Czes¢! Nazywam sie Grzegorz Fratczak. A to podcast "Rozmowy na
Zapleczu", w ktérym wraz z wtascicielami sklepdw internetowych i
e-commerce managerami zgtebiam tajniki prowadzenia biznesu w
sieci. Szczerze, bez pudrowania rzeczywistosci i po ludzku, bo to
ludzie sprzedaja, ludzie kupuja i ludzie pracuja, zeby to wszystko
sprawnie dziatato.

Zapraszam!

Czesc! Jak dojs¢ do 40 miliondw obrotu rocznie? Moze jak sklep Mosquito.pl?
Gtownie przez influencer marketing. Jako ze, ten sklep to nasz klient, to dzi$
gosciem jest Jakub Roskosz, ktdry jest Dyrektorem Zarzadzajacym wtasnie w
Mosquito.pl. A do tego, Jakub jest wtascicielem portalu DuzeRabaty.pl, ktdry
wspiera gtownie duze marki w pracy z influencerami. Jak dla mnie idealna
osoba do tego tematu.

Jakub do tego tematu dodaje performance, czyli skutecznosé. | wtasnie dzis
bedzie o tym: jak robi¢ influencer marketing, jak go rozlicza¢, na co zwraca¢
uwage przy budowie tego kanatu, jak znalez¢ agencje do tego i od jakiego
budzetu warto zaczac.

Ale, zanim zaczne, to bardzo gorgco zachecam Cie do zapisania sie na nasz
newsletter na stronie convertis.pl/newsletter. Dzieki temu zaden nowy
odcinek podcastu Ci nie umknie, a dodatkowo dostaniesz najwazniejsze
newsy z prasy o e-commerce z catego Swiata i nie tylko to.

Zapraszam wiec na strone convertis.pl/newsletter. A teraz juz zapraszam do
dzisiejszego odcinka.

Grzegorz Fratczak: Czes¢ Jakub!



Jakub Roskosz: Czes¢!

GF: Dzisiaj zaprositem dla Was Jakuba Rozkosz, ktory jest Dyrektorem Operacyjnym —
dobrze przeczytatem w Forbesie — w Mosquito?

JR: Tak. Zarzgdzam e-commerce'em w Mosquito. Jeszcze mam Duze Rabaty, w ktérych
jestem wtascicielem, magazyn koszykarski MVP i popularnego bloga JakubRoskosz.com.

GF: No tak. Jakub to tak skromnie méwi, ale ja musze to powiedzie¢, ze w Forbes napisali,
2e Mosquito to jeden ze stu najwiekszych e-commerce'éw. Bo ma plus-minus 40 baniek
obrotu. Czy to naprawde jest taki maty rynek, ze tak mato sklepéw ma takie obroty w
Polsce?

JR: To zalezy jak my mierzymy e-commerce. Mozemy tak na to spojrzec. Jezeli wezmiemy
pod uwage, to ze sg e-commerce'y, ktére majg poét miliarda obrotu i nizsze zyski niz nasza
marza, i zdecydowanie mniej zarabiajg, no to pytanie — kto jest wiekszy?

Drugg kwestig sg Zrodta pozyskiwania ruchu. Tez nalezatoby sie nad nimi zastanowi¢. Jezeli
kto$ pompuje ogromne pienigdze i leci na CPCi tylko na pfatnych Zzrédtach pozyskiwania
ruchu, to tez zastandwmy sie nad wyceng takiego e-commerce'u. Zastandwmy sie nad tym,
kto jest wiecej warty.

Dla przyktadu — ten kto wymiata w Google i ma organiczny ruch, i ma swietne zasiegi
organiczne, czy ten, co musi za to wszystko ptaci¢? Wiec: i tak i nie. Ja uwazam, ze w branzy
odziezowej te 40 miliondw, to jest mega solidny wynik. | to jest jeden z lepszych wynikéw w
Polsce.

Gdyby postawic¢ nas sie gdzies tam w "Top 10", "Top 15", "Top 20" e-commerce'éw
odziezowych, no to wyniki sg juz naprawde niezte. Tym bardziej, ze wezmy pod uwage to, ze
Mosquito jest e-commerce'em, ktéry dziata na rynku odziezy damskiej i to jednak z waska
kategorig produktu. Co tu duzo méwi¢ — naprawde niezle biorgc pod uwage, ze my tutaj
przygotowujemy gtdwnie sukienki, dresy i reszta to jest raczej takim uzupetnieniem oferty.
Nie mamy oferty meskiej, nie mamy oferty akcesoriéw, dodatkéw i obuwia dla kobiet, wiec
tez nie do konca powinnismy sie tutaj réwnac do takich gigantéw jak: e-Obuwie, Zalando czy
do duzych multibrandéw. Tak to u nas wyglada. Taka jest specyfika branzy. | tutaj
rzeczywiscie wiele raportéw, wiele jakichs takich narzedzi, pokazuje nam to, ze jesteSmy w
absolutnym topie. Szczegdlnie nawet patrzgc sobie na takie narzedzia, ktére dla mnie sg
zawsze takim niedelikatnym wyznacznikiem, ale jednak majg duze znaczenie. Narzedzia
dzieki ktérym mozemy zaobserwowacd robote pod kagtem SEOQ. Zasiegi organiczne na
Instagramie, na Facebooku i wielkos¢ bazy mailowej — no to sg to wartosci, to jest co$ co
mamy. My naprawde jesteSmy mocni.

GF: Tak. Wtasnie. Czyli Mosquito, ale zaczynates od tego, ze bytes najlepiej ubranym
mezczyzng w 2018. Prowadzites bloga dla mezczyzn.

JR: To juz nie byto takie zaczynanie, bo to juz byto 8 lat po tym, jak juz dziatatem. W branzy
siedziatem juz 10 lat. To wszystko zaczeto sie bardziej od tego, ze prowadzitem sobie bloga o
modzie, o modzie meskiej, o zegarkach, ogdlnie o branzy premium, branzy luksusowej.



Takie byty moje poczatki w internecie. Zbiegto sie to w czasie sie z tym, ze dziatatem znatem
sie mocno na social mediach i dziatatem na grupach i fanpage’ach na Facebooku i
budowatem do$é popularne stronki na "fejsie".

W pewnym momencie zarzgdzatem 50 fanpage'ami o facznej wielkosci — w szczycie 9-10
miliondw fanéw o duzym zaangazowaniu.

Jestem rowniez witascicielem magazynu koszykarskiego "MVP". | on na Facebooku réwniez
ma bardzo duzg, fajng i zaangazowang spotecznos¢, ktéra zyje. Zajmowatem sie budowaniem
spotecznosci i dla marek, i dla siebie. No bo jak juz robitem to dla marek, to stwierdzitem, ze
dlaczego nie miatbym tego robi¢ rowniez dla siebie. Byto wiele takich jakichs popularnych
fanpage'y, wiele popularnych stronek, ktére potem umieraty, zyty, wracaty dalej gdzie$ tam
albo sprzedawatem. To znaczy, nawet nie, ze sprzedawatem, ale sprzedawatem na nich jakies$
linki i dziatatem w ten sposdb.

Wiec to sie wszystko zaczeto od social mediéw. Pdzniej przejatem magazyn koszykarski, ktéry
wycofatem z druku. No i rzeczywiscie gdzies to moje zaangazowanie poszto w kierunku e-
commerce.

Pierwszym projekt, ktory mieliSmy okazje realizowa¢ ktéry byt nieudanym projektem.
Drugim projektem sg Duze Rabaty i jest to projekt z duzym sukcesem. Jestesmy juz 3 lata na
rynku i catkiem niezle sobie radzimy, rozwijamy sie. | to gdzie$ sie pokryto w czasie z
objeciem sterow w e-commerce w Mosquito.

GF: Dzisiaj bedziemy méwi¢ o influence marketing performance na bazie wtasnie Mosquito
i na bazie Duzych Rabatéw. Ale chciatbym wréci¢ do jednej rzeczy, o ktérej powiedziates,
ze ten sukces w postaci tytutu "Najlepiej ubranego meiczyzny" to byto osiem lat pracy nad
tym. Dobrze to zrozumiatem?.

JR: Tak. Pasja, zainteresowanie modg meska, zaczety pojawiaé¢ w wieku 17 lat, a ten tytut
dostatem w wieku, o ile sie nie myle — 25 czy 26 lat. No to, to byto 100 ksigzek i milion
przeczytanych artykutéw dalej. Okoto 200 napisanych artykutéw i okoto 50 uszytych
garniturow. Wiec to nie jest takie hop siup.

| to byto bardzo mite. Zresztg to tez byt miedzy innymi powdd, dla ktérego zaczgtem sie dos¢
mocno zastanawiaé nad swojg przysztoscig, bo jednak byta to nominacja od magazynu
"Logo", ktory jest prestizowym tytutem. Wiedziatem, ze blog jest absolutnie topowy w
Polsce. Reklamowatem w sumie wszystkie marki, ktére uwielbiam i bardzo szanuje. W ogéle
bytem w szoku, ze odezwaty sie do mnie takie brandy jak na przyktad Bentley, jak Omega, jak
jakie$ topowe marki alkoholowe, Microsoft, Lexus, BMW, Mercedes czy ING Bank Slaski.
Takich podmiotdéw byto cate mndéstwo, mozna by wymieniaé i wymieniac.

Ja tez juz wiedziatem, ze w Polsce, w tej branzy to juz jest sufit. Widziatem, ze jestesmy
miejscem, gdzie lecimy na maksimum, jezeli chodzi o jakie$ mozliwosci budzetowe wielu
marek. Wiedziatem tez, ze wiele furtek bedzie sie powoli przede mng zamykad. Ja jestem
bardzo lojalny. W tym biznesie blogowym, warto by¢ lojalnym wobec marek. Kazdg branze
przez 10 lat miatem obstawiong i z pewnymi markami sie zwigzatem, ale chcac nie chcac
pewne mozliwosci byty ograniczone.



Taki sukces jak "Najlepiej ubrany Polak", miat dla mnie znaczenie i byt zawsze jakims takim
mitym wyrdznieniem. | w sumie mogtem to ttumaczy¢, wychodzié na swiat, ale byto to raczej
nierealne ze wzgledu na ogromna konkurencje. Dodatkowo, uwazam, ze w takiej formie, w
jakiej ja to robitem, to nie byto tak do korica dobre do skalowania. Z jednej strony trzeba
bytoby co$ mono zmieni¢, ale jakbym to zmieniat, to i tak musiatbym to przetestowac
najpierw na polskim rynku. Ale z drugiej strony, zdawatem sobie sprawe, ze ten biznes nie
jest zbyt fatwy do skalowania. Wszystko byto super poniewaz zarabiato sie piekne pienigdze,
czasami nawet nieduzym naktadem pracy. Ja jednak mam zdecydowanie wieksze
oczekiwania. Wiedziatem, ze sta¢ mnie na wiecej. Wiedziatem, ze moge tutaj podjgé
rekawice i wyjs¢ gdzies rywalizowac na wiekszym rynku i zaczg¢ starac sie bi¢ o
zdecydowanie wieksze rzeczy.

GF: Tak. Jakub, my czesto widzimy efekt, jako ten najwiekszy sukces. | czesto nie zdajemy
sobie sprawy jak duzo wysitku i pracy kosztowato to, zeby to zrobi¢. Ty méwisz o 8 latach i
tak sie zastanawiam...

JR: W tym 4 lata zarabiatem, a 4 lata to tak naprawde byto robienie tego bez przychodu.
GF: No wtasnie, o to chciatem sie zapytad.

JR: Co tutaj powiedzie¢? Wszystkim dookota sie wydaje, ze to tak pieknie, tadnie. Ze zaczat
sobie prowadzi¢ bloga i marki zaczety mu szampany do domu wysyta¢. To tak nie dziata.
Naprawde. Gdybym miat policzy¢ inwestycje, no to... Kiedy zaczynatem prowadzi¢ bloga i
zaczatem sie tym powaznie interesowac i wiedziatem, ze to moze by¢ szansa, ktdrg trzeba
wykorzysta¢. Wtedy tak naprawde wszystkie mozliwe oszczednosci, Srodki ktére zarobitem z
pracy na etacie czy jakichkolwiek innych dziatan, kazde pienigdze zarobione na blogu w ciggu
5 lat od jego uruchomienia, wktadatem z powrotem w bloga. Wiec tak naprawde bardzo
tatwo sie to ocenia i o tym opowiada.

