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Czesc¢! Nazywam sie Grzegorz Fratczak, a to jest podcast “Rozmowy na
Zapleczu”, w ktorym wraz z wtascicielami sklepéw internetowych i e-
commerce managerami zgtebiam tajniki prowadzenia biznesu w sieci.
Szczerze, bez pudrowania rzeczywistosci i po ludzku, bo to ludzie sprzedaja,
ludzie kupujq i ludzie pracuja, zeby to wszystko sprawnie dziatato.

Zapraszam!

Nie ma sklepu, ktdry nie korzystatby z agencji zewnetrznej, a wybor agencji i to, jak
z nig wspoétpracowad, to jeden z kluczowych czynnikéw determinujgcych, czy sklep
odniesie sukces, czy nie. W tym odcinku bedziemy mowic¢ o tym, na co zwracaé
uwage wybierajgc agencje, na co zwracac¢ uwage przy kontroli agencji i odpowiemy
na wazne pytanie, jedna agencja, czy kilka specjalistycznych?

Dzis porozmawiamy o tym z Janem Sobieskim ze sklepu AniaKruk.pl. Tak, tak,
mowimy o tych Krukach i ich marce, ktéra ma 200 lat tradycji sprzedawania
bizuterii. To jest juz trzecie wystgpienie Jana w naszym podcascie, bo jakze nie
korzystac z jego bogatego doswiadczenia. Jan od ponad 11 lat dziata, jako e-
commerce manager, a od 2 lat pracuje wtasnie w Ania Kruk. Poprzednie odcinki
byto o tym, jak rozwija¢ rownomiernie sklep internetowy oraz jak wspétpracowacd
Software Housem. Zainteresowatem Cie? To zapraszam do stuchania.

Grzegorz Fratczak: Czes$¢ Janie!

Jan Sobieski: Czes¢ Grzegorz, po raz trzeci!

Grzegorz Fratczak: Wtasnie tak, po raz trzeci. Dla tych, ktorzy nas stuchajg, stuchaja tylko
tego odcinka, od razu powiem, Ze sg dwa pozostate z udziatem Jana. Odnosnie wspétpracy
z Software Housem, obstugujacym platforme, na ktérej jest sklep, a pierwszy odcinek, jest
o rozwoju sklepu na przyktadzie sklepu Ania Kruk.pl, bo Janek obecnie pracuje wtasnie,
jako head of e-commerce manager, czyli prawie, jako dyrektor, jak to okreslit Janek.
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Jan Sobieski: Nie, jeszcze naprawde duzo brakuje.

GF: Duzo jeszcze brakuje?

JS: Tak.

GF: Céz, to trzymam kciuki, zeby brakowato coraz mniej.

JS: Ja tez.

GF: Janie, krétko, w trzech stowach, jak to u Ciebie z tym e-commercem jest? Zeby
stuchacze ustyszeli, a jak chcecie doktadniejszy opis, to zapraszamy do pierwszej czesci.

JS: W e-commerce od 11 lat, u Ani Kruk od 2 lat. Nadzorowanie catego e-commerce’u spofki
Ania Kruk i sklepu internetowego Ania Kruk, czyli wszystkiego, co z tym zwigzane. Wszystkie
agencje, rozbudowa, funkcjonalnosci logistyka po nadzorowanie procesu wysytek i obstugi
klienta. Tak naprawde wszystko, co sie w tym zawiera.

GF: Wiec jest ogrom wiedzy i doswiadczenia. 11 lat, ile e-commercéw zaliczytes po drodze?

JS: Szes¢ e-commercow, z czego w jednym jeszcze dwa odrebne w tym réwniez bardzo
rozbudowane B2B. Mysle, ze pod kazdym wzgledem, cos sie udato ugryz¢ z tego.

GF: Dzisiaj mamy rozmawiac¢ o nadzorowaniu i wyborze agencji réznej masci, ktére
wspierajg w dziataniu e-commerce, sklepy internetowe, ale zanim o tym opowiesz, to
pytanie z iloma agencjami wspétpracowates$? Dziesigtki setki, tysigce?

JS: Setki nie, dziesigtki. Tysigce nie, moze przed pdjsciem na emeryture bedzie taka cyfra.
Dziesigtki agencji, nie wiem, czy duzo, czy mato?

GF: Bardziej 30, czy bardziej 70?

JS: Bardziej 30.

GF: Okej, drodzy stuchacze, tak zebyscie mieli kontekst tego, z czego to wynika, o czym
mowi Janek. Pewnie te agencje byly réznego rodzaju. Od SEO, Google Ads, Facebook i
pewnie inne. Jaka byta najdziwniejsza?



JS: To byta agencja, ktéra dawata do podpisania umowy bardzo niekorzystne dla klienta. Z
nich nic nie wynikato, mato tego, w umowie byta zawarta kwota na budzet AdWords-owy.
Jesli ten budzet nie byt spetniony, ta kwota w danym miesigcu nie bytaby taka, jak na
umowie, to mogtaby by¢ naliczona kara.

Wedtug mnie to jest dziwna praktyka, co gorsza klient podpisat umowe z tg agencja, a wglad
do tej umowy miatem w pdzniejszym czasie, ale ta umowa zostata wypowiedziana.

GF: Czyli mamy “X” tysiecy ztotych na to, musimy to wykorzystaé, wiec zareklamujmy
swietego Mikotaja.

JS: Tak, mozesz przepala¢ hajs, ROAS mieé na poziomie 100%, 900%, czy 1000%, ale musisz
wptaci¢, musisz przepali¢, bo jak nie, to kara. Oczywiscie byto to powigzane z rozliczeniem
procentéw budzetu i wiadomo, ze oni chcieli sobie jakis budzet zatozyé¢, ale bardzo
niekorzystna praktyka, przed ktérg przestrzegam.

