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Praktyczny Przewodnik Wspotpracy Marketera
z Zewnetrznym Handlowcem

Ten przewodnik to praktyczny dodatek do artykutu "Potega Potaczonych Sit: 6 Taktyk, dzieki ktorym Sprzedaz Wystrzeli w

Gore przy Wspotpracy Zewnetrznego Handlowca z Marketingiem®. Zostat zaprojektowany, aby pomac Ci natychmiast

przetozyc zdobytg wiedze na konkretne dziatania, ktére mozesz wdrozyc w swojej firmie.
Kazda sekcja zawiera:

e Gotowe pytania, ktdre mozesz zada¢ zewnetrznemu handlowcowi
e Praktyczne przyktady z réznych branz
e Miejsce na Twoje notatki i wnioski

e Sugestie konkretnych dziatan do wdrozenia

Na koncu znajdziesz sekcje "Najczestsze btedy” (pomoze Ci ich unikngc) oraz checkliste podsumowujaca, dzieki ktorej

bedziesz mégt Sledzi¢ postepy we wdrazaniu wszystkich elementdw.
Jak uzywac tego przewodnika

Przeczytaj kazda sekcje i dostosuj pytania do specyfiki Twojej firmy
Zaplanuj rozmowy z zewnetrznym handlowcem, uzywajac przygotowanych pytan

Zapisuj wnioski w przeznaczonych do tego miejscach

1

2

3

4. Wybierz konkretne elementy do wdrozenia i ustal terminy realizacji
5. Uzywaj checklisty podsumowujgcej do monitorowania postepow

6

Regularnie wracaj do sekcji "Najczestsze btedy’, aby weryfikowac jakos¢ Waszej wspotpracy

@ Karol Bartkowski


https://zewnetrznyhandlowiec.pl/blog/6-sprawdzonych-sposobow-na-zwiekszenie-sprzedazy-dzieki-wspolpracy-zewnetrznego-handlowca-z-dzialem-marketingu
https://zewnetrznyhandlowiec.pl/blog/6-sprawdzonych-sposobow-na-zwiekszenie-sprzedazy-dzieki-wspolpracy-zewnetrznego-handlowca-z-dzialem-marketingu

6 kluczowych obszarow wspotpracy

Ponizej znajdziesz 6 konkretnych obszardw, w ktorych wspotpraca marketingu z zewnetrznym handlowcem przynosi
najlepsze efekty. Kazdy z nich odpowiada jednej taktyce opisanej w artykule. Mozesz wdrazac je po kolei lub wybrac te,

ktére w Twojej sytuacji sq najpilniejsze.

Pamietaj, ze nawet niewielkie usprawnienia w kazdym z tych obszaréw moga przynies$¢ znaczace rezultaty - zaréwno w
konwersji, jak i w efektywnosci kosztowej Twoich dziatann marketingowych.

Zacznijmy od fundamentu - dopasowania tresci na stronie do rzeczywistych potrzeb informacyjnych klientow.

4 , )
fll DOPASOWANIE TRESCI NA STRONIE
"Podczas rozméw z klientami, zanotuj prosze TOP 3 pytania, ktore padajag MIMO ZE odpowiedzi s3 juz na naszej
stronie. Powiedz mi tez, w ktorych miejscach klienci wydaja sie by¢ zagubieni lub zaskoczeni."
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Przyktady z praktyki:

"Klienci systematycznie pytajg o czas realizacji, mimo ze mamy te informacje w sekcji FAQ - by¢ moze warto

przeniesc jg bezposrednio na strone produktowa.”

"Wielu rozmdéwcow jest zaskoczonych, ze oferujemy réwniez ustuge montazu - ta informacja jest ukryta gteboko w

opisie."

“Termin 'zaawansowana konfiguracja’' dla klientéw brzmi niejasno - uzywaja raczej okreslen ‘ustawienia dla
profesjonalistéw’ lub ‘opcje niestandardowe’’

"Klienci oczekujg konkretnych danych technicznych na pierwszym ekranie, podczas gdy my umiescilismy je dopiero w
zaktadce 'Specyfikacja'’

"Duza czesc klientow nie rozumie naszej polityki gwarancyjnej — potrzebujemy jasniejszego opisu z konkretnymi
przyktadami."

AKCJA: Zmodyfikuj te elementy na stronie, aby byty bardziej widoczne i zrozumiate dla klientow.




