system wysyta, system dziata, ona tak naprawde¢ generuje na koniec plik
1 sprawdza. Platno$ci powinny same si¢ zmapowac, zeby znowu ona nie musiata
tego robic.

Wigc naprawde w prawie kazdej jednostce pracy to bedzie jakas rdznica. Moze
poza produkcja, a znowu nawet nie, bo czesto produkcja musi skréci¢ Cykle
produkcyjne, bo nam si¢ skonczyt jakis produkt, musimy go zaraz mie¢, bo
klient B2C nie bedzie czekat. I nagle mowimy, okej no, musz¢ mowic o tych
problemach, dobra.

Grzegorz Fratczak: Tak bo tu ci¢ zatrzymam, bo w sumie tak mi przyszto, ze
juz pedzimy, jest 46 minut tutaj z rozestluchacza, a z drugiej strony w ogodle
robimy konferencj¢ Fundamenta Commerce B2B 1 w drugiej edycji jest caty
panel dyskusyjny na temat logistyki B2B a B2C, jak to si¢ zmienia 1 tak daje. I
[00:51:00] tam zapraszam, to bedzie na pewno duzo.

I tak si¢ przerwatem. Ja stuchatem

pierwsza konferencje, w sensie nie bytem niestety na
zZywo obecny, w sensie pomimo ze to online'owa nie daje rady, ale
przeshuchiwatem sobie na Twoim kanale ze tak powiem lekcja po lekcji, wiec
na tg tez juz zapisalem, czekam ze tak powiem na wywiady, ktore mi doslesz.
No 1 rzeczywiscie jest ta roznica Tam wyjatkowe, bo

Grzegorz Fratczak: tu stwierdziliSmy, ze nie bedzie wywiadow nie begdzie
prelekeji, tylko beda dyskusje, gdzie dwdch trzech czterech ekspertow bedzie
dyskutowac na dany temat.



Co$ czego wedlug mnie jeszcze nie ma na rynku a z drugiej strony wywiadow
pojedynczych osob jest bez miaru wigc taki pomyst. Zobaczymy. Zobaczymy co
powiedzg. Mamy juz... Wracajac do tej

logistyki, to logistyka ma... Do tej pory nagle wysytata
paletowo, a teraz musi $ciggna¢, wyciagnac jedno 1 wystaé. I okazuje sig, ze
wiele magazynow czy duzych firm méwi, okej ja tworze magazyn [00:52:00]
kompletacji, magazyn e-commerce, bo na tamtym magazynie to ja nie mam
nawet tyle przestrzeni na te operacje, nie mam na te kartony miejsca na

pojedyncza wysylke.

To jest w ogole inna etykieciarka co innego potrzebuje, innych ludzi. Oni juz
nie sg jakby pracownikami magazynu, tylko sa kompletacja, czyli bierze stad
uktada, zapakuje, wysyta. Jedna druga paczka. Ze stu paczek robi nam si¢ tysigc
dziesiec tysiecy czy inne ilosci wiec tak naprawde te procesy musza wygladac
inaczej Nie mozemy pozwoli¢ sobie, ze ktos jezdzi wdzkiem po kazde
zamowienie, tylko musimy zaprojektowac jak idzie $ciezka kto zbiera, kto
przynosi.

Czesto to moze sa dwie albo trzy inne osoby. Jedna zbiera z duzego magazynu
przynosi caty kosz a druga uktada, sprawdza. Wiec rzeczywiscie to jest...
Wyzwanie logistyczne, ale znowu w tej marzy ono si¢ pokrywa. To nie jest tak,
ze w tych 100 zt, ktore w gorki mamy, da si¢ wyeksportowac te pienigdze, jesli
mamy, zeby to tez pokry¢.

To tez potrafi nam spowodowac to, ze nasze [00:53:00] B2B ro$nie, bo w koncu
zoptymalizujemy troch¢ model wysytki, bo do tej pory byto na tyle mato ze
nam si¢ nie optacato, a nagle wejdzie WMS 1 my mamy inwentaryzacje, ktora
duzo, duzo szybciej trwa, bo musimy jg robi¢ 1 musimy jakby dziata¢ 1 B2C,
kolejna korzys¢, ktora moze by¢, bo opracujemy te modele.