GF: Dochodzimy do pytania, na co zwracaé¢ uwage wybierajgc agencje?

JS: Jezeli chodzi o agencje, mozemy do nich dotozy¢ tez wszystkie firmy, spétki, dziatalnosci,
ktdre dziatajg na rzecz i na korzysc sklepu internetowego. Pod agencje nie podepniemy
zewnetrznych market placdw, sieci afiliacyjnych, a réwniez ma to znaczenie, w jaki sposdéb i
na jakiej zasadzie wspotpracujemy.

Tutaj sprawa przy wybieraniu ma sie podobnie, jak w przypadku rekrutowania pracownika,
albo wybieraniu Software House’u, czyli nalezy ludzi odpowiedzialnych za dziatania na rzecz
naszej strony dobrze poznaé.

Fajnie jest, jesli mamy ludzi, z ktédrymi wspdtpracujemy niezaleznie od tego, gdzie pracujemy,
czyli jest to agencja, czy ludzie pracujacy w agencji, ktdrzy majg jakas historie wspotpracy z
nami, bo wtedy wiemy, jak wspodtpracujemy, na jakich zasadach, co sie liczy. Wtedy mndstwo
czasu oszczedzamy.

Warto rozmawiac, warto poznac zespdt. To jest troche jak rekrutacja. Oczywiscie, agencja dla
nas pracuje tak, jak de facto pracuje pracownik. Nie nazywatbym tego jednak
nadzorowaniem agencji, czy wyboru agencji, ale czystg wspodtpracy .

My wspodtpracujemy z agencjami na zasadach partnerskich. Pewnie to tez zalezy od skali
biznesu, podejscia i zarzgdzania. Warto porozmawia¢, zwrdci¢ uwage na umowy. Nie ma nic
gorszgcego w wystaniu kazdego draftu umowy do weryfikacji dla swojego dziatu prawnego.

GF: Weryfikacji przez zaprzyjaznionego prawnika.



JS: Tak, dlatego ze nic nieznaczace dla nas zapisy mogg znaczy¢ bardzo duzo, a wiadomo, ze
umowy podpisuje sie na zte czasy, a nie na dobre, w zwigzku z czym warto by¢
zabezpieczonym.

Nigdy nie wiadomo, kto nam co$ pod nos podsunie. Wiadomo, ze zalezy tez od tego, kto te
umowy weryfikuje, kto jg podpisuje, czy ma doswiadczenie, czy nie.

Moje zadanie, jako managera, jest takie, zeby jg zweryfikowaé, a do zarzadu, czyli do Ani i do
Wojtka dac¢ juz gotowaq, tylko do przeczytania i podpisania.

Oczywiscie, weryfikacja uméw to nie jest kwestia jednego, czy dwdch dni, bo czasami zdarza
sie, ze jest to kwestia miesigca, poniewaz zarowno agencja, jak i firma ma swaéj dziat prawny,
a wymiana umow pomiedzy prawnikami, to jest czasami istne piekto i zabawna sprawa,
poniewaz przeciggaja line o rzeczy, ktére wydaja sie zupetnie nieistotne, a wbrew pozorom
takie nie sa.

Kazda agencja, kazda firma, z ktérg wspdtpracujemy, tworzy nasz sukces. Oczywiscie musi
by¢ pushowana, musi by¢ zarzgdzana tak, jakby to byt pracownik.

GF: Tak i poza tym, trzeba wiedzie¢, jak go sprawdzaé. Wracajac do wyboru, powiedziates,
zeby sprawdzi¢ te agencje, poznac ludzi, czy mam przez to rozumie¢, ze zachecatbys$
wtascicieli, zeby chwile tez porozmawiali z osobami, ktére bed3 te ustugi wykonywaty, a
nie tylko ze sprzedawcy, czy wtascicielem danej agencji?

JS: Jak najbardziej tak. Sprzedawca ma za zadanie sprzeda¢. Ma odhaczone, doliczone do
targetu i za to zaptacone, jego zadanie jest zakonczone. To ten zespodt, ktory jest w tle, bedzie
pracowat dla nas przez najblizszy czas, miesigce, lata, dlatego nie ma nic ztego w tym, zeby
porozmawiac. Oczywiscie, ja tez nie oczekuje tego, ze wiasciciel, lub osoba odpowiedzialna
za agencje bedzie wiedziat, o czym porozmawiad i bedzie wypytywat o technikalia, ale moze
zapytac o sukcesy, o zamaskowane statystyki, dotychczasowych klientéw. To nie chodzi o to,
zeby wyciggac jakie$ dane newralgiczne, ale zeby to miato rece i nogi.

GF: Zapytatbys o cos$ jeszcze na tym spotkaniu?

JS: Czy zapytatbym jeszcze o cos agencje na tym spotkaniu?

GF: Jak rozmawiasz z ludzmi, ktorzy beda realizowac dla nas te zadania, czy zapytatbys ich
0 cos jeszcze?

JS: Tak, zapytatbym, jak obchodzg sie z budzetem, bo to jest bardzo wazne. Istotna jest
kontrola budzetu, zwtaszcza na poczatku wspdtpracy, dlatego ze agencje bardzo czesto chca



szybko osiggna¢ wynik, po to, zeby klienta utrzymaé, nie komplikowac wspodtpracy, w
zwigzku z tym sg w stanie przepalac budzety, a nie wiadomo, czy za kazdym razem ma to
logike i sens dziatania.

Zapytatbym o kontrole budzetéw, o wskazniki, na ktorych pracujg. W przypadku reklam
Google Ads o konwersje, w przypadku reklam YouTubowych o wskaznik VTR, ktory Swiadczy
o ogladalnosci materiatu. Chodzi tutaj o réznorodnos¢ wskaznikéw.