2l TESTOWANIE PRZEKAZU MARKETINGOWEGO

"Przygotowatem/am rozne sposoby opisywania naszego gtéwnego produktu. Sprawdz prosze, ktéry wywotuje najlepsza
reakcje podczas rozmow:

e Wersja A: [wpisz swdj przekaz]
e Wersja B: [wpisz swoj przekaz]

e Wersja C: [wpisz swoj przekaz]"

Przyktady z praktyki:

Dla firmy produkujacej maszyny Dla firmy oferujgcej oprogramowanie:

przemystowe:
e Wersja A:"Intuicyjny system z zaawansowanymi

e Wersja A: "Nasze urzadzenia zwiekszajg wydajnosc funkcjami analitycznymi”

produkcji o 30%" e Wersja B: "System, ktory zmniejsza czas raportowania

e Wersja B: "Nasze urzadzenia zmniejszajg przestoje WAY S

produkcyjne srednio o 12 dni rocznie” e Wersja C: "System, ktéry pozwala podejmowac lepsze

e Wersja C: "Nasze urzadzenia pozwalajg zaoszczedzic decyzje dzieki przejrzystym danym"”

do 150 000 zt kosztow operacyjnych rocznie”

Dla dostawcy ustug B2B:

e Wersja A: "Obnizamy koszty operacyjne srednio o 23% w pierwszym roku wspotpracy”
e Wersja B: "Ustuga, ktora pozwala skupic sie na kluczowych kompetencjach Twojej firmy"

e Wersja C: "Rozwigzanie, ktére eliminuje problem X trapigcy 80% firm w branzy”

AKCJA: Po zidentyfikowaniu najbardziej skutecznego przekazu, wprowadz go do wszystkich materiatdw marketingowych.



BB TWORZENIE MATERIALOW EDUKACYINYCH

"Jakie pytania techniczne lub dotyczace procesu najczesciej padaty podczas ostatnich rozméw? Zanotuj doktadne stowa,

ktorych uzywali klienci oraz najskuteczniejsze wyjasnienia, ktore ich satysfakcjonowaty."

Przyktady z praktyki:

-~

Pytanie klienta: "Jak dtugo trwa wdrozenie
i czy musimy zatrzymacd produkcje?"

Skuteczna odpowiedz: "Petna instalacja zajmuje 3 dni
robocze, z czego faktyczne zatrzymanie linii
produkcyjnej jest konieczne tylko przez 8 godzin
pierwszego dnia. Pozostate prace wykonujemy
rownolegle do normalnej produkcji, co minimalizuje

przestoje.”
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Pytanie klienta: "Co nas wyrodznia
wzgledem rozwigzania firmy Y, ktore jest
tansze?"

Skuteczna odpowiedz: "Nasze rozwigzanie, w
przeciwienstwie do produktu firmy Y, zawiera
wbudowany modut Z, ktory eliminuje koniecznosc
zakupu dodatkowego oprogramowania. W rezultacie
catkowity koszt posiadania jest 0 20% nizszy w
perspektywie 3 lat, mimo wyzszej ceny poczgtkowe;."

-

Pytanie klienta: "Czy wasz system bedzie

wspotpracowat z naszym obecnym

oprogramowaniem X?"

Skuteczna odpowiedz: "Tak, nasze rozwigzanie ma

standardowe API, ktdre wspotpracuje ze wszystkimi

popularnymi systemami, w tym X. Integracja jest
dwukierunkowa i obejmuje automatyczng
synchronizacje danych, bez potrzeby recznego

przenoszenia informacji.”

/
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Pytanie klienta: "Jak szybko zobaczymy
zwrot z inwestyc;ji?"

Skuteczna odpowiedz: "Na podstawie danych od
naszych klientow o podobnej wielkosci i profilu,
pierwszych wymiernych efektéw mozna spodziewac
sie po okoto 2 miesigcach, a petny zwrot z inwestycji
nastepuje srednio po 9 miesigcach. Przygotowalismy
specjalny kalkulator ROI, ktory pozwala doktadnie
oszacowac to dla Panstwa konkretnej sytuac;ji.”

\

J

AKCJA: Przygotuj materiaty edukacyjne bazujgce na tych pytaniach - moga to by¢ wpisy FAQ, krétkie artykuty, infografiki

lub nagrania wideo.



