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Warsztaty z Casbeg na
przyktadzie naturaLNIE.eco

Jednym ze sposobdw, po ktére siegamy, aby realizowaé cele naszych klientow,
jest wspotpraca warsztatowa. W takich projektach bazujemy na narzedziach po-
chodzacych z metodyki design thinking. W tym tekscie przyblizymy Wam kulisy
jednej takiej wspotpracy.

Poznajcie naturalLNIE.eco

Wartosci naturaLNIE przemowity do nas juz od poczatku wspodtpracy:

~Nasze przedsiebiorstwo spoteczne powstato
zZ potrzeby zmian. Zajmujemy sie szyciem opakowan
i tekstyliow dla biznesu. ChcieliSmy wniesS¢ nowag
jakosc¢ zarowno produktow, jak i w zakresie obstugi
klienta biznesowego. Ponadto, starajgc sie o status
przedsiebiorstwa spotecznego, chcieliSmy tworzyc¢
dobre i trwate miejsca pracy oraz zespot ktory
Z frajdg bedzie dziatat. Znalazty sie wsrod nas osoby,
ktore szukaty zmiany i stabilnosci, a do tego majg
w sobie radosc z tworzenia. Naszymi gtownymi zale-
tami sg szybkie i elastyczne dziatania, dopasowujgce
sie do potrzeb i oczekiwan klienta.

Funkcjonowanie na rynku produkcji wyrobow tekstyl-
nych takich jak torby czy worki personalizowane nie
jest tatwe z uwagi na duzg konkurencje w postaci
firm reklamowych importujgcych niskiej jakosci
i bardzo tanich wyrobow z Azji. PostawiliSmy jednak
na wysokogramaturowe tkaniny, gtownie Iniane
i rzemiesiniczg jakoSc¢ szycia i zdobienia np. haftem”.
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Po stronie naturaLNIE.eco w warsztatach udziat wzieli:
Emil Korejwo - CEO i zatozyciel firmy

Asia Korejwo - wspolnik, odpowiedzialna za projektowanie nowych
seriiproduktowychinadzérnad produkcjgorazdziateme-commerce

Judytai Ada - sprzedaz

Milena - reprezentantka marketingu, nadzorujgca prace tego dziatu.

naturaLNIE.eco » to przedsiebiorstwo spoteczne, realizujgce dla firm
spersonalizowane wyroby tekstylne premium, gtéwnie worki Iniane z haftem.
Organizacja stawia na wysokg jakos¢ produktéw i szybkos$¢ realizacji zamowien
- nawet w ciggu 1,5 dnia od ztozenia zamodwienia - oraz posiada certyfikaty
niezbedne do kontaktu produktu z zywnoscia.
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Segmentacja klientow

Wspoétprace warsztatowg z naturaLNIE.eco zaczeliSmy od segmentacji klientow.
Na podstawie informaciji o przychodach wyodrebniliSmy kluczowe grupy klientow
firmy - podczas warsztatéw skupiliSmy sie na tym, zeby pogtebi¢ te informacje.
PorozmawialiSmy o tym, skad wynikaty konkretne zlecenia, jakie byty potrzeby
klienta i jak powtarzalne sg dane sytuacije.

Ada i Justyna z dziatu sprzedazy wskazaty, ze najwazniejsze dla nich branze to
te, gdzie wazny jest fakt, ze ich produkty posiadajg Atest Higieniczny PZH,
ktory potwierdza, ze dany wyrdb jest zgodny z obecnymi normami w dziedzinie
bezpieczenstwa i w zaden sposdéb nie wptynie negatywnie na zdrowie ludzi i Sro-

dowisko naturalne, czyli przede wszystkim branza kosmetyczna i piekarnicza.

Podczas tej czesci warsztatow udato sie wyodrebni¢ segmenty z obecnych
klientow:

producenci (kosmetyki, bizuteria, galanteria etc),

sprzedaz wysytkowa / sklep z rekodzietem
(*w tym influencerzy prowadzacy swoje sklepy internetowe),

agencje reklamowe,

manufaktury/piekarnie/cukiernie.
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Oczywiscie, nie wszystkie grupy beda kluczowe z punktu widzenia sprzedazy.
Warsztat tego typu umozliwia otwarcie dyskusji o dotychczasowej sprzedazy oraz
planach na przysztosc:

Na jakich klientach skupiali$my sie do tej pory?