O wskaznik ROAS, jaki ROAS, na jakich kampaniach, czyli zwrot inwestycji z reklamy, jaki na
brandowych. Wiadomo, ze taka Ania Kruk, bedzie miata ROAS na brandowych wyzszy, niz np.
na frazy generyczne, na ogélne kampanie, wiec budzet jest bardzo istotny. To jak nim
zarzadzajg i jakiego budzetu oczekujg i oczywiscie, jak sie z nim obchodzg.

GF: A jak pytasz o budzet, jaka jest dobra odpowiedz?

JS: Dla mnie jest bardzo istotne, zeby budzet byt dysponowany umiejetnie, bo sg agencje,
ktdre potrafig okazywaé, ze z brandu ROAS, jest na poziomie 3000%. To jest bardzo fajny
wynik, ale nie robig nic ponadto, poniewaz s3 rozliczane tylko za sprzedaz w okreslonym
budzecie, czyli Ty im np. dajesz 5000 ztotych i méwisz “sprzedajcie mi za to, jak najwiecej”.
To oni jadg w brandzie, bo w tym jest najtatwiej, jezeli jest rozpoznawalna marka, a nie
testuja zadnych nowych rozwigzan, mimo ze przypusémy, brand mogtby by¢ 50% sprzedazy,
a drugie 50% mogty to by¢ reklamy shoppingowe, albo jakies kampanie zagraniczne, czy
jakiekolwiek inne. Remarketing, reklamy display’owe, czy cokolwiek innego, wiec na
poczatku ostrozne dysponowanie budzetem i sprawdzanie zwrotu z inwestycji na kazdym
rodzaju kampanii.

GF: Dodatbym tez do tego, jakiego rodzaju raporty dostaje sie co miesigc, zeby dostac
przypadkowy raport i zobaczy¢, jak oni pokazuja te cyfry. Tak jak powiedziates, jesli
agencja moze pokazaé, ze mamy zwrot na poziomie 3000% ROAS-u, tak naprawde ma fajny
wyhnik, tylko tam jest 80-90% z brandu.

JS: Tak, a z pozostatych bedzie miat 200%. To sie kompletnie nie optaca, albo nie jest
zoptymalizowane. Trzeba tez uwazac na to, ze kazdy raport mozna przedstawi¢ w korzystny
dla siebie sposdb.

GF: Oczywiscie!

JS: W zaleznosci, do czego sie go pordwnuje i jak sie go przedstawia. Tu znowu dochodzimy
do tego tematu, ze warto dobrze zoptymalizowad i przebudowac sobie Google Ads, zeby te
raporty byty jak najbardziej zgodne z prawda.



GF: Tak, ale tez wiedzie¢, jakie cyfry bedziemy sledzi¢ i co oni wliczajg w poszczegodlne
pozycje, zeby nie byto, jak ja to mowie Zonka.

JS: Tak.

GF: Niedawno mieli§my wybory i kazda strona pokazywata swoje statystyki, ktore
udowadnialy ich teze. Ja juz nie méwie, ktdéra jest prawidtowa, ale mozemy pokazag, jak
mozna manipulowaé danymi.

JS: Danymi na poziomie reklam, wspdtpracy z agencjami mozna manipulowac¢ w dowolny
Sposob.

GF: Tak.

JS: Mozesz miec¢ bardzo dobre wyniki i bardzo zte wyniki na tych samych wynikach. W
zaleznosci od tego, jak je pokazesz, do czego je porédwnasz. To jest temat rzeka.

Nalezy tutaj by¢ bardzo ostroznym, bo jezeli trafimy na nieuczciwg agencje, a takie rowniez
istniejg, to mozemy przepalac budzet.

Teoretycznie mozemy by¢ zadowoleni, bo jakas sprzedaz jest, ale ona réwnie dobrze
mogtaby byc¢ pieé razy lepsza, a taka nie jest, wiec tracimy. Kazda sprzedaz to nie jest tylko
sprzedany produkt i zarobek, to jest tez klient w bazie danych, to jest lead, ktérym mozemy
kreci¢ i prdbowaé z niego wyciskaé, to jest mndstwo réznych innych korzysci .

GF: To na co jeszcze zwrdci¢ uwage, masz cos$ jeszcze? Bo powiedziates, spotkac sie z tymi
ludZmi, ktérzy wykonuja naszg robote. Mysle, ze bardzo mato ludzi tak robi. Zobaczy¢
raport, jaki bedg nam przesyta¢, zawrzec tez w umowie, co bedzie w tym raporcie i jak
maja by¢ rozumiane poszczegdlne cyfry.

JS: Tak.

GF: Cos jeszcze?

JS: Z takich elementdw typowo przy spotkaniu, przed podpisaniem umowy, ciezko jest
wymagac wiekszej liczby rzeczy, poniewaz nie kazda agencja chce swoje know, how
sprzedawad przed podpisaniem umowy. Na pewno musimy jasno okresli¢ swoje wymagania i
cele. Jezeli my ich nie bedziemy mieli, to agencja tez ich nie bedzie miata.



GF: Okej, to jakie wymagania powinna mie¢, bo cele rozumiem, chce mie¢ jaki§ ROAS, jakis
obrot, jakas sprzedaz, jakas konwersje, natomiast do wymagan, jaki by$ miat zestaw
wymagan do agenc;ji?

JS: Mozna postawi¢ wymagania odnoszgce sie do wzrostu sprzedazy z poszczegdlnych
kanatéw. Wtedy mozesz zauwazyé, ktéry kanat sie rozwija, ktdry stoi w miejscu i gdzie jest
brak, czyli co jest zaniedbywane, albo zrobione mniejszym kosztem, co sie rozwija, a wymaga
mniejszego naktadu pracy.