Zobaczymy duzo rzeczy, ktorych przy 100 powtarzalnych operacjach nikt nie
zwracal uwage, ale przy 1000 juz musimy zacza¢ liczy¢ te mikrosekundy i tez
je optymalizujemy. Wiec to sg takie rzeczy, ale na pewno logistyka, na pewno
marketing, sprzedaz tez jest troche innym dziatem, no bo tam ta sprzedaz jest,
po prostu mozemy dlugo trwac 1 wszystko tutaj to jest raczej obstuga klienta niz
sprzedaz

Grzegorz Fratczak: | teraz wchodzi nam kolejny problem, polityka cenowa 1
teraz wlasciwie mogliby$my o tym moéwic 1 to wigkszos¢ klientow podnosi o
polityce cenowej, jak ustala¢ B2C wzgledem B2B, co z tym zrobi¢, zeby oni si¢
na nas nie obrazali [00:54:00] itd.



Tez wrzuce do tego, ze mieliSmy w ogole dwoch ekspertéw na poprzedniej
edycji Fundamenty Comments B2B o odnos$nie ustalania polityki cenach i o
samych cenach, wigc zaznaczmy ze to jest klopot. Ja bym tutaj nie wchodzit
bardzo gleboko, natomiast z drugiej strony ty powiedziates zeby miec te
najwyzsze ceny a nie najnizsze w stosunku do naszych odbiorcow, tych, ktorzy
od nas kupuja.

Jezeli

my jestesmy firma, ktora w jaki$ sposob moéwi, ze to jest
jakas cenowa Czy regularna, czy taka cena ktorg my pokazujemy katalogowa, to
warto by byto, zeby nasza firma przynajmniej nie w okresie tych wyprzedazy,
ale w okresie pelnej ceny Ona jg utrzymywata, ona dawata ten wysoki ranking,
bo to tez jest ciekawe, jak my bedziemy pilnowac tej ceny 1 zobacza, ze w
strefie marek na Allegro jest marka oswietleniowa 1 ona ma po prawie 100 zt
bez grosza czyli te 9,99, no to ja teraz nie bed¢ po 89,12 sprzedawat tylko
troche tez podniose 1 nagle wszystkie [00:55:00] te ceny troche si¢ Kultury, jak
bywaja, wicksza kulture, ze tak powiem.

Okej oni beda prébowali by¢ nizsi od nas, zeby dopasowac si¢ i czgsto bedg z
nami rywalizowac, ale znowu nie bedzie, ta walka cenowa bedzie trochg
ukracana. My tez bedziemy pilnowac tej ceny w sensie patrze¢, kurcze, co tu si¢
dzieje, dlaczego oni moga sobie na to pozwoli¢, wiec bedzie nam tez warto to
sledzic.

Czesto firmy ktore sag B2B, to tam biorg cen¢ zakupu albo cen¢ produkcji plus
narzut 1 tam to jest koniec kalkulacji. A nagle okazuje si¢, ze sg produkty ktore
my produkujemy w tej samej cenie co produkt A 1 B 1 produkt A na rynku
kosztuje 50 zt, a B 100. A my zawsze sprzedawali§my 1 A 1 B plus narzut 20% 1
oba sprzedawalismy po 25 zl.

I nagle zauwazamy, ze ten produkt B mozna bylto sprzedawac drozej, bo 1 tak sg
klienci 1 mozna byto to przesung¢. A naprawde duzo firm B2B troche nie patrzy
na wartos$¢, troche nie patrzy na [00:56:00] Na inne dodatki za ile mozna bylto
podac popyt, tylko bardzo robi takie moze proste narzuty moze prostg jakas taka
analiz¢ konkurencji.

Wigc warto by byto dzigki temu tez nauczy¢ si¢ troche lepiej cen. Wigc to jest
taka kolejna korzys$¢ ktoéra mozna by byto mie¢, ale nie miejmy tylko walki
cenowej. To jest jakby zamykam, zeby$Smy zamykali kreskg z ceng. My nie
wchodzimy do B2C, Bo mamy lepsza cen¢ niz reszta 1 mozemy to taniej
sprzedawac¢ To nie jest po to, zeby sprzedawac tanie produkty.