Jakie potrzeby klientow sie powtarzajg?
Jak na nie odpowiadamy/mozemy na nie odpowiadac¢?

Jaki typ klienta kupuje u nas najwiecej?
Z jakimi typami klientéw wspétpracuje nam sie najlepiej?

Jakich typow klientow nie obstugiwaliSmy do tej pory,
awidzimy w nich szanse sprzedazowe?

Taka dyskusja pozwala wypracowac¢ skuteczng strategie sprzedazowsg i/lub plany

na rozwoj produktéw. Moze tez stanowic¢ dobre wprowadzenie do przygotowania
person klientéw. -

Segmenty vs persony

branza dla pracownikéw
kosmetyczna i dla klientow
(producenci) (worki Fila
turystyka Manufaktura pracownikow/ o
/lokalnosé /Piekarnia/ zestawy winiarnie
U Cukiernia marketingowe)
bizuterii odziezowa -
‘ rzzn&l:irxcz
portfele)
firmy public
np. duze
podmioty
branza (doradcze)
eventowa Sprzedai
wysytkowa /
Sklep z Agencja dystrybutorzy
rekodzietem /Reklama - rynki
/Studio zagraniczne

graficzne

casbeg.com



https://casbeg.com/pl/blog/jak-tworzyc-persony/
https://casbeg.com/pl/
https://casbeg.com/pl/

CIASIBIEG

Klienci powracajgcy, duzy
(ok.100 k)

dziat zakupu wtasciciel

Wedtug zastosowania

produktu
opakowania produkt
(opakowania do komplementarny
produktow eco)

gotowe zestawy
prezentowe do
personalizaciji

Klienci (role)

wtasciciel marketing

dziat zakupu

Wedtug wielkosci fv

fv ponizej 1k fv powyzej 1k
=50k (150 =77 zamoéwien,
zamowien) 380k

Poza segmentacjg klientow z pierwszej czesci warsztatow wynikto tez kilka innych,
ciekawych spostrzezen oraz pierwsze zadania do wykonania:

Firma widzi szanse w projektach publicznych - jako jeden z celéw
na 2023 okreslilismy dopracowanie oferty dla sektora public.

Jako podstawowy produkt, na ktérym skupia sie naturaLNIE.eco
wyodrebnili§smy woreczek Iniany i bawetniany. To wich rozwoju widzimy
szanse, bez zbednego kombinowania z dodatkowymi produktami.

Dla rozwoju firmy wazne jest, aby zamowienia byty podobne, pow-
tarzalne - to przetozy sie na jeszcze lepszg jakosc¢ i szybkos¢ realizacji
zamoéwien. ,Lubimy unikatowe zamowienia, one sg rozwojowe ale nie

w zbyt duzej ilosci”.
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Analiza konkurenciji

Chcielismy spojrze¢ na konkurencje nieco szerzej niz tylko jako na ,firmy, ktére tez
produkujg woreczki Iniane”. WyszliSmy wiec od szerszej perspektywy, uznajgc, ze
naturaLNIE jest nie tylko o woreczkach Inianych, ale szerzej: o opakowaniach pre-
mium, ekologii, wyzszej jakosci opakowan. Jako benchmarki (punkty odniesie-
nia) potraktowaliSmy firmy, bedgce producentami opakowan eko, premium.

Z analizy otoczenia biznesowego naturaLNIE oraz benchmarkéw wynikty nam dwa
gtéwne kierunki, ktore warto obrac dla komunikacji naturaLNIE:

eko

premium.

Dodatkowo, zwrdéciliSmy uwage, ze jesli chcemy pozycjonowac sie jako eko opa-
kowania i uderza¢ w rynek CSR wazne zeby jak najlepiej opisa¢ wszystkie cer-
tyfikacje, takie jak Atest Higieniczny PZH - to one wyrdzniajg naturaLNIE na tle
konkurencji, ktérej produkty w wiekszosci nie posiadajg certyfikacji tego typu.

W ramach analizy konkurencji wystaliSmy do 7 firm zapytanie o zakup woreczkéw
Inianych z naszym logo:

Ok. 57% odpowiedziato w ciggu godziny czasu.
Ok. 28% firm w ogdle nie odpowiedziato na zapytanie/podniosto leada.
Tyle samo urwato kontakt po 1wiadomosci.

Mniej niz potowa zapytanych firm doprowadzita proces wyceny do konca.