Regularne raportowanie, miesieczne, kwartalne i roczne. To jest technika, ze jak ktos, Tobie
cos raportuje miesiecznie i z rapotruje Tobie styczen, luty, marzec i pdzniej pod koniec
marca, na poczatku kwietnia raportuje caty kwartat, to mozesz sobie zauwazy¢, czy jest
réznica w raportowaniu catego kwartatu, w stosunku do tego, jakby$ dodat trzy poprzednie
miesigce i bys$ sobie zebrat raport w jedno.

GF: Bardzo cwane.

JS: Tak i wtedy wiesz, czy jakie$ dane nie odchodzg od siebie za bardzo. Czes¢ danych moze
by¢ inna, ale granice btedu sg niskie. Jezeli narzedzie jest dobrze skonfigurowane analityczne,
w zwigzku z czym warto takie rzeczy robié. Wtedy tez agencja wie, ze Ciebie interesuje, co Ty
robisz, ze Ty nie sprawdzasz tylko, ile sie sprzedato, ze Ciebie interesuje cata masa innych
rzeczy i zaleznosci, w zwigzku z czym szanuja to, kim jestes, jak pracujesz i muszg w zwigzku z
tym troche wiecej da¢ od siebie i lepiej pracowac.

Kontrola jest wazna. Kontrola, ale to jest bardziej wspdtpraca-kontrola, ze Ty tez im od siebie
dajesz narzedzia, mozliwosci, integrujesz kody, na Facebooka piksele, skrypty, ktére analizujg
pod Analyticsa, jakie$ zdarzenia na stronie itd.

To nie jest tak, ze ich zostawiasz samemu sobie, tak jak w agencji SEO, a Ty o nich oczekujesz
wykonanej pracy maksymalnie. To nie jest tak, ze oni zostawiajg sobie pewng granice 10-20%
wzrostu sprzedazy po to, zeby pdzniej w przysztym miesigcu podniesc sprzedaz, po to, zeby
w kolejnym znowu podnies¢, tylko oni caty czas dziatajg na maksa, optymalizujgc pewne
procesy i na tym zyskujgc dodatkowa sprzedaz.

GF: Ostatnio miatem taki przypadek, ze klient miat oddzielng agencje do SEO i do Addsow i
te agencje zaczely sie ktdci¢, poniewaz klient rozliczat je z pewnych celdw, ale przez to, ze
jedna dziatata lepiej, to drugiej spadaty wyniki.

Tu tez trzeba by¢ sSwiadomym, ze te wszystkie kanaty na siebie nachodzj i tak sie moze
dziac. To trzeba przewidziec i zrobic¢ tak, zeby te agencje chciaty ze sobg wspoétpracowaé, a
nie rywalizowaty o ten sam kawatek chleba.



JS: Tak, to nie jest tatwe do zrobienia, ale na pewno mozna to zrobi¢. Nam sie naprawde to z
powodzeniem udaje.

Mamy dwie inne agencje, one ze sobg doskonale wspdtpracujg. Nawet w obrebie jednej
agencji mozna sobie utrudnic. Przypusémy, ze sprzedajesz 100% produktu i masz w glowie,
ze 10% catej sprzedazy powinno is¢ z social media. Bardzo mocno nad tym dziatasz, zeby
Facebook, Instagram, YouTube sprzedawato, ale z drugiej strony tez bardzo mocno dziatasz
nad tym, zeby sprzedawaty tez Addsy, Organic, cokolwiek zewnetrznego réwniez, bo nie
odpuszczasz jednej rzeczy. Nie dziatasz nad czyms mniej, nad czyms lepiej i masz zamiast
10%, 8%. Brakuja 2%, zeby zrobi¢ sprzedazy.

W kolejnym miesigcu znowu 2%, w kolejnym znowu 2% i co sie okazuje? Lepiej, zeby
odpuscic sprzedaz na pozostatych kanatach, zeby media spotecznosciowe dogonity catg
sprzedaz i te 2% doszty i 10% samej sprzedazy masz z social media, czy lepiej jest cisngé
wszystko razem, nawet nie zwraca¢ uwagi na to, jaki jest ten procent z social media, ale np.
wzrosty beda 100% wyzsze kwartat do kwartatu.

Mozna wpasc¢ w putapke pordwnywania w jednej agencji i pdzniej agencja tez nie do korica
wie, co ma robi¢, pod warunkiem, ze robi to dobrze, bo jezeli bedg chcieli kombinowag, albo
cokolwiek robié nie tak, to wiadomo, ze zawsze znajdg sposdb, ale jezeli pracujg dobrze, to
wtedy ciezko jest podnie$¢ te metryke procentu wobec catej sprzedazy, jezeli catos¢
réwnomiernie rosnie.

Musiatbys odpusci¢ pewien kanat na chwile, zeby social media Cie dogonity, albo naprawde
wdrozy¢ co$ nowego, mocno poprawié, zeby to nadrobié. Pomijam fakt przekazywanie
analityki, statystyk z managera Facebooka w stosunku do tego, co pokazuje Analytics, ale to
jest temat na zupetnie inng rozmowe. Ciezko jest tez podjgé ostateczng decyzje, co koniec
korncédw mierzymy.

GF: Tak, to jest oddzielna decyzja. Jak bedziemy kiedys moéwili o analityce, to wrécimy do
tego, natomiast to, co mi przyszio tez do glowy i to, co Wy tez robicie, a ja widze, ze wiele
sklepéw internetowych tego nie realizuje, to jest Scista wspotpraca z agencjami, ale tez
wspotpraca pomiedzy agencjami, pomimo to, Ze to sg obce agencje i nawet wrecz
wymuszacie na nich, zeby sie z Wami spotkali.