Grzegorz Fratczak: [ to jest §wietny przyktad, ktory powiedziate$ 1 zapraszam
do tych dwoch wyktadow z poprzedniej konferencji Fundamenty e-commerce
B2B. Jeden z poprzednich odcinkéw zobaczycie. Polecam, bo tam s3 po
godzinie cale, to bedzie szerzej i mozna si¢ tam zglosi¢, jak wkiadac.

Jak wpisa¢ Co tam trzeba byto wpisaé, zeby znalez¢?

Grzegorz Fratczak: Poprzednie ten, nie pami¢tam tych nazw. Byl Krzysztof 1
Tomek podajze, ale nazwisk nie mam pamigci. Jak si¢ zapomniatem, to
przepraszam, [00:57:00] ale to juz byto z trzy miesigce temu, a ja z imionami i
nazwiskami mam okropny problem. Ale przechodzimy do tematu ktory nie byt
poszlany tam. Bo to tez jest takie, jak komunikowac o to, ze wchodzimy w
B2C, do naszych partneréw B2B, no bo czasami stysze tak, to my sobie
otworzymy tutaj na subdomenie zeby tego nie byto widac 1 to tak w dwie strony,
tak, sobie otwieram z B2C na B2B albo z B2B na B2C co$ tak gdzies to
chowamy 1 mys$limy zZe ci partnerzy B2B nie wiedza, no moze ta tajemnica si¢
utrzyma przez miesiac

ale watpie zeby...

Firmy boja si¢ na tyle, ze tworza nawet takg osobng marke, nie? Czyli my
sprzedajemy pod marka X, a teraz chcemy zalozy¢ sklep internetowy 1 w ogole
tworzymy marke Y, zeby to trochg¢ nie byto porownywalne, zeby nikt nie
sprawdzal 1 nagle walczymy w ogole troche¢ bez tego benefitu w ogodle marki, o
ktorej mowiliSmy na samym poczatku, Ze to on jest jednym z benefitow dla
ktorych warto wejsc.

I teraz... Tak

Grzegorz Fratczak: 1 jesli nie stworzysz [00:58:00] oddzielnej firmy tylko
bedzie inna nazwa marki, to inteligentni sg. A taki case dzisiaj kupowalem sobie
tam, bo podobno stanie cynku, czyli taki ten poprawia odpornos¢ Twoja. No 1
szukatem produktu Nie bede ukrywal na Allegro co nie? Nie ma tego produktu
w ogole, zeby byto $mieszniej, wiec zdradzam Wam do zobaczenia, Ze jest niza
jest tylko raptem kilka marek.

Kilka, to znaczy mniej niz pi¢¢. I zeby byto $mieszniej, trzy z nich, ktore patrze,
patrzylem skad sg i1 to byly trzy rézne firmy, ale wszystkie miaty miejscowos$¢ ta
samg 1 ten adres ten sam, co nie? I kazdy miat troch¢ inny branding, zeby
budowac ze to sg trzy rézne marki, zeby troche, ze jest konkurencja i to byto dla
mnie takie, ze ten sam adres doktadnie ten sam adres tylko JDG na inng osobe¢



otworzona, zeby sprzedawac ten produkt, nie wiem czy pod ten produkt, czy to
jest catkowita strategia [00:59:00] ale to mnie po prostu co nie?

Pierwszy raz takie zobaczylem, wigc no wiasnie. Wigc ja to doszedtem po
pigciu minutach bo mnie z ciekawo$cig mowie, co to za JDG sprzedaje mi
suplementy bo mnie jako klienta interesuje bo wtasciwie nie chciatbym jes¢
czego$ co go nie wiadomo skad pochodzi, wolatem taka wieksza marke no ale
nie byto.