Moze tez brzmi to tak: "a tam blog, blog". No ale ten blog w szczycie zarabiat naprawde duze
pienigdze. Co mam powiedzie¢? Dalej zarabia. Trzeba na to spojrzec z troche innej
perspektywy. Ty jeste$ przedsiebiorcg, to doskonale sobie zdajesz sprawe, co to znaczy
osiggna¢ 250 tysiecy przychodu w miesigcu.

GF: Tak.

JR: Co to jest, zeby wejs¢ na taki poziom? lle to jest pracy? lle to jest wyrzeczen? lle to jest
zapierniczania? lle to jest zdobywania wiedzy? No, co mam powiedzie¢? Wtedy potrafitem
pracowac po 16, po 20 godzin dziennie i nie potrafitem wytgczy¢ mojej gtowy. Wigzato sie to
pozniej z wieloma innymi problemami.

Obecnie jestem pracoholikiem, a wtedy to byto jeszcze wieksze, bo nie potrafitem ztapac
dystansu. Myslatem, ze jestem niesmiertelny, ze mam 25 lat i w ogdle wszystko moge, bo
jestem mtody. | byto tak, ze na poczgtku nie miatem czasu, a pdzniej juz nawet i checi na
uprawianie jakiegos sportu, ktéry przeciez zawsze byt obecny w moim zyciu.

GF: Tak. No wtasnie i chyba podobna historia jest z Mosgiuto, gdzie$ na poczatek, tez
kroczek po kroczku. Bo jak sobie tu rozmawialiSmy, to Mosquito istnieje od jedenastu lat.



JR: Tak. To co Ala z Robertem zrobili z tg marka, to jest tez absolutnie wspaniata historia To,
to naprawde chapeau bas. To jest taka typowa garazowa historia, bo Mosquito, to marka,
ktéra wyrosta gdzies w garazu. Naprawde, bez sciemy. Pierwsze paczki Mosquito byty
wystane z garazu, a sprzedaz opierata sie gtéwnie na Allegro.

Poniewaz Ala naprawde ma talent do produkowania odziezy, takiej oryginalnej, wyjatkowej,
to naprawde szybko spodobato sie kobietom. Same zaczety sie domaga¢, a ze w sumie na
tym Allegro, to jest wszystko i to samo, a ona robi cos$ innego, to moze przydataby sie jakas
stronka, gdzie te rzeczy bedzie wrzucad. | oni, tak step by step, step by step, postawili te
strone, z jednym dresem na poktadzie. Tak zaczeta dziataé strona — jakies 8, 9, 10 lat temu?
Tak bym strzelat, az takich tej historii doskonale nie znam.

Sami, tak step by step, uczyli sie na wtasnych btedach. Wiec to naprawde mega fajny temat.
No i pewnie oni mogli by zdecydowanie wiecej odpowiedzieé. Robert opowiadat mi kiedys
takie ciekawe historie.

Na przyktad styszatem, ze wystat paczke, siadat opisywat klientom na jakiejs maile dotyczace
rozmiardw i takie typowe biuro obstugi klienta. Od$wiezat maila i miat jeszcze wiecej maili niz
wczesniej. Wiec wtedy powiedziat: "Okej. To juz trzeba co$ z tym zrobié, bo to jest duzy
potencjat". No i fajnie, fajnie ze mi sie to udato. Potem mieli juz okazje tez delikatnie te firme
rozwing¢ produkcyjnie, ale ja juz nie jestem tak zagtebiony w ten temat, bo to jest poza moja
sfera.

Ale e-commerce'owo, to juz te droge znam. Z marka jestem obecnie od okoto 4, jak nie 5 lat,
a jako Dyrektor Zarzadzajacy E-commerce GM, funkcjonuje w tej firmie od lipca 2019 roku.
Czyli jestem nieco ponad rok. Wczesniej bytem tam doradczo. Tylko i wytgcznie
optymalizowatem jakies rzeczy jak kampanie na Facebooku i to byto tylko tyle. W pewnym
momencie, najzwyczajniej w swiecie, po jakichs dtuzszych rozmowach doszlismy do
porozumienia i stwierdzilismy, ze "okej, to robmy, dziatamy wiecej", bo ja wiedziatem jak tej
marce pomac.

GF: O tym chciatem porozmawiaé, w nastepnym odcinku. Tak wiec zapraszam, bo wtedy
bedziemy méwili wiasnie z Jakubem o skalowaniu biznesu. Jak urosli 4 razy z 4-, 6-, kilku,
milionéw do prawie 40-stu. Jak to sie dzieje i co trzeba? Jakie sie problemy pojawiaja?

JR: A tam z kilku, bardziej kilkunastu. Tam byto ponad3, 4-5 razy gdzies. Jeszcze nie wiadomo,
to zobaczymy.

GF: Jak wyjdzie rok, bo to jeszcze wszystko trwa. Dzisiaj, wiasnie chce porozmawiac z
Jakubem o influencer marketing performance. | w Mosquito, i w Duzych Rabatach duzo
dziatacie z influencerami. | ja mam takie wrazenie, ze wiele oséb mysli, ze to nie dziata.

JR: Powiem tak, ze ja tutaj jestem takim przyktadem osoby, ktéra na poczatku funkcjonowata
tak jakby jako influencer w tym swiecie. Znam te strone medalu. Wspieratem rowniez
znajomych, ktérzy prowadzg agencje influencer marketingu — i jest druga strona medalu.



Teraz jestem po tej takiej najmniej przyjemnej stronie, czyli wydawania pieniedzy na
influencer marketing. Oczywiscie $mieje sie, ze najmniej przyjemnej. Ale jednak po stronie
klienta zdecydowanie inaczej na ten aspekt sie patrzy. Cztowiek zaczyna wszystko inaczej
analizowac. Funkcjonuje gdzies takie przeswiadczenie i taki mit, ze influencer marketing nie
dziata.

Ja totalnie tego nie rozumiem.

"W mojej ocenie to jest tak, ze ktos kiedys robit influencer marketing, nie wiedziat jak, wydat
i przepalit kupe kasy, a potem méwi, ze influencer marketing nie dziata."

To jest tak, jakbys$ wsiadt do Porsche, odpalit wsteczny bieg, myslat, ze "R" to Racing i wcisnat
gaz do dechy, a potem mowit: "Ty, to stabo jedzie. W ogdle dziwnie sie tym kieruje". No bo
jedzie do tytu.

Jest tak duzo aspektéw i tak duzo rzeczy, ze musiatbym chyba 5 godzin o tym opowiadad i
pewnie nie wyczerpat bym tematu. No, ale jezeli Zle sie do tego przygotujemy, zle zaczniemy
dziataé, no to wszystko nie zadziata. | Google Ads nie bedzie dziata¢ i Facebook nie bedzie
dziataé, i w sumie Instagram tez juz nie zadziafa. | jakby tak na to spojrze¢, to nic nie zadziata.
Ale jesli my stabo robimy, to my stabo dziatamy, a nie, ze to jaki$ kanat nie dziata. To jest
takie moje zdanie.

GF: Ja, w trakcie rozmow z wtascicielami sklepow internetowych, czesto mowie: "No hej,
ale czemu u konkurencji dziata? To co, to oni maja jakie$ czarodziejskie sztuczki, czy jak?"

JR: No tak. Gdy przygotowywatem do prelekcji na Kongres Ekonomiczny, to znalaztem taka
mega ciekawag informacje, dotyczacg "Alibaby", czyli wtasciciela, topowej marki w e-
commerce'sie chifskim. W 2020 roku dali sobie za cel, zeby pozyskac¢ 100 tysiecy
influenceréw do dziatan na rynku. Powotali specjalng spodtke, o ile sie nie myle: "Alibaba
Connected" —to tez jest do zweryfikowania. Spétka ta ma by¢ odpowiedzialna za kontakty z
topowymi influencerami i za cel postawiono jej — zeby nie sktamac — zeby w rok pozyskac
milion influenceréw. Jesli sie nie myle — 1 milion, czy 3 miliony — jaka$ taka absurdalna liczba
do dziatan, do 2022 roku. Wiec 2 lata i oni chcg tak naprawde ponad dziesieciokrotnie
urosng¢ w tym kanale, w tych Zzrédtach pozyskiwania ruchu.

Drugim, takim ciekawym przyktadem jest jakas topowa chinska influencerka. Na jednym Live
Chacie, w streamingu, w ciggu 15 minut, sprzedata produkt za milion dolaréw. W Polsce
jeszcze tego nie ma, ale tam w Chinach jest dos¢ popularny. Zresztg znajomy tam siedzi nad
tematem i bedzie niebawem odpalat takg aplikacje. Juz mam wersje beta.

To sg takie historie, ze "no dobra — to nie dziata, czy Wy nie potraficie w tym dziata¢?" No co
mam powiedziec¢?

"Jak rzeczywiscie patrzymy na influencera, jak na stup jakichs tanich ogtoszen, to nie bedzie
funkcjonowato. Z jednej strony trzeba umiec¢ z nim rozmawiaé. Z drugiej, czesto ci
influencerzy sg cholernie nieprofesjonalni i ciezko z nimi w ogdle jest rozmawiac."



Uwazajg sie za gwiazdy rocka i czesto naprawde ciezko jest cokolwiek ustali¢ i dojs¢ do
porozumienia. Wyttumaczy¢: "stuchaj, to nie tak. Wez, spdjrz na to z innej perspektywy, z
innej strony. Wez spdjrz na to troche bardziej dtugofalowo — nie wiem — troche ogarnij sie.
Moze bedziesz dzieki temu troszke wiecej pieniedzy zarabiat. Badz profesjonalny, tadnie na
maila odpisz. Badz rzetelny, badz terminowy" i tak dalej.

Czesto borykamy sie z takimi problemami. Czy spotykamy influencera, wiemy, ze ma
potencjat ale i tak z nim nie dziatamy, tylko dlatego ze na przyktad nie mozemy dopigc
terminu i nie mozemy sie z nim skontaktowac przez kilka dni. Jak mam dziata¢ efektywnie,
skoro w sumie jestem zdany na taske, czy on cos doda w niedziele, czy on doda w
poniedziatek, czy on doda w srode? Klient czeka, ma kampanie do niedzieli, a on méwi: "Ty,
ale wez wyluzuj. Dodam we wtorek. Nic sie nie stanie". No i mam tak bardzo czesto.
Influencer musi zrozumie¢, ze stanie sie.

Z drugiej strony, klient tez musi by¢ wyrozumiaty i wiedzieé, ze tam takie ryzyko jest i jednak
gdzie$ tez brac to pod uwage.

"W mojej ocenie influencer marketing dziata, bedzie dziatat. Bedzie dziatat jeszcze lepiej,
tylko trzeba umiec go robié."

GF: No wiasnie, to na jakie szczegoty trzeba zwréci¢ uwage, zeby to dobrze spiaé? Zeby to
dziatato?

JR: Pierwsza rzecz jest taka, ze jezeli nie mamy tego utozonego, to powigzmy to, bo méwimy
tutaj o influencer performance marketingu.

"Jezeli my méwimy o influencer performance marketingu, no to na pewno przydatyby by sie
jakies metryki, narzedzia, ktdre nalezy przytozy¢ do dziatan i dzieki temu méc ocenié ich
efektywnosé."

Jezeli méwimy o influencer marketingu, to s to dziatania wizerunkowe. Dziatania, ktére —
jakby delikatnie méwigc — aktualnie mnie tutaj jako$ wybitnie nie interesuja.

Ja lubie sformutowanie: influencer performance marketing — czyli jednak wskazujemy na to,
ze skoro jestes performance'm, to znaczy, ze to dobrze dziata. Dobrze dziata, to znaczy, ze
mozna to jako$ mierzyé. Mozna to weryfikowac, analizowa¢. Mozna przykfadac do tego jako$
liczby, poréwnywad i wyciggaé wnioski.