JS: Tak.

GF: Na jakichs spotkaniach, razem we tréjke, zeby razem wymysli¢ pomysty. Tak jakby
agencja sama z siebie nie wymysli pewnych rzeczy, jesli nie ma tez wsparcia od sklepu
internetowego, a razem mozna wiece;j.



JS: Doktadnie tak, razem mozna wiecej. Mamy dwie osobne agencje, agencje SEO i agencje
od wszystkich naszych pfatnych reklam agencje SEM. Nie dos¢, ze my z nimi wspdétpracujemy,
to jeszcze one miedzy sobg wspdtpracujg. Czasami nawet poza naszg wiedzg, czyli czasami
ustalajg miedzy sobg jakie$ drobne rzeczy, o ktérych my nie do korica musimy wiedzieé.

Tutaj chodzi o analityke, o Keyword Hero, o inna narzedzia, nawet Data Studio, Googlowskie
narzedzie do przedstawiania tych statystyk, wspdlna konfiguracja tego narzedzia. Przenikajg
sie bardzo mocno, bardzo dobrze i kazdy na tym zyskuje. Nie ma tutaj przegranych. To jest
sytuacja win-win i ze spokojem mozemy sobie planowac zadania, poniewaz wiemy, ze
zawsze jest petne zaangazowanie.

My nie podchodzilismy do tego w ten sposéb, ale jesli ktos$ by sie nad tym zastanawiat, to
jest jeszcze to dobre pod tym katem, ze jezeli jakiekolwiek zdarzenie losowe, czy decydujgce
0 wzajemnej wspotpracy wyniknie, to zawsze, jezeli zrezygnujemy z jednej agencji, to jeszcze
jest druga, ktéra takze moze sie specjalizowac w tym, w czym ta pierwsza sie specjalizowata,
wiec nie zostajemy nagle bez agencji, bez ludzi.

Mozemy kontynuowaé nasze zadania. My tak nie podchodzimy, dlatego ze jestesmy bardzo
zadowoleni i nigdy pod tym katem nie planowalismy takiej wspotpracy, ale faktycznie, jest to
jakie$ rozwigzanie dla kogos, kto by o tym myslat.

GF: Tez tak troche jest, ze masz dwie agencje, dwie rézne kultury i ci ludzie moga podrzuci¢
fajne pomysty, tylko trzeba im to umozliwiac.

JS: Oczywiscie.

GF: Wasz sklep, w poréwnaniu do innych sklepow jest duzy, ale jak sklepy majgq 300-500
tysiecy obrotéw miesiecznie, to juz widze, ze one majq niezte budzety na AdWordsy, sporo
pieniedzy na to przelewaja, natomiast w ogoéle nie ma tam wspétpracy miedzy agencjami.
Czesto mowie, jakbys nawet miat zaptaci¢ dodatkowg stawke godzinowg za to, zeby sie z
nimi spotka¢, to warto, bo wymyslicie takie pomysty i ta wspétpraca bedzie duzo wiecej
warta niz te pienigdze, ktére zaptacicie. Nie wiem, czy sie ze mng zgodzisz?

JS: Oczywiscie! Robimy pdtroczne, roczne spotkania z nami. Siedzimy 4-5 godzin, omawiamy
wyniki, plan. Kazdy wie, co ma robi¢ i my na tym bardzo duzo zyskujemy.

GF: Czyli robicie cos takiego, co poét roku, co rok?

JS: Tak.

GF: To jest na miejscu, a takie dzwonki raz w miesigcu pomiedzy agencjami tez?



JS: Tez, aczkolwiek miesieczne mamy raczej osobno. Nawet jezeli co$ wyptynie, to nie ma
problemu, zeby razem na ten temat porozmawiac. To nie jest tak, ze sie ograniczamy, albo
mamy kwartalnie 10 godzin wydzielone na tego typu spotkania. Nie, po prostu jest potrzeba,
to sie spotykamy.

GF: To jesli juz wybraliSmy te agencje, to jak jg kontrolowaé, jak z nig pracowac?

JS: Kazda agencja ma inne zadanie, w zwigzku z czym kazda agencja jest kontrolowana, badz
sie z nig wspotpracuje w inny sposdb. Odrzucajgc to, co wezesniej méwitem, czyli wspotprace
z zewnetrznymi dostawcami ruchu, czy sprzedazy ich sie rozlicza za konkretne dziatanie.
Przewaznie za sprzedaz.

Jezeli chodzi stricte o agencje SEO, SEM, to sg dwie rézne agencje, wiec rdznie sie je rozlicza.

Agencja SEO ma za zadanie skierowaé nam ruch, jak najbardziej wartosciowy ruch na strone,
ktory spowoduje, ze klient trafi do nas, a nie do konkurencji najprosciej rzecz ujmujgc. Po
dostarczeniu ruchu naszg rolg jest spowodowanie, ze nastgpi konwersja na sklepie.

Agencje SEO rozlicza sie z ruchu, ale my tez rozliczamy sie, oczywiscie poza pisaniem tekstéow
na naszego bloga, rozliczamy sie z zadan pobocznych, nawet troche programistycznych,
majacych na celu poprawe naszego sklepu, ale tez dla nich. Nie poprawiamy go tylko po to,
zeby poprawié. Poprawiamy go dlatego, zeby agencja SEO mogta lepiej na nim pracowag,
czyli dajemy im mozliwosci.

Jezeli agencja SEO zasugeruje nam np. ze mamy za mato kategorii na sklepie, to my robimy
tak, zeby mie¢ ich, jak najwiecej, ale robimy tak, zeby one byty wartosciowe, a nie tak, zeby
to byta tylko sztuka dla sztuki.