Z analizy wynika wiec, ze cho¢ wiekszos¢ konkurentéw naturaLNIE.eco odpowiada
na zapytania ofertowe dos¢ szybko, w wiekszosci przypadkow lead ginie jednak
w procesie, ha ktoryms etapie przestajgc otrzymywac odpowiedzi. To dobrawiado-
mos$¢ dla naturaLNIE - juz sumienna i sprawna obstuga zapytania pozwoli zyskac
przewage przy wyborze dostawcy.

PrzeanalizowaliSmy réwniez kanaty dotarcia za pomocg ktérych konkurencyjne
firmy pozyskujg ruch na stronie, zyskujgc tym samym wglad m.in. w praktyki od-
nosnie korzystania z SEO, Google Ads i innych rozwigzan, pozwalajgcych sciggngé¢
klientow na strone w branzy naturaLNIE.eco.
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Szanse i wyzwania

PrzyjrzeliSmy sie mozliwym szansom i wyzwaniom w kontekscie sprzedazy natu-
raLNIE.eco, co pozwolito nam zidentyfikowac¢ potencjalne nowe, obiecujgce seg-
menty klientéw, dla ktérych naturaLNIE.eco mogtoby dostarcza¢ wartosé, np:

opakowania na bizuterie,

opakowania Swieczek,

opakowania kawy premium,

opakowania prezentowe.

Zidentyfikowane wyzwania/szanse

opakowania
prezentéw

dedykowane
Iandlngl dla opakowania
branz/dla bizuterii
zastosowan
worki na
zamowienie
zlogo

opakowania
kosmetykéw

opakowania
kawy

worki
z nadrukiem
na
zamoéwienie

opakowania
zywnosci

hurtownie
/dystrybutor

ekologiczne
opakowania

opakowania
suplementéw

oproécz haftu
personalizacja
- falbanki, metki,
sznurki, jako$é
i rodzaj tkaniny,
budowa/ksztatt
worka

opakowania
premium

opakowania
Swieczek

opakowania
prezentacyjne

Przedyskutowalismy, jakie elementy produktu naturaLNIE mozna personalizowaé
i wyszto nam, ze jest ich catkiem sporo:

wtasna metka,
wtasny haft,

rodzaj sznurka,

rodzaj i jako$¢ tkaniny (poza Inianymi workami naturaLNIE szyje

tez produkty bawetniane),

konstrukcja samego worka (zalezna od produktu, ktéry chcemy
opakowad, np. okragte lub szerokie dno),

dodatkowa falbanka.

casbeg.com


https://casbeg.com/pl/
https://casbeg.com/pl/

CIASIBIEG

.My sami, proponujgc pewne rozwigzania juz na
wejsciu, sie ograniczamy. Klient czesto ma swoje
pomysty, szersze podejscie”.

Cho¢ w produktach naturaLNIE.eco klient moze zmieni¢ praktycznie wszystko,
firma nie podkreslata tego wystarczajgco w komunikacji. ZarekomendowaliSmy
oparcie prezentaciji produktu o to, jak wiele rzeczy klient moze spersonalizowad,
np. w postaci dedykowanej grafiki na WWW pokazujacej poszczegodlne ele-
menty woreczka mozliwe do personalizaciji.

Przy okazji dyskusji o personalizacji produktow, ekipa naturaLNIE dopytata
onasze rekomendacje codo pomystu umieszczenia konfiguratora na stronie WWW.
Z naszych doswiadczen konfiguratory bardzo dobrze sprawdzajg sie w B2C,
w B2B nie rekomendujemy i$¢ tak daleko - to droga inwestycja technologicznie,
a wiekszos$¢ klientéw B2B zamiast samemu ,wyklika¢” produkt, woli, zeby to
dostawca wzigt na siebie ciezar wyceny i ewentualnego dopytania o kwestie, ktore
umknety klientowi. Zazwyczaj w B2B proces konfiguracji trwa na tyle dtugo, ze
klienci rezygnuja i wysytajg zapytania przez formularz: ,Niech mi to ktos$ wyceni”.

Co wiecej, procesy w B2B zawsze sg oparte na relacjach - handlowiec i tak musi
zadzwonic¢ i zbadac potrzeby klienta, ktéry czesto sam nie wie, jakie informacje
musi nam przekazac, aby realizacja jego zamodwienia byta mozliwa.