Wiec w B2B pewnie tez ludzie potrafig zrobi¢ maty research, jak wigkszos¢
branz jest z matych, wszyscy si¢ znaja, no to wyjdzie, wigc lepiej sobie ustali¢
jak zaczniemy o tym komunikowac¢ do nich 1 uprzedzi¢ ich, niz zeby oni si¢
sami dowiedzieli. Tak rzeczywiscie

jesli zaczynamy co$ ukrywac 1 nagle on sam nas odkryje
w sensie nasz odbiorca odkryje, ze my zaczynamy to robi¢, no to on bedzie
wiedziat o ukrywaja to, to znaczy, ze majg jakis niecny plan.

Wiec dla nas warto by byto wlasnie wyjs$¢ 1 powiedzie¢, moi drodzy,
wychodzimy, naszym celem jest znowu i thumaczymy [01:00:00] tg gore lejka,
trzeci czy czwarty raz dzisiaj si¢ powtarza, my chcemy powigkszy¢
rozpoznawalno$¢ marki ktorg sprzedajemy, razem sprzedajemy jesteSmy
partnerami my bedziemy... Pokazujemy, my pilnujemy cen regularnych.

Was nie mozemy do tego zmusi¢, bo to nie jakby prawo zakazuje 1 wszystko.
My mowimy ze w takiej cenach powinny by¢ wystawione i my bedziemy w
takiej wystawia¢. My budujgc reklame nie walimy wielkiego kup tylko, kup u
nas, sprawdz promocj¢ na naszym sklepie, tylko pokazujemy branding marki. I
zobacz to, znowu ten przyktad 4F-a pokaze, ale robig wielkg reklamg z, nie
wiem, Lewandowskim, Anig Lewandowskg czy innymi gwiazdami polskiej
siatkowki 1 troche jest tam 4F.pl, ale tam wielki taki, nie ma takiego dzialania
pamietaj kup tylko w naszych licencjonowanych sklepach.

Nie. Oni budujg marketing marki 4F. Jak ty ja, gdzie jg kupisz, to dla nich i tak
[01:01:00] jest lepsze, zeby$ nie kupit Adidasa, nie kupit Nike, tylko kupit 4F-a
czy innymi firmami z ktérymi rywalizujg. Wiec jak ty zaczynasz to im
opowiada¢, tworzymy sklep zeby budowa¢ branding. Dostaniecie tez nasze
materiaty. Czyli nie buduje sklepu i moéwig, kurde, zrobi¢ sobie fajniejsze
zdjecia niz oni maja, nie?

I ja mam 12 zdj¢¢ na sklepie, a we swoim API czy gdzie§ udostepniam 3, zeby
pokazac reszcie, ze, ale oni nie maja. Tylko dziele si¢ tymi materialami, mowi¢



to jest strefa marki ktoérg mozecie korzystac, to sg dodatkowe materiaty ktore
macie 1 daj¢ im to, daj¢ im katalogi, rozbudowuje 1 mowie, wszyscy rosniemy
bo my budujemy zainteresowanie, no to to jest komunikat ktory mamy, nie?

Wigc fajnie zakomunikowac, da¢ im fajnie moze nawet co§ w prezencie na
zasadzie my otwieramy sklep mamy juz troch¢ materiatéw gotowych,
skorzystajcie sobie z nich. Zeby nawet w takim mailu, ktorym o tym
informujemy, juz da¢ im link, prelink, w ktorym sg lepsze zdj¢cia katalogi,
jakies$ [01:02:00] banery 1 wszystkie inne rzeczy, ktore my troche
produkowali$my, to produkowac tez z mysla, inni tez moga korzystac.

Nie rywalizujemy z naszymi dostawcami, rywalizujemy z innymi firmami z
naszej branzy. I to jak zapamigtamy, jak to bedziemy tak komunikowac 1 to tez
komunikujmy wewnetrznie, bo co bedzie fatwiej ukras¢ w sensie z punktu
widzenia ruchu czy z punktu widzenia klientow zeby nasz marketing szybko
pokazat sukces?