GF: Tak.

JS: Gtédwnie rozliczamy sie za ruch. Oczywiscie za frazy srednio trudne i bardzo trudne w
topie i oczywiscie porownujemy sobie w narzedziach nas do konkurencji, zeby patrzeé, gdzie
bylismy, gdzie jestesmy, gdzie powinnismy byc¢.

Czasami oczywiscie sobie marze na ten temat. Mysle, ze agencje SEO jest tatwiej rozliczaé z
ich pracy, bo mogliby powiedzie¢, ze dostarczajg ruch i ruch jest wiekszy, a co my z nim
robimy, to oni nie majg na to wptywu.

Agencja SEM, to juz sg dziatania ptatne i one sg bardziej rozbudowane. To nie s3 tylko
dziatania Googlowskie, to sg dziatania Facebookowe, to sg zewnetrzni dostawcy RTB, to sg
zewnetrzni reklamodawcy z tych duzych Onet, WP, Interia. To sg réwniez agencje, ktore
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pomagajg dostarczad ruch, czyli tu jest duzo wiecej mozliwosci rozliczania sie. Na jednych
dziataniach rozliczamy sie przez model CPC, z innymi przez CPS, CPN, rézne modele
rozliczenia. Gtéwnie ustalamy sobie ROAS.

Oczywiscie my wiemy, jakg mamy marzowosc¢ na produkcie, jaki mamy sredni koszyk. To
wszystko ze sobg zestrajamy i jezeli mozemy sie rozliczyé za sprzedaz, to rozliczamy sie za
sprzedaz. Jezeli za dowiezienie ruchu, to z agencjg SEO patrzymy, ile tego ruchu byto, jaka
byta z niego konwersja i czy nam sie to po prostu optacato. Co jest plusem w odréznieniu we
wspotpracy z Software Housem, my jestesmy w stanie agencje rozlicza¢ bardzo mocno za ich
prace wtozong w projekty, za to jaki ruch, jakiej jakos$ci dostarczyli, jaka byta z tego sprzedaz,
ale tez uwazam, ze tak, jak w przypadku wspétpracy z ludzmi w firmie i przy Software
House’ach wazne sg relacje. Jezeli ludzie bedg mieli dobre relacje, to ta wspétpraca bedzie
sie dobrze uktadac.

Nikt nie bedzie sie obawiat przyj$¢ z nowym pomystem z géry zaktadajgc odrzucenie, badz
inne historie w stylu “nie mamy budzetu”, bez sprawdzenia, czy cos$ bytoby skuteczne. Jezeli
agencja widzi, ze my réwniez wychodzimy do nich frontem, ze oni dziatajg, dostarczajg ten
ruch, te sprzedaz, ale my tez chcemy to robié, to wtedy wspdtpraca uktada sie duzo lepie;.

GF: Czyli ja tu widze takie podejscie, by¢ miekkim do ludzi, ale twardym do konkretnych
rzeczy biznesowych.

JS: Tak.

GF: | tez rozumie¢, ze to tez sg ludzie i jak popetnig btad, a zdarza sie... Mozemy traktowa¢
agencje, zamiast posiadac pracownika u siebie. Kosztowatby wiecej, ale mamy agencje. Do
tego tak naprawde mamy jeszcze kontrole, bo ten szef, ktory jest w tej agencji, kontroluje
tych pracownikow i ten cztowiek jest bardziej zmobilizowany, niz jak czasami mielibySmy
tego pracownika u siebie. Mamy dodatkowg kontrole i mamy zewnetrznego pracownika
pod podwadjng kontrolg naszg i tej agencji.

JS: Tak.

GF: Oczywiscie agencje mozna traktowac, jak wrogow, natomiast tak nie dojdziemy do
niczego.

JS: Mozna. To tez zalezy, jakie jest podejscie agencji. Jezeli dobrze zaplanujemy wspdtprace z
agencja, bedziemy doktadnie wiedzieli, na czym nam zalezy i oni beda to wiedzieli. Jezeli my
rowniez zaproponujemy im jakies nowe rozwigzanie, nowe narzedzie i wida¢ w tym
ekscytacje, to wtedy ta praca bardzo fajnie przebiega.
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Ja miatem przyjemnos$¢ pracowac z prawdziwymi pasjonatami swojej pracy, jesli chodzi o
agencje i uwierz mi, ze kiedy jade do naszej agencji SEO i rozmawiam z naszym gtéwnym
pozycjonerem, i on jest podekscytowany, az sie nie moze doczekac zmian, bo oczyma
wyobrazni widzi, gdzie za chwile bedziemy, to wtedy ta praca naprawde jest przyjemna.

GF: Pozazdroscic.

JS: Tak, ale mysle, ze to tez jest kwestia zarzadzania, podejécia. Tak, jak juz powiedziatem,
agencji nie traktujemy stricte agencyjnie, czasami rowniez tak, jak bySmy traktowali naszych
pracownikéw.

GF: Te agencje znalezliscie przez przypadek, czy poprzez procesowe podejscie i wytrwate
poszukiwanie?

JS: To byta nowa agencja, jezeli mowa o agencji SEO, bo z agencjg SEM i ludzmi, z ktérymi
tam pracujg, wspétpracowatem juz kilka lat temu.

Jezeli chodzi o agencje SEO, to byta swieza, nowa agencja. Oni wyszli do nas bardzo mocno
frontem, jezeli chodzi o to, co na umowie i 0 to, co nam za to mogg da¢. My widzac, ze
mozemy razem sobie rosngc i sie rozwijac¢ weszliSmy z nimi we wspétprace. Ta wspdtpraca
trwa i dobrze sie ukfada.