W przypadku influencer performance marketingu jest kilka aspektéw, ktdre trzeba wzigé pod
uwage. Pierwsza rzecz jest taka, ze nie wyobrazam sobie robi¢ dobry influencer performance
marketing, nie znajgc celu. Uwierz mi, ze czesto przychodzg do mnie na Duze Rabaty marki z
duzymi budzetami i méwig: "Kuba bo ja styszatem, ze ten influencer performance marketing
robisz, to moze bys nam zrobit? My mamy taki i taki budzet". No a w sumie ja sie pytam: "A
jaki macie lejek? Jak ten lejek u Was wyglada? Wez mi chociaz pokaz jakis screen, zrzut,
cokolwiek, jak u Was wyglada lejek sprzedazowy?" Jesli tego lejka nie ma, no to ja, tak na
prawde mowie: "Wiesz co, to w ogdle mija sie z celem, zeby cokolwiek tutaj robi¢". | to



kazdy... Pomijam oczywiscie fakt, ze to w sumie tyczy sie nie tylko influencer performance
marketingu, ale kazdego marketingu.

"Najpierw trzeba doskonale zda¢ sobie sprawe skagd mamy klienta, jak on podejmuje decyzje
zakupowe, ile podejmowanie decyzji zakupowej trwa i gdzie tego influencera przytozyc."

Influencer performance, jest o tyle takim ciekawym tajnym narzedziem w rekach dyrektorow
e-commerce, ze mozemy go sobie przyktadac i na samg goére lejka, mozemy sobie i na sam
dét lejka. Mozemy naprawde wiele fajnych rzeczy z influencerami robié, tylko trzeba sobie
zdad sprawe z tego, co my chcemy osiggnac? Jaki efekt chcemy uzyskac? Wiec pierwsza rzecz
jest taka: dajmy sobie jakikolwiek cel, postawmy sobie jaki$ cel. Gdy mamy juz cel to w ogéle
jest super. Mozna wtedy mowic czy on jest realny, czy on jest nierealny. Albo ewentualnie go
zbombardowac, albo ewentualnie go pochwalié i go zrealizowaé. Wiec to jest jedno.

Czy to ma by¢ cel sprzedazowy, czy to ma by¢ cel wizerunkowy, czy ma by¢ cel — jakie$
poprawienie swiadomosci? Czy to ma by¢ cel zbudowania brandu? Influencerzy absolutnie
genialnie do tego sie nadajg. Troche tego jest. Gdy wiemy jaki cel sobie ustalimy, no to wtedy
mozemy sobie pomysle¢ o tym, jaki to miatby by¢ produkt z oferty? Jak miatby by¢
pokazany? Jak miatby by¢ wypromowany?

| wigze sie to z kolejng rzecza. Jak juz mamy ten produkt, no to jak my mamy przekonaé
uzytkownika — tego followersa, zeby on jednak na te strone wszedt, jak go zainteresowac? |
jak mozemy pokazaé¢ mu produkt, zeby go zainteresowad. Tutaj trzeba na prawde madrze na
to spojrzec i zweryfikowaé wiele rzeczy, wiele aspektéw, bo jest tu naprawde duzo
zmiennych.

Marki wyktadajg sie na absolutnie podstawowej rzeczy — wchodzg w influencer marketing, a
nie wiedzg czego chca. Jesli ktos przeczytat jakis tam wywiad sprzed 17, czy tam 7 lat z
Maffashion, ktéra rzeczywiscie wrzucata cos na Instagrama i sprzedawata, czyscita potki w
Polsce, no to gdy takie rzeczy bedg powielane w 2020 roku, to raczej mozna powiedzieé,
zeby w ogodle w ten temat nie wchodzic.

Ale jesli do tego madrze podejdziemy, spojrzymy na dobrg analityke i zaczniemy weryfikowac
naprawde wiele aspektéw po drodze, no to moze sie okazaé, ze to moze byc strzat w
dziesigtke, tym bardziej biorgc pod uwage, ze konkurencja to robi i robi to dobrze.

Nawet nie méwie tu o lokalnej konkurencji, bo jednak tez no nie oszukujmy sie, jak chcemy
by¢ dobrg marka, dobrze dziata¢, dobrze funkcjonowac, to my nie mozemy patrze¢ na
lokalny rynek, bo na lokalnym rynku, zazwyczaj w danej branzy juz jest jeden jaki$ solidny
konkurent, cata reszta to sg po prostu pionki do bicia. Wiec tak to w mojej ocenie wyglada.
Jak gdziekolwiek, na jakgkolwiek branze nie spojrze, to rzeczywiscie jest tak, ze wchodze na
strone internetowg i méwie: "Boze, jesli ten biznes Wam sie nie spina w Google CPC, to jak
ma Wam sie spigé z influencer performance marketingiem?" To tez jest wiele takich
tematow.

Ja szczerze moéwiac, gdy podejmuje jakie$ rozmowy z markami, dotyczgce dziatan influencer
performance marketingowych, to 70% tematéw nie robie. Bo ja moge by¢ tg agencjg, ktora
wezmie jakis fajny budzet, skroi klienta, wystawi fakture i to bedzie ostatnia faktura jaka
klient widziat. Bo on nie bedzie zadowolony z dziatan. | czesto tak tez ttumacze.

Oczywiscie, mogtbym tak robi¢, jednak gdzies tam Swiece twarzg i przy Rabatach, i przy



Mosquito, i przy blogu, i przy VP. Raczej jestem osobg, ktédra ma w swiadomosci, ze jej marka
osobista istnieje i w mojej ocenie jest ona taka, ze nie chciatbym jej sobie podwazaé, wiec nie
robie takich rzeczy.

Staram sie jednak tych klientéw edukowad i najzwyczajniej w Swiecie odmawiac albo
pokazywac im aspekty, ktére trzeba poprawié, aby w ten swiat influencer performance
marketingu wejs¢. | z kilkkoma klientami to sie naprawde fajnie udato — gdzies za reke ich
poprowadzic.

Z tym ze, tak jak méwitem:

"musi by¢ zaufanie, musi byé zrozumienie tematu i musi by¢ jasno postawiony cel. Jesli go
sobie postawimy, to juz jest duzy sukces."

A uwierz mi, ze realizowatem kampanie gdzie po last-clicku wychodzita nam, ze ci
influencerzy niezle sobie radzili.

To jest w ogdle absurdalne. W ogdle, pomijam fakt skutecznosci mierzenia sprzedazy po last-
clicku. Jak stysze, ze gdzies, ktos mowi last-click w jakimkolwiek zrddle, to juz mnie,
delikatnie méwigc, telepie. No ale $wietnie sobie radzili ze zbudowaniem brandu i z
jakimkolwiek z budowaniem swiadomosci marki. | Swietnie sobie radzili w ogdle z
budowaniem swiadomosci produktu, gdzie jeszcze niedawno nikt nawet nie wiedziat, ze taki
produkt istnieje. | teraz, w zaleznosci od tego jaki cel sobie obierzemy, to musimy spojrze¢ na
to i musimy inne narzedzia do tego dobrac.

Jezeli chodzi o sprzedaz, to oczywiscie mozemy sobie zerkng¢ Analyticsa: "Sprzedali czy nie
sprzedali? Dziekuje, do widzenia. No, nie sprzedali. No to do widzenia". Jezeli mamy jakis cel
wizerunkowy czy budowanie brandu, no to fajnie by byto po jakim$ czasie te kampanie
gdzies umie¢ wyciggnac z jakichs liczb, na przyktad w Brand24 zobaczyé czy moze ilos¢
wzmianek urosta nam w Internecie na dany temat? Czy moze na forach co$ sie wiecej o tym
mowi? Czy moze, po prostu nazwa marki jest opisywana w Google trzy razy czesciej? Ludzie
czesto nawet nie wiedzg ile oséb w Google wpisuje ich nazwe brandu. | potem kto$s moéwi: "a
wiesz bo nam fajnie w tym roku urosto CPC, no ale... " czy "w tym miesigcu super CPC
skoczyto w ogdle wiesz tam... ", "Ads'y nam pieknie lecg... "

GF: Tak

JR: Tak, tylko one pieknie lecg, no bo kto$ zaczat wpisywac Twojg marke w Google i nagle po
prostu blokujesz brandem wiecej i wiecej z tych wynikdw, niz blokowates$. | to moze by¢
spowodowane tym, ze zazwyczaj na Swiecie ktos zrobit Swietng robote z influencerami albo
co innego dobrego sie wydarzyto, wiec... Wiec, tak jak mowie, w zaleznosci od celu, trzeba
sobie przytozy¢ dobrg metryke do tego i mozna dziatac.

GF: Lubie to. Chciatbym uporzadkowaé, to co powiedziates. Jak tego stucham, to wszystko
fadnie, pieknie brzmi. | fajnie. Tylko zastanawiam sie jak taki, na przyktad ktos, miatby
zacza¢ w ogole dziataé z influencer marketingiem czy performance marketingiem?



Wypisatem sobie takie punkty: ze po pierwsze musze mie¢ sSwiadomos¢ jak wyglada lejek i
gdzie ten influencer marketing wiozymy zeby to wesprzeé? Pewnie nie da sie od razu
odpowiednio wycelowac i trzeba potestowac, zeby zobaczy¢ czy dobrze to wrzucamy.

Péiniej méwites tez o tym, jaki ma mieé cel ten influencer performance marketing. Ale
tutaj wydaje mi sie, ze jeszcze na to czy to w ogdle wyjdzie, to pewnie trzeba zada¢ pytania
o influenceréw. Jak dobra¢ influenceréw? Jak ich zweryfikowaé? Czy nadaja sie w ogdle do
naszej marki? Jak mierzy¢ ich skutecznos¢? Czy cos$ bys jeszcze dodat? Jakies szczegoty? Na
jakie pytania trzeba sobie odpowiedzie¢, zeby w ogdle to zaczeto dziataé?

JR: Z biznesowego punktu widzenia, oczywiscie wazne sg tez formy rozliczenia z
influencerem. Jest to dosy¢ istotny aspekt. Jezeli mamy wzigé mikro influencerdéw, to zaczyna
sie to robic ktopotliwe i zaczynamy sie zastanawiaé, czy nie lepiej wzigé jaka$ jedng agencje,
ktdra za nas to wszystko zarobi, czy nie? Czy nawet na poczatku uderzy¢ jakims$ wiekszym
influencerem?

GF: A mikro influenceréw, to moéwisz o jakiej wielkosci?

JR: No tam rdznie sie definiuje tych mikro influenceréw. Ale powiedzmy ponizej 10 tysiecy
followerséw na Instagramie. Ja to juz uwazam to za mikro. Niektorzy nawet méwia juz, ze
ponizej tysigca, czyli praktycznie i Ty jestes influencerem i kazdy jest influencerem. Wiec jak
wezmiesz takich milion w Polsce, to tez zapewne efekt uzyskasz. Tylko wez zwerbuj milion
0sob.

GF: Tak. Okej. Czy oprdcz tych form rozliczen dodat bys co$ jeszcze do tego?

JR: No, na pewno na pewno trzeba sobie zadac troche trudu i przeanalizowaé wszystkie
mozliwe statystyki jakie ten influencer moze ze swoich kanatéw wyplué. | to nie, ze tylko
wezmiemy sobie wiek odbiorcéw i miasta, ale tez na pewno przeanalizowaé¢ wszystkie jego
godziny szczytdw popularnosci aktywnosci, na pewno tez trzeba wzig¢ pod uwage jakies$
cykle jego komunikacji. Moze publikuje cyklicznie jakie$ fajne materiaty, ktére zaczynajg tych
odbiorcéw mocniej angazowad. Wiec nalezatoby tez spojrze¢ na niego troche szerzej i
przeanalizowac absolutnie wszystkie mozliwe liczby, ktérymi on dysponuje.