Sam pomyst konfiguratora, ktéry zdjgtby z barkéw handlowcéw naturalLNIE
koniecznosc¢ kazdorazowego przygotowania wstepnejwyceny oraz przyspieszytby
czas, gdy potencjalny klient otrzyma takg wyceng, jest jednak wart rozwiniecia.

W przypadku B2B zarekomendowalismy naturaLNIE wprowadzenie e-Commerce
z produktami do personalizacji, gdzie klient moze poprosi¢ o wycene wrzucajgc
do koszyka estymowang ilo$¢ produktéw danego typu. Jako alternatywe dla tego
rozwigzania zaproponowaliSmy prosty kalkulator, ewentualnie prostg tabelg, ktéra
prezentuje chociaz czeSciowo zakresy cenowe produktéw, aby wyeliminowac
zapytania, ktore i tak zakornczg sie rezygnacja ze wzgledu na cene.
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Analiza procesu sprzedazy

vy u

| Sciezki zakupowej klienta

W nastepnym kroku przeszliSmy przez sciezke zakupowg klienta:

Co klient robi krok po kroku?
Co wtedy czuje?
Jakie moze mie¢ bdle na poszczegdlnych etapach?
Jak mozemy na nie odpowiedzie¢?
| tak dalej.
PorozmawialiSmy tez o tym, jak doktadnie wyglada proces sprzedazy od momentu

otrzymania zapytania ,lle kosztuje taki worek?” az po wystanie ostatecznego
zamowienia.

casbeg.com
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Z analizy wytonito nam sie kilka ustalen:

Nalezy zbudowac proces pozyskiwania referencji od klientow.

Wybrane zostaty kluczowe kanaty pozyskania klienta na bazie tego,
w jaki sposob klient podchodzi do poszukiwania produktéw znajdujg-
cych sie w asortymencie NaturaLNIE.

Nalezy przygotowa¢ materiaty marketingowe dla dystrybutoréw
workéw w postaci contentu foto i copy tak, aby zwiekszac¢ ich szanse
sprzedazowe.

Dodatkowo, porozmawialiSmy o uczuciach klienta B2B na poszczegdlnych eta-
pach procesu. Za przyktad postuzyty niedawno zamawiane przez nas gadzety fir-

mowe dla pracownikéw. Podczas procesu wazne byty dla nas:

Szybka odpowiedz na zapytanie ofertowe - gdy rozmowy z kilkoma
potencjalnymi dostawcami przeszty juz do dalszego etapu,

nie byto juz sensu poswiecac¢ czasu dostawcom, ktorzy dopiero
wtedy odpowiedzieli na zapytanie.

Jak najwieksze odcigzenie osoby odpowiedzialnej za proces
- im wiecej dostawca moégt wzig€ na siebie, tym lepie;.

Dobre zrozumienie marki - gadzety zwigzane byty z niedawnym
rebrandingiem i miaty na celu m.in. utrwalenie nowej szaty graficznej
w Swiadomosci pracownikéw. ChcieliSmy, aby dostawca rozumiat,

co przyswiecato nam w procesie rebrandingu i proponowat rozwigza-
nia realnie do nas pasujgce.

Kierujagc sie powyzszymi refleksjami przedyskutowaliSmy, jak zaaplikowac
powyzsze wartosci do procesu sprzedazowego naturaLNIE.eco, np. poprzez zaofe-
rowanie klientowi mozliwosci zaprojektowania wygladu woreczkéw za niego lub

dostawe osobno do mieszkan poszczegélnych pracownikow.
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Zmapowanie kompetencji
| zaplanowanie rozwoju poszcze-
golnych dziatéw/pracownikow

W nastepnej kolejnosci zmapowaliSmy zakres odpowiedzialnosci poszczegéinych
cztonkoéw zespotu naturaLNIE. Rozpisanie zadan i obszaréw, za ktére odpowiadajg
poszczegdlni pracownicy:

pozwala zobaczyé, kto jest przecigzony i potrzebuje wsparcia,

utatwia zaplanowanie kolejnych dziatan (wiemy juz, czy realnie mamy
na nie zasoby),

wskazuje, czy potrzebujemy pozyskac jeszcze jakies kompetencje do
firmy (rekrutujgc lub zaczynajgc wspétprace z freelancerem/agencjg).