GF: Zdradazisz, co zapisali w tej umowie, co dla Was byto waine, ze sie zdecydowaliscie?

JS: Innymi stowy byta dla nas bardziej korzystna niz dla nich, jezeli chodzi o rozliczenie przez
pierwszy rok.

GF: Rabat, czy bardziej to, ze mogliscie szybko zrezygnowac?

JS: Rabat, ale rezygnacja réwniez. My bylismy zabezpieczeni, a ze swojej strony dawalismy
rowniez wizerunek. Wiadomo, ze znana marka otwiera jakie$ drzwi. Widziatem tez cheé
wspotpracy, cheé wyjscia frontem do rozmoéw i tak zostato. Najpierw byta to rozmowa o
umowie, a pdézniej byta to juz rozmowa o naszych oczekiwaniach i o wspétpracy. Ona tez
wygladata tak samo i tak samo zalezato i zalezy na naszych wynikach.

GF: Czyli to oni do Was wyszli. To tez jest umiejetnos¢, zeby wytapaé, bo takich cold maili
jest duzo. Moi klienci nieraz pytaja, czy wiem, ile takich cold maili dostaja z réznych
agencji.
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JS: Ostatnio miatem taka sytuacje. To wyglada tak, szukasz kart, firmy, ktéra Ci wydrukuje
plastikowe karty. Piszesz do 6-7 réznych firm. Z tych 7 dwie Ci w ogéle nie odpowiedzg, pieé
odpowie, ale to jest na zasadzie kopiuj — wklej. Z tych pieciu dwie sie zainteresujg, a jedna
bedzie taka, ze to ja wysle sample, to ja przyjade na kawe porozmawiac, co pan sadzi.

Nie dzwonig mi co trzydziesci sekund, tylko faktycznie, jak powiedziatem, ze potrzebuje
czasu, to sie zainteresuja. Dla nas to tez jest wazne, zeby firma, z ktorg wspotpracujemy, nie
byta fabryka, jakims$ punkcikiem, ktéry nic dla nas nie znaczy. My chcemy wspétpracowac i
zawsze razem sie rozwijac, czyli my komus dajemy za cos$ pienigdze, ten ktos daje nam efekt.

Dla nas wazne jest tego typu zaangazowanie we wspodtpracy z nami. Teraz pewnie, jak ktos$ z
agencji postucha tego i bedg prébowali sie angazowad. Tak pracujemy, przynajmniej ja tak
pracuje.

GF: Ja mysle, ze to nie jest takie hop-siup do przejscia, bo teoretycznie wszyscy wiedzg, ze
opieka nad klientem jest bardzo wazina, ze nalezy dbac¢ o obecnych klientéw, a nie o
nowych. Nie widze, zeby to sie diametralnie zmieniato. Mysle, ze Polscy przedsiebiorcy w
tym zakresie majg bardzo duzo do nauki i przyznaje, ze ja sie z tego ciesze, bo jestem
zafiksowany na poziomie obstugi klienta. Ta komunikacja musi by¢ na bardzo wysokim
poziomie. Duzg odpowiedzialnos¢ biore na siebie.

Z drugiej strony, nie pozwalam tez klientowi wchodzi¢ nam na gtowe, bo jednak zdarzyto
sie, ze moi wspotpracownicy mieli dota przez pare dobrych dni, bo sg rézni ludzie na tym
sSwiecie. Dla mnie oni sg najwazniejsi. Jak pracownik jest zadowolony, to wszystko idzie do
przodu. Z agencjami mam takie samo doswiadczenie.

JS: U nas to troche wynika z filozofii tego, jak my w ogdle podchodzimy do zarzgdzania
wewnatrz firmy.

Jezeli jest tak, ze od samej gory, od Wojtka i od Ani, do nas na détf schodzi petne zaufanie w
to, co robimy, to z nas, nizej na naszych wspétpracownikdw schodzi to, jak my z nimi
wspotpracujemy.

My mamy bardzo fajne zespoty. Nam wszystkim bardzo fajnie sie pracuje. Coraz czesciej u
mnie w zespole staram sie robi¢ tak, zeby kazda z dziewczyn koordynowata swaj zakres
obowigzkéw i swoje dziewczyny, zebym tez ja nie musiat o wszystkim mysleé. Bardzo jestem
z tego zadowolony. To jest bardzo fajne uczucie, jak nie musisz robi¢ wszystkiego i o
wszystkim myslec. To jest bardzo komfortowa sytuacja.

GF: Przyznaje.
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JS: Nie umiatbym do korica przestawié swojego myslenia i zachowania w stosunku do agencji,
zeby nagle by¢ zupetnie innym cztowiekiem, jezeli chodzi o zarzadzanie nimi i rozmowe z
ludZmi. Dla mnie to s3 ludzie, z ktdrymi normalnie rozmawiamy, znamy sie i nie rozumiem,
dlaczego miatbym traktowac ich inaczej. To jest bardziej wspotpraca.

Oczywiscie, zdarzajg sie sytuacje, w ktorych trzeba pojechac i porozmawiac powaznie. Trzeba
wymagac i to jest normalne, a oni tez wiedzg, po co s3.

GF: Mam takie wrazenie, ze takie dobre, zdrowe podejscie, to jest taka wspétpraca, jakby$
miat zewnetrznego pracownika.

Ostatnio zadaliémy takie pytanie klientowi i on powiedziat, ze jesteSmy zewnetrznym
najlepszym pracownikiem, ze moze na nas polegaé i nie musi nas pilnowacé.
Wspdtpracownicy, czy pracownicy, ktdrych mamy tez powinni sie tak zachowywacd. Jesli nie
podchodzimy w ten sposdb, to ta druga strona nie jest w stanie pokonac¢ naszego oporu.
Zaufanie i podejscie do wspodtpracy jest bardzo wazne.