Influencerzy tez kombinujg — nie bede walit Sciemy. Taki tip, ktéry moze sie przydac wielu
osobom, ktére zaczynajg stawiac pierwsze kroki z influencerami:

"jezeli chcemy naprawde zweryfikowac influencera, to prosmy o to, zeby screeny czy
jakiekolwiek statystyki byty z dzisiaj albo z wczoraj. "

Jesli chcemy zobaczy¢ jakis tam zasieg posta czy zasieg jakiegos$ Instastories, czy YouTube
Stories, czegokolwiek, to prosimy o konkretnie ten kafelek, konkretnie o te relacje. Nie
czekajmy, az influencer nam wysle. Prawda jest taka, ze jest wiele takich tematdw, ze na
przyktad influencer byt na gali z 60 innymi influencerami, pooznaczali sie wszyscy nawzajem,
z 10 tysiecy wyswietlen, ktére miat kazdego dnia nagle ma tych wyswietlen na Stories 100
tysiecy i chwali sie tymi liczbami klientowi. Wysyta to klientowi, klient méwi: "Ty, on ma 100
tysiecy, fajna cena, to rébmy". Klient jest zadowolony — teoretycznie powinien by¢
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zadowolony. Czeka na $wietny wynik, po czym influencer dowozi 1/10 czy 1/15 tego. Méwi:
"No wiesz, no sorry stary, ale dzien stabszy, co$ nie zagrato".

Jednak trzeba bra¢ pod uwage caty czas, ze z nimi trzeba umie¢ rozmawiac, trzeba umieé
negocjowac. Trzeba tez wiedzie¢ jak ich zweryfikowac i wiedzie¢ o co prosié. Nie ufaé, ze kto$
nam wysle jaki$ aktualne statystyki, bo jak Boga kocham, wysyta najlepsze jakie miat w ciggu
ostatniego pot roku. A s3 historie takie, ze jakis dostat Shadowbana na Instagramie, czy co$
sie wydarzyto, nie wiadomo jakiego, czy byt w jakim$ zwigzku i nagle tego zwigzku nie ma. A
byt w zwigzku z inng super wielkg influencerkga, ktéra mu tak naprawde zasiegi robita i nagle
tego nie ma. A on sie chwali statystykami sprzed trzech miesiecy, kiedy byli na podroézy
poslubnej. Wiec sg takie historie i naprawde trzeba brac¢ to pod uwage, zeby te dziatania byty
skuteczne.

GF: Czyli, z tego co mdéwisz, wtasnie te cyfry. Ale jesli méwisz o cyfrach z wczoraj, to
bardziej o zasiegach posta czy tez na przyktad inne jeszcze cyfry bys$ wziat?

JR: Tutaj trzeba braé pod uwage to jaki my sobie cel ustawimy. Bo jednak popularne s3 te
wszystkie formy dtugie, méwione czyli wszelkiej mozliwosci live'y. Wszelkiej masci
InstaStories. No to tez na pewno nalezy to przeanalizowac.

"Posty sg i dobre, i niedobre, bo one zazwyczaj duzo wiecej kosztujg. Z drugiej strony
mocniej budujg tg $wiadomosé. Bo to zostaje z nami na dtuzej. Ale jednak, jesli chodzi o
dziatania performance'owe, to rzeczy "tuiteraz", robione na live'ie. One s3 mega
skuteczne."

Ja zawsze gdy analizuje jakiegos$ influencera, to tak jak — méwie analizuje kazdg liczbe jaka on
ma na swoim profilu. Czyli biore pod uwage ostatnie relacje — z ostatnich 24 godzin, biore
pod uwage 3-4 ostatnie posty i sami sobie staramy sie to przeanalizowac. Nie jest to jakie$
"rocket science".

GF: Uzywacie jakichs$ narzedzi?

JR: Sg jakies$ takie podstawowe jak Social Blade, pokazujace jakie dziatania influencer
podejmuje na profilu. W sumie, gtéwnie tylko to. Oczywiscie jesli analizujemy bloga, bo
influencer marketing, to nie jest tylko Instagram czy Facebook, to bierzemy jakas inng
analize. Wiec ja nie ukrywam, ze zdecydowanie mocniej dziatamy gdzie$ na Instagramie i na
Facebooku, troche mniej na YouTube'ie i troche mniej na TikToku. Co nie zmienia faktu, ze
dziatamy wszedzie.

Staramy sie wybierad te kanaty, ktére najlepiej konwertujg. Obecnie zauwazamy dos¢ duze
zmiany, nawet u tych samych twércéw. W zaleznosci od tego jaki kanat wybierzemy, no to
mamy inne efekty.

GF: Ale z tego co méwisz, to zeby sprawdzi¢ takiego influencera to jest sporo roboty.

JR: No jest, jest.
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"Dlatego tu kluczem jest weryfikacja. | kluczem jest wybranie naprawde dobrego twércy. To
jest temat numer jeden."

Zdecydowanie jest najwazniejszy, bo nawet najlepsza kreacja, najlepsza promocja sie nie
obroni u kogos, kto tych zasiegdw nie bedzie miat albo nie bedzie pasowat do naszej
komunikacji.

Czesto sg popetniane tak popularne btedy. Nam sie wydaje, ze kobieta, no to jak jest kobieta,
to bedg Sledzic jg inne kobiety. Czesto jest tak, ze tez $ledzg jg tylko faceci, a my nagle
staramy sie sprzedaé u niej sukienki.

GF: Tak.

JR: Naprawde. Wiesz — Smiejesz sie, ale wchodzisz na profil tadnej kobiety, ktéra codziennie
pokazuje sukienki i ogdlnie ubiera sie fadnie, dla przyktadu caty czas sukienki, sukienki. Ty
jestes marka sukienkowa, wiec: "to ja tez tam bym chciat by¢" | teraz tak, jesli masz cel
sprzedazowy — no to, to jest nierealne. Nie osiggniesz absolutnie zadnego celu. A jezeli masz
cel wizerunkowy — po prostu chcesz mie¢ prawa do tego zdjecia i potraktowac jg jako
chodzaca agencje foto-modelingowa. | mie¢ po prostu prawa do jej zdjecia, to super. Masz
tadne zdjecie, tadng kobiete na reklamie w tadnej sukience. No to okej. Ale jezeli Ty bierzesz
sobie jako cel sprzedaz, to tej sprzedazy nie bedziesz miat.

Ale jezeli wezmiesz sobie cel taki wizerunkowy i po prostu moze podpiszesz z nig papierek, ze
bedziesz mdgt to zdjecie wykorzystywaé w kampaniach reklamowych performance i tak
dalej, to nagle moze sie okazaé, ze to zdjecie, tej fadnej kobiety w sukience bedzie
zdecydowanie lepiej konwertowato. Bedziesz przeszczesliwy.

Mozliwe, ze catkowicie Zle podszedte$ do tematu i temat, ktéry byt nie do przegrania, akurat
aktualnie go przegrates.

GF: No wiasnie, bo wczoraj przegladajac cos rzucit mi sie artykut "Najpiekniejsza
stewardesa na swiecie". | byta takm piekna kobieta, ktora miata na Instagramie z milion
followerséw. No moéwie: "Kurde, duzo". | tak patrze, patrze na nig, méwie: "no...", ale na
kazdym zdjeciu, powiem brzydko - cycki widac. | tak mi uswiadomites, ze mysle, ze kobiet
to tam nie ma za duzo, raczej mezczyzni ogladaja.

JR: A potem wchodzi marka, ktéra na przyktad produkuje stroje kapielowe. Méwi: "Boze, ile
my tego sprzedamy. Jakie ona ma zasiegi. Super". Tylko ze moze sprzedacie w dniu
Walentynek erotyczng bielizne na jej profilu dla mezczyzn, bo bedg kupowac swoim
kobietom, a nie sprzedacie bikini na wakacje.

Uwierz mi, ja widziatem tematy gdzie marki podchodzity w dziesigtkach tysiecy ztotych, nie
analizujac grupy odbiorcéw.

GF: No wtasnie. | trzeba przeanalizowa¢ grupe odbiorcow.

JR: | wiek, i z jakich miast, z jakich krajéw. No Instagram ma naprawde duzo teraz tych
wynikéw. Zasieg jest, nawet ba, nawet mozna influencera poprosi¢, zeby pokazat Ci
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InstaStories u niego na profilu, ktéra w przeciggu ostatniego roku wygenerowata najwiecej
kliknieé¢? Bo tam w statystykach jest taka opcja.

No i wiesz, widzisz co angazuje, co powoduje, ze ci ludzie klikneli w te InstaStories. Zaczynasz
analizowac ostatnie 5, patrzysz, mowisz: "dobra, skoro oni klikneli, nie wiem w takie co$, no

to zrébmy co$ mega podobnego". | mamy przepis na sukces, tylko trzeba naprawde — tak sie
wydaje.

Bo to co ja teraz méwie jest proste — popros o to i o to, tylko influencer odpisuje raz na 3 dni:
2 razy z telefonu, 3 razy zapomina, drugiego dnia idzie w melanz. A Ty w sumie dalej
uwazasz, ze masz jakas peretke, wiec chcesz kontynuowac te wspotprace.

My czasami czekamy po 2-3 tygodnie, na wyceny z jakimis takimi konkretnymi danymi,
ktorych potrzebujemy, od agentow. A co dopiero, jak masz jakiego$ takiego wolnego ptaka,
ktory nie ma zadnego managera, no to tam czasami ta rozmowa jest tak prosta, ze musisz
mu screeny pokazywac, gdzie musi klikngé, zeby Ci to pokazac. Bo oni czasami nawet nie sg
Swiadomi tego, ze takg analityke majg do profilu.

GF: No bo, z tego co mi méwites wczesniej, to Ty wspotpracujesz z duzymi influencerami.
Powyzej 100-, 500 tysiecy followersow.

JR: W sumie dziataliSmy non stop z absolutnym topem w Polsce. Chyba nie byto kogos
skromnego. No nie, byty tam... No z Robertem Lewandowskim nie dziataliSmy, ale tak
naprawde, jesli méwimy o influencerach, youtuberach, no to dziatalismy chyba z wszystkimi.

GF: A jak mam mniejszy sklep, to pewnie uderze w tych, co majg od 10 do 50 tysiecy. To
jest inna wspotpraca?

JR: I tak i nie. No bo tego efektu skali nie bedziesz miat. To pierwsza rzecz, a ten efekt skali w
tych kampaniach jest mega fajny i rzeczywiscie bardzo go widac.

GF: A co znaczy efekt skali?

JR: Zauwazylismy taka rzecz, to jest takie know how, ktérym moge sie tutaj pochwali¢. To nie
jest cos wyjgtkowego, wydaje mi sie ze wiele 0sdb z influencerami teraz doskonale zdaje
sobie sprawe, ze tak jest np. masz jakgs mega jasng twarz w Swiecie influencer marketingu,
mega znang, takg mega gwiazde. Warto patrzec na nig nie z perspektywy: czy skonwertuje,
czy nie skonwertuje, tylko wzigc¢ jg do kampanii, zeby tez inni influencerzy widzieli, ze ona w
tej kampanii jest. Oni wtedy tez inaczej na Ciebie patrzg i widzg: "Okej, Ja tez chce by¢ w tej
kampanii co jest Zuzia, bo Zuzia to jest spoko. Jest duzg blogerka". | teraz wiesz, mozesz robié
kampanie troszke bardziej skuteczng. | masz wiekszg skutecznos¢ pozyskiwania
influenceréw, no bo w kampanii juz jest Zuzia, ktéra jest numerem jeden w Polsce.

GF: No tak.

JR: | to tez naprawde dziata.
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"To dziata w ten sposdb, ze jednak influencerzy tez chcg pokazywac fajne rzeczy i tez chca
pokazywac cool brandy."

Wiec jezeli Ty im pokazesz, ze to jest fajne, ze "stuchaj, Zuzia pokazuje to i to jest fajne. |
chcemy Ciebie tez, jako drugg twarz tej kampanii”, to jest kompletnie inna rozmowa.
Czasami warto nawet takg Zuzie wzig¢, mimo ze wiesz, ze ona nie zadziata. Ale wiesz, ze ona
zadziata podswiadomie dobrze na innych influenceréw, wiec to jest cos da efekt.

Z duzymi influencerami, to tez jest tak ze oni majq agencje, profesjonalnie dziatajg i prosciej
mi sie z nimi dziata. Ja tez moze taki troche leniwy jestem, ale czesto jest tak, ze wtasnie wole
mie¢ jednego influencera, ktéry mi zrobi 100 tysiecy klikdw, niz bawic sie i prosi¢ 30
influenceréw — czesto mega nieprofesjonalnych i miesigc sie bujaé, zeby zrobi¢ potowe tego
wyniku. | moze oczywiscie zaoszczedze tutaj tysigc ztotych, ale w duzej mierze, jakby — ten
poswiecony czas ja mogtem jakos inaczej spozytkowac.