M OPTYMALIZACJA KAMPANII REKLAMOWYCH

"Czy klienci wspominaja, ze oczekiwali czegos innego po naszej ofercie na podstawie reklam, ktére widzieli? Jakie

doktadnie nieporozumienia najczesciej sie pojawiaja?”

Przyktady z praktyki:
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Nieporozumienie 1

"Klienci dzwonig z przekonaniem, ze nasz system jest dostepny w modelu jednorazowego zakupu,
podczas gdy oferujemy go wytacznie w subskrypcji.”

Rozwigzanie: Dodanie w reklamach i na landing page'u wyraznej informacji: "Dostepny wytacznie w

modelu subskrypcyjnym.”’

Nieporozumienie 2

"Z naszych reklam wykorzystujgcych termin 'kompleksowe wdrozenie' klienci wywnioskuja, ze oferujemy

rowniez szkolenia dla ich pracownikow, podczas gdy jest to ustuga dodatkowo ptatna."

Rozwigzanie: Zmiana sformutowania na "kompleksowa instalacja” i dodanie informacji o dostepnych
szkoleniach jako opcji dodatkowej.

Nieporozumienie 3

"Reklamujac '0szczednosc czasu, przyciggamy klientdw oczekujacych natychmiastowych efektow, podczas
gdy faktyczne korzysci widoczne sg po okoto 3 miesigcach uzywania naszego rozwigzania."

Rozwigzanie: Doprecyzowanie w komunikacji: "Oszczednosc do X godzin miesiecznie po petnym
wdrozeniu systemu.”

Nieporozumienie 4

"Wielu klientow dzwoni z przekonaniem, ze nasz produkt integruje sie z systemem X, ktérego nie
obstugujemy. Prawdopodobnie mylg nas z konkurencja.”

Rozwigzanie: Wyrazne wymienienie systemow, z ktorymi sie integrujemy i podkreslenie naszych

unikatowych funkcji.

AKCJA: Wprowadz odpowiednie zmiany w tresci reklam i materiatach marketingowych, aby wyeliminowac

nieporozumienia.



Bl SEGMENTACJA KLIENTOW

"W rozmowach, zwré¢ uwage na roznice miedzy klientami z roznych branz/réznej wielkosci firm. Ktére grupy reaguja
najlepiej? Jakich specyficznych stéw uzywaja? Jakie maja unikalne otrzeby?"

Przyktady z praktyki:

Segment: Mate firmy produkcyjne (do 50 Segment: Srednie firmy technologiczne (50-

pracownikow) 250 pracownikow)

e Kluczowe stownictwo: ‘prosta obstuga’, "szybkie e Kluczowe stownictwo: "skalowalnosc’, "integracja z
wdrozenie", "bez specjalistycznych szkolen” istniejgcymi systemami”, "automatyzacja procesow”

e Gtowne potrzeby: minimalne zaangazowanie e Gtowne potrzeby: elastyczne rozwigzania, ktore
zasobow, krotki okres zwrotu z inwestycji rozwijaja sie wraz z firma

e Najlepiej reagujg na: argumenty zwigzane z e Najlepiej reaguja na: case studies pokazujace
oszczednoscia czasu i eliminacja prostych, zwiekszenie efektywnosci zespotow

powtarzalnych zadan e Specyficzne pytania: "Czy mozemy zintegrowac to z

e Specyficzne pytania: "Czy poradzimy sobie z obstuga naszym obecnym systemem CRM/ERP?"

bez zatrudniania dodatkowego specjalisty?”

Segment: Duze firmy produkcyjne (250+ Segment: Firmy z branzy spozywczej
pracownikow)

Kluczowe stownictwo: "bezpieczenstwo zywnosci’,
Kluczowe stownictwo: "zgodnosc z normami’, "higiena’,"zgodnos¢ z HACCP"

"bezpieczenstwo danych’, 'raportowanie i analityka" e Gtowne potrzeby: rozwiazania spetniajace

e Gtowne potrzeby: niezawodnosc, wsparcie techniczne rygorystyczne normy higieniczne

24/7, szkolenia dla pracownikow * Najlepiej reaguja na: argumenty zwigzane z

e Najlepiej reaguja na: argumenty dotyczace redukcji ograniczeniem ryzyka zanieczyszczen

ryzyka i standaryzacji procesow e Specyficzne pytania: "Czy materiaty sq dopuszczone

e Specyficzne pytania: "Czy oferujecie SLA z do kontaktu z zywnoscig?"
gwarantowanym czasem reakcji na awarie?”