JS: Z tego, co wiem, naszym agencjom bardzo dobrze sie z nami wspotpracuje. Nasz Software
House, nasz PM zawsze chwali sobie wspdétprace z nami i podejscie. Przede wszystkim
szanujemy ludzi i mysle, ze to jest bardzo fajne.

GF: To jest bardzo waine we wspotpracy. Nie wiem, jak Ty, ale ja lubie chodzi¢ spokojnie
spac.

JS: Ja réwniez, chociaz ostatnio coraz mniej Spie.

GF: Czemu?

JS: Czekam na urlop. Kwartat sie konczy i nowy zaczyna.

GF: Kwartat sie koriczy? To dopiero lipiec, to jeszcze dwa miesigce.

JS: Nie, to ten stary sie koriczy i dopiero mamy rozmowy, plany. To nie jest tak, ze mamy Zle,
bo one s3 fajne, ale zawsze na cztowieku cos$ cigzy, jakas presja. Walcze tez ze swoimi
ambicjami, bo czasami chciatbym za duzo i pdzniej fapie sie, ze jestem niezadowolony sam z
siebie.

GF: Tak, to jest oddzielny temat, oddzielna ksigzka. Ostatnio zostata mi polecona ksigzka
“Szczescie. Poradnik dla pesymistow”. Polecam, pokazuje inne podejscie do szczescia, ze
tak naprawde pogon za szczesciem powoduje nieszczescie.
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JS: Sto procent racji.

GF: A bycie caly czas pozytywnym, ja ciggle z tym walcze, powoduje, ze jesteSmy
nieszczesliwi. Ksigzka opiera sie o takie rzeczy, jak stoicyzm, buddyzm i pare innych rzeczy.
Ja jestem zachwycony. Data mi bardzo duzo wiekszego spokoju.

JS: Przeczytam ja.

GF: Zaraz Ci podesle.

JS: Wszyscy wewnetrznie bardzo mocno pracujemy. Ania jest molem ksigzkowym i zawsze
poleca publikacje. Ona tez mocno pracuje nad zespotem, nad zaufaniem, nad wzajemng
wspotpracg. Rozmawialismy o tym wczesniej o modelu OKR. Opieramy sie rowniez na
talentach Gallupa, kolorach osobowosci. Wiemy, kto jak reaguje w danych sytuacjach, wiec
lepiej sie komunikujemy. Zawsze Ania powtarza, ze powinnismy sie cieszyc¢ z tego, co jest, nie
denerwowac sie, nie stresowad, ale to jest kwestia tego, ze cztowiek zawsze chciatby jak
najlepiej, mimo ze jest Swietnie.

GF: Musze zadac¢ jeszcze jedno wazne pytanie odnosnie agencji.

JS: Stucham.

GF: Kiedy zmieniac¢ agencje i jak szybko?

JS: To jest ciezkie pytanie. Agencje zmieniac wtedy, kiedy nie unosi tego, co ma zrobié, kiedy
zadne rozmowy nie przynoszg efektu, bo to tez nie jest tak, ze podejmujemy decyzje,
jedziemy do agencji i méwimy, dziekujemy za wspétprace.

Zawsze warto, jest rozmawiac i prébowac pewne rzeczy naprawié. By¢é moze wizja sie
rozmineta i warto jeszcze raz je sobie przewartosciowaé. Zmiana zawsze jest bardzo ciezka.
Jesli miatbym sie Smia¢, to odebrac dostepy ze wszystkich mozliwych kont i nadaé nowe
dostepy nowej agencji. Jezeli w sposéb bardziej rozbudowany, to tak, jak z pierwszg agencja,
tylko troche na wyzszym poziomie.

GF: Chyba mamy caty ten temat ogarniety. To jest jednak wyzsza szkota jazdy z tymi
agencjami, tak samo, jak z rekrutacja. RozmawialiSmy w poprzedniej rozmowie, ze
rekrutacja jest bardzo istotna i duzo czasu trzeba poswiecié¢, zeby dobrze wybrag, a i tak
jest duza szansa, ze sie nie uda.
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JS: Tym bardziej, ze nigdy nie wiesz, czy wybrates kogos super, czy moégtbys wybrac kogos
jeszcze lepszego, ktéry dowidztby Ci jeszcze lepsze wyniki. Tu jest tez kwestia wypracowania
wspotpracy i po czasie zobaczysz, czy to jest max, czy tam jeszcze jest jakas przestrzen.

GF: Tak jest! Janku, ja Ci bardzo dziekuje za te rozmowe.

JS: Ja Tobie tez bardzo dziekuje.

GF: Czego Ci zyczy¢ w nadchodzgcym roku odnosnie agenc;ji?

JS: Zeby ten ROAS sie zgadzat.

GF: Aha, wida¢, ze to e-commerce manager z krwi i kosci, wiec zycze, zeby sie zgadzat!
Dziekuje za poswiecony czas i drodzy stuchacze do ustyszenia ponownie!

JS: Dzieki bardzo, pozdrawiam!

GF: | to juz koniec. Jakie masz przemyslenia po naszej rozmowie z Janem? Bo wedtug mnie
tak duzo w tak krétkim czasie? Gtowa moze rozboleé! Ja mam petng kartke notatek, a Ty?
Zanim zakonczymy, to jeszcze przypomne, ze “Rozmowy na Zapleczu” znajdziesz we
wszystkich podcastowych aplikacjach, a materiaty, linki i transkrypt na stronie
Convertis.pl/podcast.

Do ustyszenia w nastepnej rozmowie, czes$¢!
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