GF: Tak.

JR: Pewnie mogtem. Mogtoby to by¢ skuteczniejsze? Na pewno tak. My staramy sie wytowic
peretki. Robimy estymacje — liczymy ile musimy zaptaci¢ za klika czy za pozyskanie klienta,
czy za ilos¢ wyswietlen, cokolwiek. Jakg metryke sobie przytozymy, to staramy sie to
wyliczy¢.

Teraz mielismy takg kampanie na YouTube — zrobilismy sobie taka piekna tabelke. Wzielismy
wszystkie wyceny influenceréw. Budzet — powiedzmy przyjelismy sobie jakies 50 tysiecy
ztotych. Jakis duzy budzet, bo na YouTube jest juz drozej. No i teraz tak, przyjeliémy sobie
taki budzet, patrzymy jakich mamy influenceréw w tym budzecie do dyspozycji. Moze kilku,
moze jednego, moze dwdch, moze osmiu. No i taka tabelke sobie zrobilismy — ja wiem? 50-,
60 — to byty influencerki, wiec w sumie obstawiam — 50 topowych polskich youtuberek
mieliSmy w tej tabeli wpisanych. No i teraz, biorgc pod uwage estymacje, statystyki,
wyswietlenia, wszystkie mozliwe jakies wyniki — wyszto nam, ze zdecydowanie bardziej
opfacato sie zwiekszy¢ budzet i wzigc tg najdrozszg. No bo wychodzito na to, ze za
wyswietlanie zaptacimy dwukrotnie mniej niz z drugg najtansza.

W tej kampanii, dla tego klienta, zalezato nam akurat na tym, zeby wideo byto oklepane.
Miata je zobaczy¢ jak najwieksza ilos¢ oséb. Po prostu chodzito o wyswietlenie. | my
wyliczyliSmy sobie mniej wiecej jakg ma $rednig ilos¢ wyswietlen na podobnych wideo, i na
jakichs podobnych wideo, bo to jest cykl — to byto wida¢, ze ten cykl oglgda: pdét miliona, pét
miliona, pot miliona. WiedzieliSmy, ze caty czas bedzie okej. Ta baza pot miliona bedzie — jak
bedzie dobrze to bedzie 700, jak bedzie gorzej bedzie 400, ale przyjmijmy te najgorszg wersje
— bedzie 400. lle my mamy zaptacic¢ za jedno wyswietlenie, gdy bedziemy mieli 400 tysiecy
wyswietlen? No i wtedy to jasno wychodzito, ze nam sie najbardziej optacato dziataé z
najwiekszymi influencerami i takg rekomendacje dostat klient, na takg rekomendacje
przystat.

Jeszcze nie tak dawno klient nawet nie wiedziat na jakiej podstawie ma podja¢ decyzje. | do
nas moéwit: "Kuba, nie no ten budzet w catym projekcie, to jest za duzy. Moze to na
spokojnie..." Pokazalismy mu ludzi, pokazaliémy wyniki, a ja méwie: "No stuchaj, mozemy Ci
dac 5 razy mniej, nie ma problemu. Ale wtedy masz Basie i zaptacisz 5 razy wiecej za
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wyswietlenie i stabe zasiegi, i nie wiadomo czy ten efekty osiggniemy. Tam raczej to ryzyko
jest mniejsze mimo wiekszego budzetu".

GF: Tez ostatnio wspétpracujemy z Le Collet Mai Bohosiewicz. | ona ostatnio sie chwalita
ile ma ofert wspétprac codziennie. W ciggu 3-, 4 godzin dostata 10 ofert wspétprac. | to tez
musimy wzig¢ pod uwage.

JR: Wiesz, o tym co influencerzy piszg, a tym czym sie chwalg, ja nie chce tutaj méwié. To jest
inna bajka. Widziatem kiedys takie wiadomosci — Smieszna historie. Jeden influencer wrzucit
na fanpage screena, ze dostat dzisiaj chyba 100 maili ze wspdtpracg. Oczywiscie bo wszystkie
jeden pod drugim "propozycja wspotpracy, propozycja wspoétpracy”. Fajnie to wygladato, tak
wiesz... tyle maili... tylko po filtrowania po nazwie "wspodtpraca” na Gmail'u i z boku dat nie
wymazat... | tam wiesz — 2016 rok... Jakies takie ochtapy, gdzie$ tam zebrat.

A wiec, szczerze, ja widze po sobie, mimo ze jestem jakby tam przy jakichs$ tam zasiegach
YouTube'owych, to co tam mam? No to tam jestem mikro influencerkiem - no moze tez nie...
Mam tam na Facebooku bedzie ze 150 tysiecy, Instagram co$ tam tez ma, ale TikToka mam
poteznego. Nie wiem jakim cudem tam sie na TikToku nazbierato. Na TikToku dziatam od 3
lat, wiec w sumie tam p6t miliona jest na tym TikToku. No ale widzisz, pét miliona, ale
komercyjnie jakos$ nie zrealizowatem wielu projektéw. Ja widze ile moze by¢ wspdtprac w
jakims okresie i ta konicéwka roku to rzeczywiscie moze is¢ w dziesigtkach dziennie jesli
dobrze tam idzie. Wydaje mi sie. ze przy duzych influencerach, to naprawde nie do
odrobienia jest. Jezeli miatby sam przeczytac przeanalizowac i wyceni¢ kazdego briefa, no to
to jest...

GF: Takie dwa pytania mi sie nasuwajg. Bo tak sie zastanawiam... Ja ostatnio sobie liczytem
ilu jest influenceréw w Polsce, takich na przyktad z kontem powyzej 200 tysiecy? Nie wiem,
czy dobrze mysle, wiec sprostuj mnie Jakub. Zaktadam, ze w Polsce jest 20 milionow
aktywnych uzytkownikdéw internetu. Tak z grubsza, moge sie myli¢ o potowe, ale to zeby
taka estymacje sobie zrobic. Jesli mamy jakiegos$ influencera, ktéry ma 200 tysiecy
followerséw, no to zaktadajac, ze 20 milionéw na 200 tysiecy, to wychodzi 100. Tak.
Zaktadajac, ze kazdy uzytkownik okoto dziesieciu sledzi, no to tak naprawde moze by¢ koto
tysigca influenceréow po 200 tysiecy. Nie wiem czy dobrze licze.

JR: No jest wiece;j.
GF: Jest wiecej?
JR: Tak, jest wiecej.

GF: Okej. Ja widze u mojej zony, ze ona ma tam znacznie wiecej tych influenceréw, ja mam
troche mniej...

JR: My rok dziatamy, mamy team, ktdry sktada sie z 5 osdéb, ktdre mielg, mielg mielg, wpisuja,
wyszukujg i analizujg Instagrama, Facebooka i tak dalej. | zawsze po jakims czasie nagle sie
okazuje: "Ty, w ogodle patrz, kogo znalaztam" Okej. Piszemy tam do niej, méwimy, ze jakas
kampania. Czesto sg to osoby, ktére wtasciwie albo dopiero gdzies wybuchty albo jakis
skandal miaty, albo ze go nie miaty, a moze z YouTube'a weszty nagle na jakis$ inny kanat. To
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sie tak dynamicznie zmienia. Nie wiem ilu ich jest, jest naprawde duzo. Jest co analizowac,
jest co robic.

GF: Wiesz czemu o to sie pytam? Bo mysle, ze tutaj jeszcze jest dos¢ mato marek, ktére
aktywnie dziatajg w tym influencer marketingu i jak wszyscy sie na to rzucg to stawki, tak
jak wGoogle Ads i na Facebooku pojda w gére.

JR: To nie jest tak do konca, takie hop, ze nagle sie wszyscy na to rzucgy. Z dwéch wzgledow.
Bo przede wszystkim, tak jak méwie — to brzmi tak wszystko pieknie, ale jak juz sie zaczynajg
rzucaé, to robig to zle.

Wiesz jaki jest polski klient — polski klient jest taki, ze przyjdzie i powie tak: "dobra, to ja mam
bra¢ jaka$ agencje, co w sumie zatatwi tych influenceréw? Ty — to Basia, wez Ty do tego
influencera napisz, wez — przeciez on bedzie wiedziat. Wez tam sie z nim dogadaj. Po co
mamy pfacié jakie$ agencji, ktéra nam cos$ z tym zrobi. Po co mam ptacic jakiemus tam Kubie,
czy komus, kto tam bedzie, tam sprawdzi nam? Sami to sprawdzimy. Ty, no spoko".

To jest tak jak wchodzisz do firmy, ktéra méwi, ze robi e-commerce powaznie, méwisz "Kto
Wam robi Ads'y?", "No tutaj Basia nam puszcza Ads'y". Leci na kreacjach w 2018 roku, jakis$
syf, totalne bagno sie mieli, po jaki$ absurdalnie niskich wynikach. Wiec powiem Ci tak,
nawet jakbys dzisiaj dat tutaj komus przepis, to sie rzuci moze kilku — 5 "kumatych". Wszyscy
co ogladajg Ciebie, to juz sg ci "kumaci". Jednak. Nie oszukujmy sie, s osoby, ktore juz
wiedzg, ze e-commerce jest ok. Trzeba tego stuchac i trzeba jako$ te wiedze zdobywad. |
rzeczywiscie, jakbym to powiedziat jasno — rébcie tak tak tak i tak, to rzeczywiscie pewnie
bym widziat kilka kampanii, ktére w perspektywie dwdch trzech miesiecy bedg zrealizowane
i super, i fajnie. Niech ten rynek tez sie poszerza, niech on tez niech zyje. Niech influencerzy
tez bedg bombardowani z kilku stron, niech tez bedg edukowani z kilku stron. Zyczytbym
sobie tego.

No ale w duzej mierze, to naprawde wyglada... Nie jest tak kolorowo. My mieliémy klienta,
klient dostawat kampanie takg, ze we wszystkich mozliwych raportach, ktére mu
pokazywalismy... wydalismy 20 tysiecy ztotych na kampanie, a on w 2 dni miat 120 tysiecy
przychodu. Tylko dzieki temu. | on nie dziatat dalej z nami, a potem, stwierdzit nagle, ze okej,
super wynik, bo odkrylismy mu peretke, to on sam sobie to zrobi. Zatrudnit jaka$ tam Basie,
Angelike i tak dalej. Oczywiscie to wszystko to byta jego kuzynka, corka kuzynki itp. Kto$ kto
w sumie ma profil na Instagramie i juz dla niego to jest: "to Basia to sie na Internecie tam
zna". No i ta Basia "bidna" przez te 2 miesigce robita kampanie, okazato sie, ze wydata trzy
razy wiecej, bo nie miata takich stawek jak my.

My te stawki mamy tak po negocjowane, ze w tym budzecie 20 tysiecy wrzucamy szesciu
influenceréw, ona ma jednego. Taka jest prawda, negocjacje sg naprawde duze. Ale jak my
przychodzimy do influencera, kupujemy u niego 2-,3 linki dziennie, to jak mamy nie miec
super stawki, w poréwnaniu do kogos kto przychodzi raz na dwa dni, kupi, jeszcze pisze z
firmowego maila i jest kompletnie inna rozmowa. Tym bardziej ta Basia tez nie wie jakie
kreacje dawad, jak ogrywac, w jakich porach publikowaé. Nic tak naprawde nie wie.
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To jest w ogole taki fajny case, to naprawde jest tak piekna historia. Klient, przez dwa
miesigce sobie tak przepalat takie pienigdze, ze bys dwa fajne e-commerce'y w ciggu
miesigca postawit. Przepalit sobie w sumie juz setki tysiecy ztotych, bo on dalej méwit "Basia
to Basia". Po czym, sam z pokorg przyszedt, z podkulonym ogonem, méwi "Kuba, bo w sumie
to jest tak, ze wiesz, my tu dziataliSmy z tymi influencerami i oni juz chyba tak nie dziatajg jak
wtedy, jak z Tobg dziatalismy".