Struktura zespotu

obstuguje wigkszos¢ ruchu B2C
(potaczenia telefoniczne) oraz czesé
B2B, a do tego w petni zajmuie sie
dokumentami, nadzorem nad
produkcja i wsparciem wszystkich,
pozostatych proceséw, eventy (iinne
dziatania networkingowe)

pracownia 8 oséb
(szwalnia, hafciarnia,
kontrola jakosci) kontrola
jakosci, zlecenie produkciji

Darek Kornelia Milena """ttt . Ada Judyta
grafika (tworzenie contentu prowadzenie kont w SM, SEO, copywriting, . kontakt z klientem B2B kontakt z klientem B2B
na serwisy), koncepcje, tworzenie tresci - blogi, zbieranie tresci inbound oraz outbound - inbound oraz outbound -
obstuga stron www - opisy produktéw etc., merytorycznych od . kontakt cold - kontakt cold -
N dodawanie produktéw, obstuga stron www - zespotu, koordynacj pr ie ofert przygotowanie ofert
weryfikacja bannery, regularne testy wprowadzanie tresci, wytworzenia contentu i iwi ji - pro i i wizualizacji - p i
dev techniczna techniczne, analizy produktéw, wsparcie (grafiki), sesje analityka catego procesu zakupu catego procesu zakupu
(utrzymanie | q------ marketingowe, dbanie obstugi jeci inspiracj Klienta, wsparcie biezacej P Lienta, wsparcie biezacej
i rozwoj) 0 5p6jnosé wizualna, research, biezaca wprowadzanie do : obstugi B2C, obstuga obstugi B2C, obstuga
wewnetrzne sesje obstuga wysytek sklepu zespotu asany marketplaces, sklepéw marketplaces, sklepéw
zdjeciowe: realizacje, nowe internetowych. internetowych.

warianty produktowe

S R N Agencja e
wiiSte | <
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Ciekawym watkiem, ktéry pojawit sie przy okazji mapowania roli poszczegdélnych
osob, jest kwestia zakresu obszarow odpowiedzialnosci Joanny Korejwo, ktéra
zaréwno odpowiada za produkty B2C pod markg SZYJEMYKOLOREM, jakirealizuje
zamoéwienia dla B2B pod szyldem naturalLNIE, przygotowuje nowe produkty, kam-
panie, wzory hafciarskie i kontroluje jakos¢ realizacji. Joanna docelowo chciataby
skupic¢ sie opracowywaniu nowych kierunkéw rozwoju dla firmy, ale poki co czuje,
ze to nie jest wtasciwy moment na zaprzestanie kontroli produkciji.

To czesty dylemat wtascicieli firm, ktérzy chcieliby wreszcie méc skupi¢ sie na
dziataniach strategicznych, porzucajgc te operacyjne, ale obawiajg sig, ze ucierpig
na tym obszary, nad ktérymi do tej pory sprawowali piecze. ZasugerowaliSmy
Joannie w jaki spos6b moze aktualnie wchodzi¢ w tematy e-Commerce, marketing
- pilnowanie marzy w réznych grupach produktowych w réznych kanatach,
a z czasem zatrudnienie kierownika produkcji, ktéry wezmie na siebie kontrole
jakosci zamoéwien i wesprze nowe osoby w dziale produkciji.

Dzieki warsztatom wytonita sie tez docelowa struktura zespotu:

Koordynacja produkcji,
tworzenie koncepcji
nowych produktow,

kontrola jakosci,
kontrola marzy produktéow

Koordynacja dziatan
e-commercowych, sprzedazowych
i marketingowych, sprzedaz B2B,
obstuga klienta B2C

| \

Pracownia E-commerce i marketing Sprzedaz

D I Darek Kornelia Milena Judyta Ada
i rozwaj)

Grafika, obstuga Tworzenie tresci SEO, content marketing, Kontakt z klientem B2B
sklepéw www - blogi, opisy produktéw, koordynacja dziatan inbound oraz outbound,
- dodawanie obstuga stron www ptatnych, analityka, przygotowanie ofert
produktéw, regularne - wprowadzenie tresci, prowadzenie kanatéw i wizualizacji - prowadzenie
testy techniczne produktéw, wsparcie social media catego procesu zakupu klienta,
obstugi marketplace, wsparcie biezacej obstugi
biezgca obstuga wysytek klientéw B2C
sklepu
v v

Agencija (ads i SEO)