AKCJA: Przygotuj spersonalizowane materiaty marketingowe dla kazdego zidentyfikowanego segmentu, uzywajac ich

specyficznego jezyka i odpowiadajac na ich unikalne potrzeby.



B ANALIZA NAGRAN ROZMOW

"Czy mozesz wysta¢ mi link do kilku charakterystycznych rozmow z tego tygodnia? Interesujg mnie szczegolnie momenty,

w ktdérych klient wyraznie reaguje na nasz przekaz marketingowy."
Przyktady z praktyki:

Na co zwracac¢ uwage w nagraniach:

Momenty ciszy () Wyrazenia entuzjazmu

Zmiana tonu gtosu

Gdy klient zastanawia sie lub
nie rozumie przekazu (czesto
po prezentacji kluczowych

funkcji lub ceny)

Przyktad: "Po przedstawieniu
naszego systemu
raportowania klient milczat
przez 8 sekund, a nastepnie
zapytat: Ale czy to znaczy,
ze...?'-to sygnat, ze ten
element wymaga jasniejszego
komunikatu."

Obiekcje i kontrargumenty

Gdy klient kwestionuje wartos¢ lub zasadnosc

funkcji

Gdy klient wyraznie docenia
jakas funkcje lub korzysc

Przyktad: "Klienci z sektora
logistycznego reaguja
najbardziej entuzjastycznie na
informacje o integracji z
systemami GPS, czesto
uzywajac zwrotow: 'To wtasnie
tego szukamy!' lub "To
rozwigzatoby nasz gtéwny

problem z..."”

Gdy temat staje sie
szczegoOlnie interesujacy dla
klienta

Przyktad: "Zauwazytem, ze gdy
wspominam o mozliwosci
personalizacji raportéw, ton
gtosu klientow z dziatow
finansowych wyraznie sie
0zywia, a rozmowa staje sie

bardziej dynamiczna.’

@ Pytania i prosby o wyjasnienie

Wskazujace na luki w komunikacji

Przyktad: "Po prezentacji naszego systemu

Przyktad: "Przy omawianiu funkcji automatycznych
powiadomien, klienci czesto reagujg sceptycznie,
mowigc: 'Mamy juz zbyt wiele powiadomien'- to
sygnat, ze powinnismy inaczej komunikowac te
funkcje, podkreslajac mozliwosc petnej kontroli

nad powiadomieniami.’

marketingowych i komunikacji na stronie internetowe;j.

analitycznego, 8 na 10 klientéw pyta: 'Czy to
oznacza, ze bedziemy potrzebowac analityka do
obstugi?'- to jasny sygnat, ze nalezy podkreslic¢

intuicyjnosc i prostote systemu.”

AKCJA: Wykorzystaj zidentyfikowane zwroty i reakcje do usprawnienia skryptow sprzedazowych, materiatow



% NAJCZESTSZE BLEDY WE WSPOLPRACY
MARKETINGU Z HANDLOWCEM

Nawet najlepsze narzedzia i procesy mogg zawiesc, jesli popetniamy podstawowe btedy we wspétpracy. Ponizej

znajdziesz najczestsze putapki oraz sposoby ich unikniecia:

/
1. Zbyt ogdlne pytania do handlowca

Problem: "Co sadzisz o naszych materiatach
marketingowych?” - takie pytanie nie przyniesie
konkretnych wnioskow.

Rozwigzanie: Zadawaj precyzyjne pytania, jak te w
punktach 1-6 powyze,;.
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3. Zbyt rzadka komunikacja

Problem: Jednorazowa sesja z handlowcem daje tylko
chwilowy obraz sytuacji.

Rozwigzanie: Ustal regularny harmonogram wymiany

informacji (np. cotygodniowe 15-minutowe

\

spotkania).
- J
a )
5. Pomijanie negatywnych informacji
Problem: Skupienie tylko na pozytywnych reakcjach
klientéw.
Rozwigzanie: Negatywne reakcje sg czesto bardziej
wartosciowe dla poprawy komunikacji
marketingowej.
- J

2. Ilgnorowanie informacji, ktore nie pasuja
do obecnej strategii

Problem: Wybierasz tylko te spostrzezenia handlowca,

ktore potwierdzajg Twoje przekonania.

Rozwigzanie: Najbardziej wartosciowe s3 czesto te
informacje, ktore podwazaja obecne zatozenia
marketingowe.