No tych klientow ktorzy sg zainteresowani naszg markg, nie? Czyli im bedzie
najszybciej czyli jak oni by kupowali ruch tylko na marke 1 skupowali jeszcze
na sklepy, ktore ich sprzedaja, To stupki by im rosty najszybciej ale to stupki
rosng, ale liczba sprzedanych sztuk B2B plus B2C by nic nie urosta.

Wiec wskaznik ile ro$nie nam B2B plus B2C, powinien rosng¢ szybciej niz
samo B2C. I wtedy méwimy o, mamy jaka$ warto$¢ mamy tg rozpoznawalnos$c¢.
Czyli dbamy o to, ze my chcemy zacza¢ budowa¢ marke.

Grzegorz Fratczak: Wigc Jerzy, no wlasnie, to [01:03:00] przejdzmy do
ostatniego punktu. Wtasciwie si¢ zastanawiam, czy mam, bo mam tu zapisane,
ze jakbys dodat jakies$ typowe btedy o ktorych nie wspomnielismy, a ktore
popelniaja a ktore warto na ten koniec powiedzie¢

Nawet mikro wspomnieliSmy, ale wypowiedzmy jeszcze
raz.

Sa dwa bardzo podstawowe btedy I sg one sprzeczne ze soba co ciekawe. Albo
za duzy effort wktadamy 1 nagle prezes zajarat si¢ tak, bo obejrzat jeden z
podcastéw 1 mowi idziemy w B2C, idziemy w B2C. I nagle dzialajaca
50-milionowa firma, potowa ludzi pracuje w tym B2B, raczej w B2C 1
zapomina o B2B, ktore daje 1 przynosi im pienigdze, to to jest jakby jeden z
duzych btedéw i czesto si¢ tak zdarza.



Czyli jest taki az ponad effort, czyli ponad wkiad w to B2C 1 zapominamy ze
my mamy w tych 50-milionach jak my dokrecimy parg $lubek to te 5 milionow
bytoby nam nawet tam szybciej zdoby¢ zebySmy my nie zapominali co nas
karmi, nie zapominali skad mamy te pieniadze, wigc mamy w tg stron¢ czasami
[01:04:00] przegigcie 1 drugie przegigcie.

Kto$ tam méwi dobra otworz, daje tam budzet zatrudnia cztowieka a potem jak
przychodzi do logistyki ten cztowiek méwi, ty czemu nie wysytacie paczek na
czas? On mowi, wez tam daj spokdj ta jedng, jednemu jak ja musze tu tam dwie
palety wywiez¢ dzisiaj, nie? I on mowi, dobra to idzie do marketingu, a
moglibyscie zrobi¢ mi taki baner?

A czemu ci baner? My teraz nie mamy czasu, teraz mamy high season,
szykujemy sig, nie? I wigc znowu za maty effort spowoduje to, ze beda ludzie
mowili, kurde, nie mamy na to czasu, nie? Czyli musimy to wywazac¢ 1 ostatni
btad, ktéry znowu powtorzy sie, ale warto o nim wspomnie¢, to zalozenie ze my
wyjdziemy po to, zeby wygryz¢ nasza konkurencjg.

Jesli robisz tylko pivot, czyli méwisz my teraz firmom przestajemy sprzedawac
B2B i to jest swiadoma decyzja, zaniechamy, to tylko wtedy mozesz wygryz¢
swoich klientow. W kazdej innej sytuacji ty mowisz [01:05:00] swojemu
marketingowi, kazdy zdobyty klient wyrwany naszemu aktualnemu odbiorcy.
Nie zaliczam ci jako do premii nie?

Tylko tylko wyrwany konkurencji, tylko wyrwany z rynku poszerzenie rynku
zabranie innej konkurencji tortu, to jest biznes po ktory si¢ schylamy. Bo to nie
o to chodzi, bo jak kilku naszych dostawcow, odbiorcéw w tym przypadku,
kilku naszych odbiorcow zauwazy, ze my od nich gryziemy, to oni przestang u
nas kupowac po prostu, nie?