Ja pokazuje, ja mowie: "Ale z kim dziatalismy?" "no z tym i z tym". Ja méwie: "no ten to ma
potowe followerséw kupionych. Zresztg wystarczyto wpisac jego nazwisko w Google, a takie
newsy wyskakiwaty - jeden po drugim, z jakas$ analityka, ze screen'ami. Byt taki gtosny
przypadek w Polsce.

Ja méwie: "Ja sie nie dziwie, bo ja bym tam 100 ztotych nie wydat, a Ty wydates 10 tysiecy,
wiec juz masz przepalone 9 900". Step by step pokazatem mu to wszystko. Siadtem z nim tak
jak teraz z Tobg. Mowie: "stuchaj, wiesz co? To ja Ci pokaze. Ja Ci juz powiem na czym to
polega. Pokaze Ci to wszystko i zobaczysz sobie ogromna rdznice i btedy jakie popetnites". No
i potem juz méwi "no dobra, to moze dogadajmy sie na state fee, Ty to réb. Bierzmy tych
influenceréw, fakturujmy i dziatajmy".

No to widzisz. llu do Ciebie przychodzi klientéw? | klient dopiero byt madry, wtedy kiedy
przepalit chyba z p6t miliona. Naprawde i z rekg na sercu, przepalit takie pienigdze. | teraz, ile
masz sytuacji, ze przychodzi do Ciebie jakis klient i méwi ze on chce e-commerce postawic i
zeby$ Ty mu to zrobit, pomdgt albo nawet do spétki wszedt? Domyslam sie, ze pewnie wiele,
bo jestescie swietng agencjg, zresztg mu z Wami sie pracujemy, wiec zdaje sobie sprawe z
waszych mozliwosci. | teraz ile Ty masz takich sytuacji, ze powiesz klientowi: "Andrzej z tym
produktem to, to w ogdle Ci sie e-commerce nie uda". Tylko Andrzej potem siada taki zty i
mowi "co on mi gada gtupoty. Boze, on sie w ogdle na tym nie zna. Przeciez wszyscy mi na
Forbesie, na Business Insiderze pisza, ze e-commerce to przysztos¢". Multum jakis takich
sukcesow, stysze o Mosgiuto, o jakichs Duzych Rabatach, Twojej agencji... Stuchasz, chwytasz
to, tapiesz to. No tylko sobie nie zadajesz prostych pytan: czym my sie réznimy? Jak my
mozemy dziatac¢? Bla bla bla. Jakie mozemy rzeczy lepiej zrobi¢ i w ogdle czy jest szansa? No
bo jednak wiesz, styszysz o jakims torcie, ktéry jest ogromny, gdzie$ obok ciebie stoi. Ty
siedzisz przy jakim$ kawatku ciasta i kto$ do Ciebie podchodzi, a Ty méwisz do niego "nie
Andrzej, ten tort nie jest dla Ciebie. No méwie Ci stary, to nie jest dla Ciebie. Nie tykaj go".

GF: Ja zazwyczaj zadaje trzy pytania. Jakg masz strategie po tym? | jaki masz budzet po
wdrozeniu sklepu?

JR: No, prosta rzecz.

GF: A czesto stysze: "nie mam". Moéwie: "aha, no to przemysl to najpierw, idz do trzech e-
commerce managerow, wyszukuje sobie w Google, my ewentualnie tez mozemy co$
takiego dla Ciebie zrobi¢. Przedyskutuj z trzema. Zobacz rézne opinie i dopiero sie
zastanow czy na pewno chcesz wejs¢ w e-commerce i czy masz taki budzet, zeby wejs¢ w
te branze, bo to kazda branza troszke jest inna.

Ale Jakub, tak tutaj opowiadates, ze chciatem zapytac Cie jak wyglada ten lejek? Jaki ma
by¢ cel? Jak dobierac i jak weryfikowac tych influenceréw? Tu mi uswiadomites, ze w
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sumie te mate e-commerce'y, powiedzmy takie ktére majq ponizej barki, moze ponizej
paru baniek miesiecznie, ze lepiej by byto gdyby na poczatku wziety agencje i z nig zaczety
dziataé.

JR: Tak, wiesz. Ja tak uwazam. Ale nawet juz jedna rzecz, ktdra jest takim tutaj argumentem —
jak jest "kumata" agencja, mata butikowa, a nawet duza jakas, jak jest "kumata", to jak
dostanie takiego klienta nieSwiadomego, ktéry bedzie zaczynat to ona tez bedzie chciata mu
dobre wyniki dowies¢, wcale duzego fee w sobie nie policzy i wcale to nie bedzie wariackie.
Zazwyczaj to jest tak, troche jak przy urzadzaniu mieszkan, ze "wezmiesz Kuba te ekipe, to
raz, ze zrobig to lepiej, dwa ze na czas, trzy ze udzielg ci rabatéw, ktérych sam bys nigdy nie
wynegocjowat". | przychodzi co do czego, ze to fee sie pokrywa z tymi rabatami, wiec
wychodzisz na zero, a ktos robi to bardziej profesjonalnie.

GF: No tak. Ja u siebie zatrudniam rézne osoby. Bardzo trudno jest znalez¢ i zweryfikowa¢
te osoby, ktére do nas przychodza. Mamy teraz juz z 15 osdb, a do konca roku bedzie 18.
Niestety musze sie przyzna¢, ze tak z 50% moich rekrutacji to jest do bani. Teraz wzigtem
kogos do pomocy z rekrutacji.

JR: To i tak jest dobrze, to 50%. Spdjrzmy na to z perspektywy, ze co drugg rozmowe masz
sukces.

GF: Ja méwie o zatrudnieniu. To sg duze koszty i pozniej trudno zwolnic¢ taka osobe, ktora
okazuje sie by¢ inna niz, jak przedstawita sie na rekrutacji. Zwtaszcza jesli zaangazowalismy
sie emocjonalnie i decyzyjnie, ze bedzie ta osoba z nami. Duzo wieksze btedy sg jak
zatrudniasz osobe pierwszy raz na dane stanowisko. To tam masz w ogodle 100% szans, ze
popetnisz biad, bo nie wiesz czego szukac i jak sprawdzac.

JR: Tak.

GF: Jesli zatrudniam 4 czy 5 raz, kogos na koordynatora, programiste czy na e-commerce
managera, to ja juz wiem czego szukac i na co patrzeé, zeby nie popetni¢ btedu.

JR: Doktadnie. To jest ten sam case co z influencerami.

GF: | tu mamy agencje i powiedzmy: "okej, to odpuscimy sobie szukanie ludzi do robienia
tego zebysmy nie robili tego wewnatrz, tylko poszukajmy agencji". | tak sie zastanawiam -
jak bys zweryfikowat agencje, czy z tg agencjg warto wspotpracowac?

JR: Pierwsze pytanie, to czy my mamy kontakt do klientdw, z ktérymi ta agencja dziatata?
GF: Okej. Czyli klientéw.

JR: Najlepiej podpytac sie klientdw jak to wyglgdato. Wiesz, wystarczy zadac kilka pytan,

przeanalizowac¢. Podpytac o innych influencerdw, bo jest tez tak, ze agencje majg jakichs
swoich twoércéw i gdzies ich wciskajg na site, kazdemu i wszedzie. Nie jest to tatwe. To jest
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doktadnie tak samo, jak znalez¢ taka firme jak Wasza, czy jak znalez¢ dobrg firme do reklam
w Google. To tez nie jest takie tatwe.

GF: Jakie pytania bys zadat? Na jakie chciatbys ustysze¢ jako Mosqiuto odpowiedz?

JR: Na pewno chciatbym poznac jakies kilka case study. Na pewno by mnie to interesowato.
Na pewno chciatbym poznaé kampanie. Na pewno chciatbym pozna¢ wyniki konkretnych
kampanii — co uzyskaliscie? Jakie podobne kampanie do moich realizowaliscie? Co robiliscie?
Dla jakich marek? Wiec to bytaby pierwsza rzecz, ktérg bym ustyszat. Kto Wam moze udzieli¢
rekomendacji? No i tyle.

Wydaje mi sie, ze jak zadasz pytanie: "kto Wam moze udzieli¢ rekomendac;ji?", a masz
jakiegos super zadowolonego klienta, ktéry dziatat, to na bank tej rekomendacji Ci udzieli.
Bedzie 10 minut na telefonie wisiat. Tak jest wszedzie. Ja zawsze pytam o rekomendacje. | to
zazwyczaj jest tak, ze jak rozmawiam z jakimi$ agencjami, firmami, sklepami, to zawsze
korzystam z moich zasiegdw. "Stuchaj, dziataliémy z tg marka to jest dobra marka". Zresztg,
Was do Mosquito tez znalaztem dzieki rekomendacji i to rekomendacji osoby, ktéra jak mi
powiedziata to juz nie musiatem wiecej pytan zadawadé. Sam fakt, kto udzielit tej
rekomendacji byt na tyle silny, ze juz wiecej pytan nie zdawatem.

GF: Tak.

JR: Powiedziatem: "Ty stuchaj, szukamy takiej agencji, kogo ja mam wzig¢?". "Nie no, tutaj
masz, ten kontakt, dzwonisz i bierzesz". Ja méwie: "No i super. | o to mi chodzi". Wiec czesto
jest tak, ze warto gdzies$ delikatnie zacza¢ drazyc¢ i popytac, zweryfikowac. No takich agencji
w Polsce nie ma zbyt wiele.

Widze tez, ze coraz czesciej wtasnie takie mniejsze, fajne, rzeczywiscie dowozg wyniki. Bo te
teamy sg bardziej elastyczne. Majg mniejsze koszty state i nie majg biura na Mokotowie i fee
moze by¢ mniejsze. To nie jest tatwa rzecz i jest jakis klucz.

Nie mowie tez, ze robienie tego ,in house” jest zte. To znalezienie "kumatej" osoby do
takiego czegos i zadanie kilku pytan o Social Blade i tego typu rzeczy i analizowanie. My tez
na przyktad teraz mamy jeden taki etat. Nowa osoba, ktéra byta managerka influencerdw i
tez sobie $wietnie z tematem radzi i dziata u nas na in house'ie.

Na pewnym poziomie, gdy ktos jest juz naprawde mega "ogarniety" i mega "kumaty", to przy
naprawde duzej skali, to bedzie myslat o in house'ie — zeby budowac go u siebie. Taka jest
kolej rzeczy i wszedzie tak to dziata.

"Tak samo jest z SEO. Przekonujesz sie do tematu, musisz najpierw ruszy¢ z agencjg, musisz
zdoby¢ duzg wiedze i potem budujesz wtasny team."

W mojej ocenie tak to wyglada. Jesli ktos jest na tyle pewny, ze chce w to wchodzié, czuje sie

na tyle silny i zdaje sobie sprawe jakie sg trudnosci, to budowanie wtasnego teamu od
poczatku tez wcale nie jest ztym pomystem.
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GF: Tak. A jak pozniej weryfikowac taka agencje? Czyli czego bys oczekiwat? Na przyktad
zeby agencja zrobita jaka$ kampanie?

JR: Na wyniki. Czy dopinajg tych wynikéw? Staramy sie ustali¢ jasne, konkretne cele. Co
mamy zrobic i przede wszystkim konkretne, naprawde konkretne cele. Nie w stylu: "zrobmy
cos$ z influencerami, bo wszyscy robig".

GF: A jakie cele?

JR: Dla przyktadu, mamy kampanie z influencerami, chcemy wyda¢ 50 tysiecy ztotych. Nazwy
marki typu Media Markt w tym momencie wpisuje w Google 50 tysiecy oséb. Chcemy
utrzymac lub zwiekszy¢ ten wynik - zeby jednak ten wynik byt czesciej wpisywany. Pomysimy,
co mozemy zrobic.

Mozemy zrobié¢ kampanie z influencerami, takg $wiadomoscig, w ogéle bez linkéw, bez
jakichs przekierowan. Jesli bedzie ciekawy produkt i ciekawe dobierzesz np. influencera
technologicznego — pokazesz jakies super stuchawki, u kobiety, ktdéra gotuje pokazesz fajny,
super najlepszy blender, w ogdle blender, ktéry gotuje sam, jesli beda to na tyle fajne
produkty, ktore tylko Media Markt bedzie miato w ofercie, to uwierz mi, ze ilo$¢ wyszukan w
Google bardzo wzrosnie.