{ Fotograf \

ZaproponowaliSmy myslenie o Milenie, Darku i Kornelii nieco wspdlnie, jako zesp6t
e-commerce & marketing. Pomiedzy tymi obszarami wystepujg najwieksze
zaleznosci i bez statego kontaktu tatwo rozming¢ sie w priorytetach - potgczenie
tych obszaréw naszym zdaniem przyniesie najwiecej korzysci firmie.

casbeg.com
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Narzedzia

Po oméwieniu rél poszczegdlnych cztonkdéw zespotu ptynnie przeszliSmy do roz-
mowy 0 narzedziach, z ktérych korzystajg na co dzien. OdradziliSmy pomyst ko-
rzystania z Asany, jako potgczonego narzedzia dla sprzedazy i marketingu - sam
pomyst wyrdwnania przeptywu informacji pomiedzy marketingiem i sprzedaza
jest bardzo dobry, w jego przypadku jednak lepiej sprawdzi sie CRM. Asane z kolei
zaproponowaliSmy do wspoétpracy z developerem oraz planowania dziatan mar-
ketingowych - wszedzie tam, gdzie trzeba rozplanowac zadania, utozyc je w cza-
sie i przypisac priorytet, Asana sprawdzi sie doskonale.

Model biznesowy

Z naszego doswiadczenia wiekszosS¢ przedsiebiorcow ma w gtowie model
biznesowy swojej firmy - nie wszyscy jednak majg go réwniez na papierze. War-
to poswieci¢ temu czas, bo fizyczne spisanie modelu biznesowego pozwala
wyrownac informacje o firmie, ktére posiadajg poszczegdlni cztonkowie zespotu,
uspadjni¢ wizje tego, jak dziatamy teraz i w jakich kierunkach chcemy sie rozwijac.
Czasem spisanie modelu biznesowego ujawnia tez luki, ktére wymagajg zaopie-
kowania, zeby firma mogta dalej sie rozwija¢ i/lub nowe, ciekawe kierunki bizne-
sowe, ktérych wczesniej nie dostrzegliSmy.

Zesp6t i kultura Zasoby Procesy, kluczowe
organizacyjna i technologia aktywnosci
©
c 2
E Konfiguracja zespotu Srodowisko pracy Zarzadzanie
E Mapa interesariuszy Infrastruktura Pomiar i raportowanie
-_— Wartosci Technologia Jakie procesy wewnetrzne wspierajg
Praktyki/zasady/reguty gry kluczowe wskazniki?
Skillset
L . . Konkurenci
Strategia biznesu Produkty i ustugi . ;
9 Y 9 I Interesariusze
[/}
(7]
o
E Co biznes stara sie osiagnac¢? (Cele strategiczne) Jaka jest podstawowa oferta? Kim sg bezposredni/posredni konkurenci
g Propozycja wartosci? Jak to jest oferowane? Mapa pozycjonowania
o Model finansowy
Jakimi problemami obecnie zajmuje sig firma?
L Sciezka zakupowa/
Segmenty klientow . - . Wptyw
© Relacje z klientami
o
c
9 Kim sg kluczowe osoby w Twojej spotecznosci? Punkty styku i interakcje Co Twoi odbiorcy cenig w Twojej marce?
-g Jaki jest ich zwigzek z biznesem? Co sig dzieje przed i po zetknigciu sig z firma? Jak im pomagamy?
< Jakie sg ich najwigksze wyzwania Jaki wptyw chce miec firma na odbiorcow?
do rozwigzania?
Jakie sg ich ambicje?
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Omoéwilismy poszczegdlne obszary modelu biznesowego naturaLNIE, jak m.in.:

zespot i kultura organizacyjna,
zasoby i technologia,

procesy i kluczowe aktywnosci,
strategia biznesu,

segmenty klientow.
Z tej czesci warsztatow wynikto kilka ciekawych spostrzezenh:

1. Warto jasno okresli¢ klientowi, ze mozliwos¢ personalizacji dziata dopiero
od pewnego poziomu zamoéwienia. Wczesniej zdarzato sie, ze do naturaLNIE
zgtaszaty sie firmy, chcgce zaméwic kilkanascie sztuk produktu - zasuge-
rowaliSmy traktowaé takie zamoéwienia, jako B2C, czyli ofertowaé tylko
gotowe produkty, bez opcji personalizacji. UstaliliSmy réowniez od jakiej ilos-
ci produktéw jest mozliwos¢ ztozenia zamodwienia z personalizacja.