Bo to kopanie si¢ z koniem a my w tym przypadku bylibySmy koniem no bo
jesteSmy duzo wiekszym dystrybutorem, no nie ma sensu nie? Wigc to jest ta
informacja Warto wysta¢ Adidasa, Samsunga Apple'a jako przyktad, ze
zobaczcie, oni majg swoje sklepy stacjonarne, oni maja swoja sklepy
internetowe, a wszyscy si¢ najedli.

I to jest jakby pokazywanie, bo oni zbudowali takg potrzebe na iPhony, ze w
preorderze ludzie kupuja 1 bijg si¢ o telefony za 5-7 tysiecy, czyli wigcej niz
srednia wyptata w [01:06:00] Polsce i one si¢ wyprzedaja na pniu jeszcze nawet
bez odbioru tylko trzeba czeka¢ na nie kilka tygodni. I jak do tego doszio? No
to jest jakby, to jest chyba taki clue.



Grzegorz Fratczak: No dobra. Jedrzej to wielkie dzigki, tak na zakonczenie bo
poruszyliSmy chyba wiele Mamy nadziej¢ ze Ci¢ chociaz troche przekonatem,

bo na poczatku czutem, sorry, ze Ci przerwalem, ale
mamy nadzieje ze Ci¢ chociaz troche przekonatem do tego ze to B2C ma sens,
bo wiem, ze Ty jeste$ coraz wigkszym fanem myslenia o B2B i trochg¢ chociaz
pokazatem tg droge, ze mogtoby si¢ to przydac, nie burzac strategii B2B, bo na
poczatku czulem, ze byte$ sceptyczny do tego przechodzenia.

No

Grzegorz Fratezak: bo i mojg rolg tu bylo to. Zeby byé sceptycznym i
punktowac si¢ tam, gdzie trzeba. I teraz nasze stuchacze stwierdza, co ich
bardziej przekonuje, a branie tak, wiesz, jednos¢ zrgkowa 1 nie wrzucanie kija w
nowisko 1 tak dalej, no to si¢ mija i to jest moja rola, wtasciwie jak [01:07:00]
sobie tu rozmawiam i kto§ ma jakas ideg¢ to ja zawsze stawiam si¢ po tej drugiej
stronie 1 probuje¢ obalic tg teze.

Takze, ze catkiem ciekawe rzeczy powiedziale$s do przemyslenia i rozwingles
temat 1 to jest to. Wiesz, ja mam swdj biznes robimy sklepy internetowe na
PrestaShop wigc tam wiem, co potrzebuje 1 skupiam sig¢. I tez widz¢ wtasciwie
te wszystkie problemy o ktérych ty mowisz widze u naszych klientéw I takie zie
zatozenie.

Kilka rzeczy mnie ro$nily w tym, ze mozna skupi¢ si¢ przede wszystkim na
gorze lejka. O tym nie pomyslalem. Nigdy tego nie nazwatem, moze to bylo tak,
a to jest takie w sumie oczywiste, czyli budowanie marki dookota i przy okazji
nas, ale nie skupiac si¢ tylko na sprzedazy tych produktéw. Bo czemu tak nie
pomyslatem?

Bo nigdy tego nie rozwazatem bo nie potrzebowatem, a wigkszo$¢ tych
klientow ktorzy przyszli, to oni si¢ skupiajg od razu na dole [01:08:00] lejka,
zeby konkurowac¢ z innymi. A wlasciwie jak si¢ skupimy na gorze, to wszyscy
wygraja.

To jest nawet ta ciekawos$¢ co ty zauwazyte§ w pewnym
momencie. Ej, ej e a wiecie ze nie musicie budowa¢ nawet B2C?

Ale 1 tak idZzcie do marketingu 1 zacznijcie budowac gore lejka. Na zasadzie jesli
jeste$ takim zwyklym handlowcem, to zacznij budowac¢ swdj brand nawet bez
sklepu. Zacznij budowac sw@j brand, zacznij budowac¢ gorg lejka, bo nawet jak
Adidas jeszcze nie miat sklepéw stacjonarnych, w sensie nie byt tak



rozbudowanym direct to costumer, to 1 tak od zawsze nawet puszczat reklame¢ w
telewizji.