Mielismy jedng kampanie wtasnie dla danej marki perfum. 20 tysiecy ludzi w miesigcu
wpisywato w Google nazwe tej marki. Klient byt obudowany remarketingiem i e-mail
marketingiem, tym i tamtym, i powiedzmy — robit sobie chyba 30-40 tysiecy przychodu
dziennie. Zrobilismy kampanie z influencerami, ale takg mega duzg, takg z duzymi twdrcami.

Wydalismy na to chyba 30 tysiecy ztotych jednego dnia. Po last-clicku wyszto nam 10 tysiecy
przychodu, wiec teoretycznie jak kto$ by patrzyt tylko na Analiticsa, "Ale co to jest stary, to
sie w ogole nie nadaje". Po czym, w przeciggu 4, 5 dni przychdd utrzymat sie powyzej stéwy.
A klient nic innego dodatkowo nie robit. Ale on to wiedziat, klient byt Swiadomy tego.

Mowimy: "patrz, tutaj, Google Organic Ci zjadt potowe tego naszego efektu. To sie pali gdzie$
tam w Organicu. Pomysl dlaczego wpisali tg twojg nazwe marki teraz w Google, a nie
wpisywali tak wczesniej, dynamicznie?"

To byto zwigzane z tym, ze klient miat stabg strone mobilng, a my$my puszczali to gtéwnie na
Instagramie. Ludziom produkt sie podobat, wyswietlali to, a potem wchodzili na komputery. |
rzeczywiscie byto bardzo wida¢, ze byto duzo "directu".

Byty tez jakie$ klikniecia z YouTube'a, z jakiegos starego filmiku, ktéry po wpisaniu marki w
Google wyswietlat sie jako pierwszy i klienci ogladali. Youtuber nagrat takie wideo: "Czy tutaj
warto kupowad? Czy to jest oszust, czy nie oszust? Czy to w ogdle jest fajne? Jakie ma
opinie? Jaka jakos¢ tych perfum?" Byt tam link, i byto widaé ze to od niego zaczeli
przychodzi¢. No i méwimy: "No ale to sie wszystko wzieto z Organica. Ludzie to wpisali,
wyskoczyto im ten film. Byli ciekawi, bo chcieli wydaé troche pienigzkéw, to klikneli w ten
link. No i to byta robota Youtubera. W pewnym sensie byta robota wykonana, z rok czy dwa
lata temu, bo to wideo byto z 2018 roku. | zapalito sie temu Youtoberowi tam nagle "wow,
super wynik". Ale wtasnie — trzeba tez umiejetnie spojrze¢ na statystyki i umiejetnie dokonac
tej analizy. No bo, to nie jest takie oczywiste.
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GF: No wiasnie, bo to jest wiele matych elementow, ktore maja wptyw na to, e dzisiaj
mamy sukces w sprzedazy. Gdy ja obserwuje, to zastanawiam sie zawsze, skad przyszia ta
osoba. Kiedys mielismy klientke, ktéra do nas przyszta i okazato sie ze rok temu pisaliSmy
maila. To byt pierwszy kontakt, ktérego ona w ogodle nie pamietata.

JR: No tak...
GF: Wiesz, jak to sie méwi: "7 stykow z marka, zeby byta sprzedaz".

JR: No tak. W Waszym przypadku tym bardziej, bo ten lead jest wartosciowy i jego ciezko jest
pozyskac.

GF: Tak.

JR: | czesto wigzecie sie z tym klientem duzej. To tym bardziej jest istotne.

GF: Moéwisz, ze z jednej strony trzeba zobaczy¢, jak ten ruch wzrést, no ale cel takiej
kampanii — tutaj powtarza sie gtéwnie taki, zeby zbudowac¢ swiadomos¢é marki. Na
przyktad mam marke z butami...

JR: Powiem Ci, ze testowaliémy naprawde wiele kampanii, na wiele celéw. Oczywiscie,
mozesz influencerowi wrzucac¢ kod rabatowy i méwic o tym, zeby ten kod rabatowy gdzies$
tam dystrybuowat w swoich kanatach. Z tym ze, w mojej ocenie, to jest tak troche jak w
kampaniach na Facebooku. Najpierw fajnie w ogéle zapoczgtkowac to jakims wideo, zeby
ktos$ cos zobaczyt, jakkolwiek marka sie zainteresowat — czyli najszerzej uderzasz materiatem
wideo.

Potem jakby remarketingujesz na tych, co to wideo widzieli, a potem na tych, co byli juz na
stronie i nie dokonali zakupu. A potem na tych, co byli na stronie, dodali produkt do koszyka
ale nie dokonali zakupu. | masz zbudowany taki lejek.

My zaczynamy wiele rzeczy analizowac i rzeczywiscie wychodzi na to, ze oczywiscie — jak jest
jakas potezna influencerka, mozesz od razu i kodem rabatowym sprébowac podziatac albo
ogolnie od razu: "Stuchajcie tu jest super promocja, wchodzcie na strone, bla bla bla". Nazwa
marki, link, przechodZzmy. Tylko ze to jest od razu taka jawna reklama, ktdra jednak bardzo
bije po oczach.

Ja bym zrobit wokoét tego troche wiecej podkfadu i nawet jasno to powiedziat: "Stuchaijcie,
jakas marka mi wystata jakies okulary. Ja nie wiem co to za okulary. Moze kto$ z Was
potestuje, moze... Wiecie — ogromng ilo$¢ paczek dostaje, weZcie — dajcie znac, co to w ogdle
jest". Wiesz potem gdzies tam spotecznos¢ zaangazowaé, pokazaé ten produkt i starac sie tag
Swiadomos¢ budowaé. | w efekcie ten inflluencer rzeczywiscie jakos na swoim kanale te
Swiadomos¢ zbudowat albo w ogdle uzywa te okulary na co dzien, a ludzie bedg to widzieé.
Pdzniej, dopiero po jakims$ czasie: "stuchajcie, pytacie mnie o to, albo nie pytacie, ale
stuchajcie, jest pewien temat... Wiecie ze testuje sobie te stuchawki, w sumie od dwdéch
miesiecy. Powiem wam fajny temat... Teraz mam dla Was super informacje, bo marka — nie
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wiem — Sony, czy Bank Olsen stwierdzita ze dla moich znajomych ma kod rabatowy. Chcecie,
to sobie go uzyjcie. Dziata do jutra. Feel free. WchodZcie na strone". Tak wiec, mozna to
naprawde niezle budowacd.

"W przypadku duzych marek, gdy robimy potroczne, roczne kampanie, w ktorych oczywiscie
mamy bardziej dogadane warunki na ilos¢ ruchu, ktérg musimy dostarczy¢ w miesigcu z
danego kanatu, to powiem Ci, ze kampanie swiadomosciowe naprawde Swietnie dziatajg."

Zresztg sg przyktady super fajnych firm: Gym Glamour..., jest wiele takich firm... ta marka
kosmetyczna — taka popularna, co tam Douglas czy Sephora jg teraz kupili? To byty tylko
tematy robione na influencerach. Czy jakie$ te Energy Drinki, Bank, nie Bank, to sg takie
rzeczy, ktére moze nie sg jakies fajne, moze nie wygladaty jako$ super, ale jedynym kanatem
byto wtasnie robienie tego influencerami. | to szfo jak dzikie.

Przed tym kongresem zapisatem sobie tez, ze byty wtasnie dwie takie marki ktére w sumie
cata swojg sprzedaz opieraty na influencerach. Wszystko robity w influencer marketingu, a
cafa reszta to byt tylko remarketing. Wszystko pozyskiwano tamtym kanatem. Jedna z nich
dostata wycene 2 miliardy dolaréw i sprzedata sie wtasnie do duzego koncernu.

GF: Jakub, to powiedz mi, gdyby$ miat sklep, ktéry zbudowates, juz rok, dwa dziata. Ma ze
100-300 tysiecy obrotéw miesiecznie. Wchodzit bys we influencer marketing?

JR: To zalezy. No bo jesli sprzedajesz pity mechaniczne, to masz waskie grono, jezeli chodzi o
influenceréw, ktorych mozesz wybrac. Jezeli sprzedajesz alkohole, to mozna powiedzie¢, ze
tez w miare to jest waskie i raczej to tez nie jest takie hop do pokazania w taki naturalny
sposob. Ale w przypadku branzy w ktérej konkurencja tak dziata i powinna dawaé rade, to w
ogole innej opcji nie ma. Ja sobie nie wyobrazam, zeby tam nie dziataé tam. W mojej ocenie
jest to jeden z najskuteczniejszych kanatéw.

GF: Powiem, ze nie dla wszystkich branz, ale na pewno, widze ze Fashion tu mocno dziata.

JR: Tak. Dla mody, dla technologii — tak ogdlnie, tez pieknie dziata, dla FMCG tez bedzie
niezle dziatato, no branz jest sporo.

GF: Wchodzi¢ powoli czy szybko?
JR: Ja mam ogdlnie taktyke, we wszystkim co robie, ze jak juz co$ robie, to robie na maksa. |
to wszedzie. Czy chodze na sitownie, czy chodze graé, trenowaé, czy chodze sobie w kosza

pograé, czy wchodze w jakis biznes. Jakgkolwiek decyzje biznesowg podejmuje i méwie:
"okej, to robimy to czy nie robimy?”.

GF: Czyli jesli miatbym budzet miesieczny na influencer marketing w wysokosci 10 tysiecy
miesiecznie, to czy wedtug Ciebie w ogdle jestem w stanie cos$ zrobic?
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JR: Oczywiscie ze tak. Powiem Ci szczerze, ze i w budzecie 1-, 2 tysiecy ztotych jestes w
stanie. Oczywiscie bedzie to trudniejsze. Wiesz dlaczego trudniejsze? Bo jak jaki$ influencer
bedzie kosztowat tysigc ztotych? Zawsze ttumacze klientowi "mamy budzet tysigc ztotych.
Zeby jaki$ wynik dowiez¢, to musze wzigé 3-, 4-, 5-, 6 influenceréw, zeby zminimalizowa¢
ryzyko. Wezme jednego za tysiaka, on cos Zle zrobi i przepalitem 100% budzetu. Wiec albo
dokonujemy swietnej analizy i jestesmy pewni, ze tego nie przepali, ze dobrze to wykorzysta
i zrobi dobrg robote.

Stuchaj — jestes w stanie wytapaé naprawde mega duzo peretek, ktére robig same bartery i
nie majg pieniedzy. Jesli zaoferujesz im 100 czy 200 ztotych, to beda zachwycone. To s3
kobiety, ktére chodzg do szkoty, majg 18 lat. Jak Ci wpadnie 200 zt w miesigcu luznych
pienigzkéw, no to wiesz — ja pewnie sam w tym wieku bytbym zadowolony za jedng
publikacje na InstaStories. To nie jest az taki zty temat. Nie oszukujmy sie, wielu
influenceréw nie potrafi sie wycenic i te stawki ma mega niskie. Wiec jestes w stanie cos$ z
tym budzetem zrobié.

"Oczywiscie, im nizszy budzet, w mojej ocenie, tym wiecej czasu musisz poswiecié na to, zeby
wytapaé dobrych influenceréw. Musisz wiecej swojego czasu poswieci¢ na to, zeby
rzeczywiscie dokonac¢ dobrej analizy."

Usigé¢ na mailach i 2-3 tygodnie poswieci¢, zbieraé oferty i wybraé najlepszych. Uwierz mi, ze
na takich niskich budzetach sg najlepsze zwroty, bo mozesz znalez¢ naprawde peretki.

GF: Jak tak patrze, jak mam ten budzet wiesz tysigc, 10-, 15-, 20 tysiecy miesiecznie i teraz
jak sobie pomysle o tym, ile to pracy musi kosztowac, zeby znalezé, to bym powiedziat:
"Nie bierz sie za to ponizej pigtki. Po prostu pracuj. | efekty i to jak szybko sie uczysz, to
bedzie bardzo roztozone w czasie. A za p6t roku bedzie kompletnie inny rynek w influencer
marketingu.