(

4. Brak dziatan po zebraniu informag;ji

Problem: Wiele cennych obserwacji handlowca nigdy
nie zostaje wdrozonych.

Rozwigzanie: Po kazdej sesji wybierz 1-3 konkretne

rzeczy do natychmiastowego wdrozenia.

-
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Problem: Po jednej zmianie nie widac

spektakularnych rezultatow.

Rozwigzanie: Podejscie iteracyjne - mate, czeste
poprawki prowadza do duzych zmian w dtuzszej

perspektywie.

o

~

6. Oczekiwanie natychmiastowych efektow




W CHECKLISTA PODSUMOWUJACA
WSPOLPRACE

Uzyj tej listy do kontroli postepow i utrzymania systematycznosci we wspotpracy z handlowcem:

Dziatanie Przeprowadzone? Data Efekty
Dopasowanie tresci na ]

stronie

- Zebranie najczestszych L]

pytan klientow

- Identyfikacja niejasnych ]

elementdw na stronie

- Wdrozenie zmian na L]
stronie
Testowanie przekazu ]

marketingowego

- Przygotowanie réznych L]

wariantéw komunikacji

- Zbieranie reakcji na L]
rézne komunikaty

- Wybér L]
najskuteczniejszych

przekazéw

- Wdrozenie do L]
materiatow

marketingowych
Materiaty edukacyjne L]

- Identyfikacja []
powtarzajacych sie pytan

- Zbieranie []
najskuteczniejszych

wyjasnien

- Przygotowanie L]

materiatow edukacyjnych

- Wdrozenie do procesu ]
sprzedazy

Optymalizacja reklam ]
- Identyfikacja ]

nieporozumien z reklam

- Korekta tresci []
reklamowych

- Testy nowych reklam L]
Segmentacja klientow L
- Identyfikacja roznic []

miedzy segmentami

- Opracowanie L]
komunikacji dla

segmentow

- Wdrozenie komunikacji ]
segmentowej

Analiza nagran L]
- Odstuch wybranych L]
rozmow

- Identyfikacja []

kluczowych momentow

- Wykorzystanie ]

whnioskow w komunikacji

Gotowa/y na transformacje wspotpracy marketingu i sprzedazy?



Dlaczego warto skorzystac z ustugi
Zewnetrznego Handlowca?

Ustuga Zewnetrznego Handlowca to nowoczesne rozwigzanie dla firm produkcyjnych i technologicznych, ktére chca

zwiekszyc efektywnosc dziatarn marketingowych i sprzedazowych bez zatrudniania dodatkowych pracownikow.

W ramach ustugi otrzymujesz:

e Dedykowanego handlowca wraz z zespotem

ekspertdow sprzedazowych

e Systematyczne informacje rynkowe prosto od

klientéw
e Profesjonalny prospecting i generowanie leadéw

e Systematyczne umawianie spotkan z potencjalnymi

klientami

e Follow-upy i monitorowanie proceséw decyzyjnych

To wszystko pozwala Twoim wewnetrznym handlowcom
skupic sie wytacznie na finalizacji sprzedazy, podczas gdy
my zajmujemy sie zmudnym procesem pierwszego

kontaktu i kwalifikacjg potencjalnych klientow.

Do zobaczenia!

Karol Bartkowski
Szybki kontakt:

T:+48 505 106 011

E: kontakt@ZewnetrznyHandlowiec.pl

Linked iIn

Umow bezptatng konsultacje

Dowiedz sie, jak wspotpraca z Zewnetrznym Handlowcem
moze zwiekszyc¢ efektywnosc Twoich dziatan

marketingowych i sprzedazowych.

Podczas 30-minutowej konsultacji:

e Przeanalizujemy obecng sytuacje marketingowa i

sprzedazowa Twojej firmy

e Wskazemy konkretne obszary, w ktorych zewnetrzny

handlowiec mogtby wniesc najwiekszg wartosc

e Przedstawimy, jak w praktyce mogtaby wygladac

wspotpraca z Twoim dziatem marketingu

e (Odpowiemy na wszystkie Twoje pytania

UMOW BEZPLATNA KONSULTACIE

ey

f) ™S

ZEWNETRINY
HANDLOWIEC.PL


mailto:kontakt@ZewnetrznyHandlowiec.pl
https://www.linkedin.com/in/karolbartkowski/
https://www.linkedin.com/in/karolbartkowski/