Czyli on zawsze budowal marke mimo ze byt na przyktad tylko w oparciu o
tradycyjny model B2B. Wigc to jest jakby to, co takie ol$nienie, ktore moze
warto nawet B2B powiedzie¢. Jesli nawet nie wierzycie w mojg teorie, to
zacznijcie budowac chociaz marketing marki, zacznijcie budowac¢ chociaz gore
lejka, to si¢ wam przyda, bo jak klienci beda przychodzili do sklepow
sportowych 1 pytali czy sg buty tej [01:09:00] firmy czy przychodzili do lamp,
czy gdziekolwiek 1 mowili, tg firme potrzebuje, to dostawcy sami was znajda.

Czyli marketing do klientow moze odprowadzi¢ ci marketing od odbiorcow
twoich, czyli tych ludzi, ktorzy do ciebie przyjda, bo sanie z rynku spowoduje
to, ze kazdy bedzie chciat sprzedawac twoj produkt.

Grzegorz Fratczak: Jedrzej tak jak powiedziale$ na poczatku, jestes$
e-commerce managerem w Pexicie, ale takze z tego, co widzg masz tez swoj
konkurencyjny do mojego podcast.

Co ciekawe, zaprositem konkurenca, bo musze gdzie§ tam powiedzie€ i
zaznaczy¢. Tak Bo prowadzisz tez podcasty e-commerce, ale tez jestes
konsultantem 1 doradzasz niektorym klientom tak? Wiec gdzie ci¢ moga
znalez¢, jesli by mieli poszukac?

Najszybciej i najlatwiej, jesli chcg mie¢ kontakt
bezposredni to wlasnie na LinkedIn, w sensie tam mozna si¢ odezwac, zrobic i
dziatac.

Jesli potrzebujg kartonu... Stuchajcie imi¢ nazwisko

Grzegorz Fratczak: sg dos¢ nietypowe Jest duzo RZ 1 ZI. ZI tak.
Zagraniczne takie typowo zagraniczne Tak ma duzo

Grzegorz Fratczak: [01:10:00] takich Jedrzejow. Jak si¢ pisze Jedrek

Direct to Costumer albo Jedrek D2C, to tez si¢ zawsze
znajdzie. Druga to jest kanat on jest konkurencyjny, ale jest duzo bardziej prosty
dlatego ze moi biznesy ktore mnie stuchajg czy moi stuchacze, to sg racze;j
ludzie, ktérzy majg mniej niz milion obrotu rocznie, wigc to sg naprawdg takie
raczkujace sklepy, czesto jeszcze stawiane na szopesze czy gdzie$ na poczatku,
wiec to jest raczej ten kierunek.



No 1 to jest podcast wlasnie Buduj e-commerce. A jesli jeste$ producentem i
chcesz sprzedawac w internecie, no to przejdzien.pl, bez polskich znakow to
jest miejsce, gdzie mozesz mnie spotka¢ 1 umowic si¢ na szkolenie konsultacje
czy jaki$ audyt z marki

Grzegorz Fratczak: Dzigki Jedrzej jeszcze raz za ta rozmowg zycze Ci duzo
zdrowia bo to si¢ przyda w najschodzacych miesigcach jesiennych i zimowych
nie wiem, czy czego$ jeszcze Ci zyczy¢?

Nie, mysle, ze subskrybentow wiecej niz Ty 1 bedzie
dobrze zdrowia Tobie tez tego cynku zebys tam znalazt w koncu i [01:11:00]
wszystko bylo dobrze rosnij zdrowo mysle, ze jest przestrzen to

Grzegorz Fratczak: jest taka ciekawostka, ktorg wczoraj zobaczytem ze cynk
dostanie jest duzo lepszy na przezigbienie niz te pitkane, ale to kto bedzie chciat
to bedzie chciat a kto ma dzieci, to...

Zobaczymy kto dotart do tej

godziny osiem jak kto§ dotarl, to niech napisze cynk na
dole komentarzu kupitem cynk jestem

Grzegorz Fratczak: fanem cynku czy co$ wielkie dzigki jeszcze raz Jedrze;j
dzigki w takim razie, do ustyszenia cze$¢ hej
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