JR: Doktadnie tak. Tym bardziej, ze ten rynek drozeje, tak jak moéwisz. | w sumie lepiej dziataé
tuiteraz, i duzo, i szybko. Dla mnie najlepiej to w ogdle przekonac sie od razu na naprawde
nieztym w budzecie. My aktualnie juz odmawiamy wiekszosci wspétprac z influencerami i
realizujemy wspotprace z klientami, ktdrzy majg na te dziatania budzety powyzej 50 tysiecy
miesiecznie, bo najzwyczajniej Swiecie, jesli ktos przychodzi i méwi, ze ma dyszke na miesigg,
czy co$, no to my mowimy: "no dobra". Ale to wiadomo, my za tysigc ztotych tego nie
zrobimy - nijak, nie zepnie mi sie to w ogdle w budzecie.

GF: Bo ja rozumiem, ze Ty dziatasz dla duzych firm.

JR: Tak. Robilismy duze kampanie, topowe. W sumie wiekszos¢ duzych kampanii w czasie
pandemii to kampanie w influencer marketingu, ktdre my realizowalismy. To mySmy sie
chwalili, ze robimy tylko performance marketing i te marki to widziaty. Nie byto za bardzo
dziatan wizerunkowych. Z tego co ja obserwuje ten rynek i widze po influencerach, a nie
mam tam jakichs$ div z doméw mediowych, to w okresie pandemii byli§my na pewno w Top 5
w Polsce, jezeli chodzi o wydatki.

GF: Oczywiscie, drodzy stuchacze musicie wzig¢ pod uwage, ze Jakub jest Swietny w
marketing i PR, i odpowiada mito.
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JR: Nie, jak mi tak ktos napisze, to i tak powiem, ze dziekuje. Ja juz nie mam na to czasu.
GF: Tak. Wiec, ja doceniam, ze sie tutaj dzielisz tymi rzeczami i dla mnie to jest...

JR: My robilismy kampanie dla Zalando Launch rozliczany w modelu Google, efekt
jednosciowy CPL, CPS. Tak ze, co ja mam Ci powiedzie¢?

GF: Wy braliécie na siebie ryzyko, bo z influencerami rozliczaliécie sie flat...

JR: Oczywiscie ze tak. To byto w 100% ryzyko po naszej stronie. CPL, CPS — byta po prostu
stawka. | zadnego CPC, zadnego $Swiat flat fee i nic takiego nie byto, wiec widzisz na ile
jestesmy pewni tego co robimy. To méwi samo za siebie.

GF: CPS czyli cost per sale. Tak?
JR: Tak, bo wyptacalismy po prostu za kazdg sprzedaz.

GF: Okej. Jak w tym momencie klient rozliczat wasza sprzedaz? Skad wiedziat, ze to nie
kogos innego?

JR: Nie no mieli§my tam metody. Cookie byto dosy¢ dtugie. To tez byto zalezne od tego czy to
nowy klient, czy nie nowy klient, odpowiednie narzedzia byty pod to podpiete. Byto tez
rozliczenie w CPL-u, czyli za pozyskany kontakt do bazy mailowej itd. Byt tam taki mix. Te
narzedzia afiliacyjne, i nie tylko afiliacyjne, to s3 dos¢ zaawansowane, w sumie mozesz z tego
wszystko wyciggnaé. Kiedy kliknat raz, kiedy drugi, kiedy czwarty, kiedy piaty, co po drodze
klikat? Kto jeszcze go na tym etapie wspomagt, zeby tg konwersje uzyskac? Wiec jestes w
stanie wszystko widzie¢. Kazde zycie z ciasteczka jestes w stanie wyciggnaé z jednej promog;ji.

GF: To juz tak podsumowujac te cata rozmowe, powiedziatbym tak: jesli zaczynasz
influencer marketing, to polecamy wzig¢ agencje i sprébowac zaczac z nig dziatac.
Szczegodlnie jesli jestes mniejszy, bo budowanie tylko in house moze bardzo duzo
kosztowaé. Bo btedy kosztuja.

JR: Wiesz, i tak, i nie. W 90% — tak, ale znam takich ludzi, ktérzy majg e-commerce, sg bardzo
Swiadomi i bardzo rozumiejg temat. Sg w stanie swoim czasem wiele rzeczy zyskac i
samodzielnie pewne rzeczy osiggna¢. Wiec tez nie robmy z tego rocket science. Zeby to nie
wyszto tak, ze prosié influencera o kilka screendéw i go przeanalizowaé, to jest co$
skomplikowanego. Tym bardziej, ze ta analityka jest darmowa, ale jednak wymaga wiedzy i
wymaga czasu. Wiec o ile sg te dwa elementy, to jest spoko. Jezeli nie ma albo jednego, albo
drugiego, to lepiej juz komus zaufac.

GF: Mnie sie nasuwa jeszcze taki wniosek: ze jesli wchodzi¢, to tak naprawde, po catosci bo
ten rynek sie zmienia i to szybko. Wiec jesli zaktadasz, ze bedziesz sie uczyt influence
marketingu w 6-12 miesiecy, to ten rynek kompletnie bedzie inny za pét roku i cata ta
nauka pdjdzie w las. Raczej bym nie szedt w mate, mikro budzety ale juz przeznaczyt z 10
tys i zaczat tak na powaznie. Bo to jest strata czasu. Zobaczysz, szybciej sie nauczysz i
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bedziesz miat, jesli potrafisz skupic sie na tym, a nie robi¢ piec¢ rzeczy naraz. Mysle ze to tez
jest dobry sposéb dla sklepéw. Najpierw dobrze opanowac jeden kanat, a pézniej is¢ do
drugiego kanatu. Nie wszystkie na raz.

JR: Zdecydowanie. Oczywiscie, fajnie jest kazdym kanatem dos¢ mocno tutaj sobie radzié i
Swietne rzeczy robi¢, ale to zajmuje sporo czasu. Akurat doskonale to wiem, zeby kazdy kanat
gdzies$ tam opanowac chociaz do jakiegos poziomu standardowego. W koncu przychodzi co
do czego, ze na samym koncu i tak musisz zaufa¢ ludziom lepszym od siebie w tej branzy.

GF: Tak jest.
JR: Inaczej sie nie da.

GF: A do tego potrzeba by¢ Swiadomym lejka i procesu decyzyjnego klienta, bo to jest
bardzo istotne. Jak mamy produkty, gdzie proces decyzyjny trwa dwa miesigce to
kompletnie inaczej bedzie wygladac sprzedaz, niz na przyktad jak mamy mode i dres
Mosquito kupimy. "A bo tutaj ta nasza ukochana influencerka po prostu go pokazata. Mam
200 to kupie od razu. W tym miesigcu jeszcze nic nie kupowatam".

JR: Tak, tez tatwo to sie wydaje.

"Czesto ten proces decyzyjny tez jest istotny. My badali$my punkty styku. Jako ciekawostka
— standardowa nasza klientka, w Mosqiuto ma okoto 7-8 punktéw styku z nami. Wiec tez nie
jest tak, ze influencerka pokazata produkt i od razu to sprzeda. | wtasnie o to chodzi."

Jesli jesteSmy Swiadomi tego jak to wyglada, to juz jesteSmy w stanie sobie inaczej dziatac z
influencerami i mie¢ Swiadomos¢ tego, ze po last-cilcku praktycznie jakbysmy mieli tylko
ocenia¢, to z zadnym nie mogliby$my dziataé, szczerze, jesli wzielibysmy tylko last-clicka.

GF: Czyli po prostu robi¢? W Mosquito dziatacie szeroko i ta marka jest bardzo znaczaca. To
pewnie, pdiniej tez obniza w ogole koszty z catej sprzedazy?

JR: Zdecydowanie tak.

"To jest, to co ja nazywam witasnie efektem skali. Im szerzej uderzasz na wszystkich
mozliwych kanatach, tym zdecydowanie tatwiej sie dziata z influencerami."

Jesli znajg marke i ona gdzie$ jest tam widoczna dla nich i wiedzg z kim rozmawiajg, to raz, ze
jest tatwiej w ogdle ich przekonaé¢ do wspdtpracy z Tobg, a dwa, ze potem tatwiej
influencerowi jest przekona¢ odbiorcéw do tego aby te marke wybrali.

| teraz taki efekt skali tez daje to, ze dana marka ma duzo tych placementéw, wielu tych
influenceréw. Jak zrobisz matg kampanie gdzies tam w sobote, w niedziele czy cokolwiek —
zrobisz krétkg kampanie, ona czasami zostanie nie zauwazona i jej efekt tez bedzie taki
troche jak bys dynamit wtozyt pod ziemie. Taki "puff". Co$ tam wybuchnie, ale to wszystko
bedzie takie sttumione.
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GF: To sie pokrywa z tym, co kiedys ustyszatem, zebysmy na jakis temat zmienili zdanie,
albo przyznali, ze to jest nasze, to musimy ustysze¢ to 10 razy i 10 razy sie "zetknac¢" — ze
sie tak wyraze. Na przyktad: uwazamy, ze najlepszy jest zielony mazak i jesli kto$ chce nas
przekonaé, ze najlepszy jest czarny, to przynajmniej z dziesie¢ razy gdzie$ to musimy
ustysze<. | dopiero wtedy do nas dociera, ze moze tak. | na poczatku nigdy nie zmienimy
zdania, to jakby, kilka razy musi gdzie$ wybrzmiec. | pewnie ze sprzedaza i marka jest tak
samo.

JR: W sporcie jest tak samo. Jak masz jakie$s nawyki, nie wiem — grasz w kosza i chcesz tego
nawyku sie oduczy¢, na przyktad masz jakas ztg technike rzutu —to zeby te technike
poprawié, wyliczono, ze musisz oddac 10 tysiecy poprawnych rzutéw. Wiec zawsze tak to
wyglada.

Jezeli jeste$ Swiadomy, no to wiesz, to juz super. Uwazam, ze jesli ktos$ juz nas tutaj stucha, a
tu juz sg naprawde bardzo fajni i "kumaci" ludzie... A propos tego influencer marketingu, ja
bym tg rekawice czesto podjat. Na poczatku starat sie albo rzeczywiscie polecie¢ gdzies na
grubo, na duzo i od razu albo rzeczywiscie moze jako ciekawostke sobie potrenowac
samodzielnie i zobaczyé chociaz, ze to nie jest takie proste, nie jest takie tatwe. | gdzie$ moze
to tez da jakis obraz i moze troche wiedze cztowiek zdobedzie takg, zeby mozna byto potem
agencje lepiej weryfikowad i lepiej rozumiec. To tez jest dos¢ istotne.

GF: Tak.

JR: Bo jednak sukces tej branzy jest zalezny od oséb, ktérym musimy po prostu
najzwyczajniej w swiecie zaufac.

GF: Tak jest. Jakub ja Ci dziekuje za catg ta rozmowe.

JR: Ja rowniez dziekuje.

GF: Powiedz mi czego na koniec Ci zyczy¢, w tym roku wspaniatym, ktory sie juz konczy?
JR: Teraz, to juz tylko zdrowia.

GF: Tylko zdrowia? W takim razie: duzo zdrowia i dbania o siebie.

JR: Dziekuje.

GF: Zebys sie nie przepracowat, jak méwites na poczatku.

JR: Dzieki wielkie.

GF: Dzieki wielkie i do ustyszenia.

JR: Pozdrawiam, do ustyszenia.

GF: | to juz koniec. Do mnie dotarto, ze robi¢ samemu sobie influencer marketing bedzie
ciezko. | tatwiej, i taniej bedzie znalez¢ dobrg agencje, niz robi¢ samemu. Jako ze budzety
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spore, to i btedy moga duzo kosztowac. Zgadzasz sie ze mna?. Masz takie przemyslenia, a
moze inne? A jesli Cie interesuje dalej i wiecej ten temat, czyli influencer marketing, to
zajrzyj do 5 odcinka. Tam o tym opowiada Tomasz Kwasniewski z lecollet.pl, prywatnie
maz popularnej influencerki. Jakiej? Zajrzyj — to sie dowiesz.

A materialy, linki i transkrypt na stronie convertis.pl/podcast. A ja ponownie
zapraszam do zapisu na nasz newsletter z ciekawymi newsami z catego swiata. Na
stronie convertis.pl/newsletter. Do ustyszenia.

Do ustyszenia.

Czesc.
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