2. PorozmawialiSmy o pracowni i zasobach technologicznych naturaLNIE.
Okazato sie, ze firma korzysta z nowoczesnych maszyn, ma mozliwosé
wykonywania sampli na miejscu, co znacznie przyspiesza ich realizacje
i dostep do dostawcow bardzo dobrych jakosciowo nici - wszystko to do tej
pory nie byto wystarczajgco podkreslane w komunikaciji.

3. Tym, co jeszcze moze pomoc naturaLNIE.eco sie wyrdznic jest szybki czas
wysytania sampli. ZasugerowaliSmy zrobienie osobnej podstrony opisu-
jacej caty proces sktadania zamowienia tak, zeby klient mdégt znalez¢
odpowiedzi na wszystkie swoje pytania co do procesu, w jednym miejscu.
NaturaLNIE.eco majg swojg szwalnie, robig sample i szybko dostarczajg
je do klienta, majg proces personalizacji zamdéwien - wszystko to warto
zachecajgco opisac i opatrzyc¢ zdjeciami.

4. ZidentyfikowaliSmy kilka wyrdznikow, o ktérych firma do tej pory nie ko-
munikowata. To naturalne, ze pracujgc dtugo w danym obszarze specijalis-
ta zapada na “klagtwe wiedzy” - sam nie zauwaza, ze klient moze czegos
nie wiedzie¢. Podczas warsztatéw okazato sie, ze naturaLNIE.eco moze
wykonac tez plecakoworki i mogg by¢ one wodooporne. Z perspektywy
osoby spoza branzy my nie mieliSmy pojecia, ze len moze by¢ wodoodporny
- dlatego tak wazne jest, aby zmapowacé takie wyrdzniki i jasno komu-
nikowac je do klienta. Jesli klient nie wie, ze moze co$ zamoéwigc, to tego
nie zrobi.

5. PoliczyliSmy, ile potrzebujemy leadéw aby osiggng¢ cele przychodowe
(Tu znajdziesz przyktad jak to zrobi¢: https://casbeg.com/pl/blog/jak-
wyznaczyc-cele-marketingowe/) -

casbeg.com



https://casbeg.com/pl/
https://casbeg.com/pl/

CIASIBIEG

Podsumowanie

tacznie odbyliSmy 5 spotkan, z ktorych wynikty:
Plan, w jaki sposéb komunikowac o produkcie i wiedza o tym, jak robig
to firmy oferujgce podobne produkty

Wiedza, skad konkurencja czerpie ruch na stronie, z jakich kanatéw ko-
rzysta i jak obstuguje zapytania ofertowe

Propozycja wartosci dla klienta B2B

Decyzja co do scalenia/rozdzielenia naturaLNIE.eco i Szyjemy Kolorem
(marek aktualnie odpowiedzialnych za B2B i B2C)

Okreslenie kierunku oraz planu dziatan biznesowych i marketingowych
Ustalenie priorytetow sprzedazowych i marketingowych

Wytypowanie kluczowych obszaroéw, zagadnien do dalszej pracy
- kluczowe rekomendacje co do zmian, ktérych wdrozenie przynie-
sie naturaLNIE najwieksze zmiany na lepsze.
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~Mozliwosc¢ wspotpracy z Casbeg pojawita sie dla
nas w najbardziej oczekiwanym momencie.

Szybki rozwdj i zwiekszanie skali dziatalnosci,
a takze negatywne czynniki zewnetrzne (pandemia,
wojna za wschodnig granicg oraz wysoka inflacja)
w trakcie naszych pierwszych 2,5 roku dziatalnosci
spowodowaty, ze w nasze dziatania wkradt sie
chaos i niepewnosc co do kierunkéw zmian.

Doswiadczenie Casbeg i duza wiedza na temat
procesow biznesowych, gtownie w sprzedazy
I marketingu, spowodowata zZe warsztaty byty
niesamowicie praktyczne i pozwolity zweryfikowac
nasze kierunki oraz dziatania. W krotkim czasie
udato nam sie wspadlnie zaplanowac lub juz nawet
wprowadzi¢ szereg korekt oraz usprawnien.
Jestesmy pod wrazeniem wiedzy i profesjonalizmu,
za co serdecznie dziekujemy”.

- Joanna i Emil Korejwo
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Porozmawiajmy
o warsztatach
w Twojej firmie

info@casbeg.com
+48 533 613 543
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