Rozmowy na Zapleczu

27. Skalowanie ecommerce z kilkunastu min do 40 min
w ciggu roku — Jakub Roskosz | mosquito.pl

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!

Nie mogtem sie powstrzymag, by nie zaprosic¢ Jakuba Roskosz z Mosquito,
ponownie do podcastu. Mosquito, to nasz klient na wsparciu technicznym dla
PrestaShop. Sklep, ktéry zwiekszyt czterokrotnie obroty w ciggu roku. Z
kilkunastu milionéw do 40 milionédw w ciggu roku. Poprzednim razem — w 24
odcinku rozmawialismy z Jakubem oinfluencer performance marketingu, a ten
odcinek poswiecony jest wyzwaniom z jakimi sie mierzg przy tak szybkim
wzroscie.

Na poczatku jest dyskusja o tym, jak wybieraé¢ podwykonawcéw i jakos tak
wyszto, ze Jakub chwali nas tak, ze az sie zarumienitem. Wybaczcie te reklame.
Nie umiatem mu przerwac... Jednak warto tego postucha¢, bo uogdlniajac to co
mowi Jakub konkretnie o nas — zyskujemy informacje o tym w czym w ogole
moze pomaoc wspotpraca z Software Housem tak preznie rozwijajgcej sie firmie
i czego warto oczekiwaé, wymagac od takiej wspotpracy. Méwimy takze o tym,
jak pomoglismy im poprawiac konwersje w sklepie i dlaczego to takie wazne.

Zawsze mozesz przewingcC i przejs¢ do czesci, w ktorej mowimy o tym jak
wybiera¢ podwykonawcdow? Jak bardzo wazny jest lejek sprzedazowy, ktéry
przez wiele sklepdw jest pomijany. A na koniec z Jakubem dyskutujemy na
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temat rynku szkoleniowego z branzy marketingowej. Chcecie ustyszec? To
zapraszam do stuchanial

Ale zanim zaczne, to bardzo gorgco zachecam Cie do zapisania sie na
newsletter, na stronie convertis.pl/newsletter. Dzieki temu, zaden nowy
odcinek podcastu Ci nie umknie, a dodatkowo dostaniesz najwazniejsze newsy
z prasy e-commerce z catego swiata i nie tylko. Zapraszam na strone
convertis.pl/newsletter. Tak wiec, juz koriczac, zapraszam do postuchania
rozmowy.

Grzegorz Fratczak: Dzien dobry wszystkim. Ponownie witamy Jakuba Rozkosz.

Jakub Roskosz: Dzien dobry. Dziekuje za ponowne zaproszenie.

Grzegorz Fratczak: Prosze. Tym razem bedziemy rozmawiac¢ o Mosquito, w ktérym Jakub
dziata juz blisko od 4 lat, ale od ponad roku jako Dyrektor Zarzadzajacy. Dobrze pamietam?

Jakub Roskosz: Mniej wiecej tak.

GF: | w Mosquito na czym sie skupiasz?
JR: Na wszystkim. [Smiech]

GF: Na wszystkim.

JR: Na wszystkim. Nie, nie na wszystkim — moze troche przesadzitem. Na wszystkim co jest
zwigzane z e-commerce’em, ze sprzedazg w internecie. A ze Mosquito sprzedaje tylko w
internecie, wiec caty asortyment sprzedazowy i wszystko co sie dzieje, ze tak powiem — na
stornie internetowej, na wszystkich kanatach naszej komunikacji — to gdzies$, na koniec dnia
(oczywiscie to jest praca catego wspaniatego teamu) ta gtéwna decyzja lezy po mojej stornie.

GF: Okej. Mosquito to tez produkcja? Tak?

JR: Tak. Dlatego to ,na wszystkim”, to nad wyraz na wyrost, bo mnie interesuje tylko
sprzedaz i tylko e-commerce, i tylko albo az rozwijanie sprzedazy. Teraz w Swiecie sie mowi,
ze jak nie sprzedajesz, nie potrafisz dziata¢ w marketing, to w sumie mozesz sie zawijaé. | Po
czesci to jest prawda i zdaje sobie sprawe, ze te umiejetnosci takie e-commerce’owe sg
mega cenne i bardzo pozgdane teraz dla rynku.



Ale jak juz dziatam tutaj w Mosquito i widze, ile trudu, ile pracy wymaga ogarniecie
produkcji, jaka to jest logistyka, na jakim poziomie, jaka organizacja pracy, ktéra jest tutaj w
rekach gtdwnych wtascicieli firmy, czyli Alicji i Roberta, no to tutaj ogromne chapeu bas —
chyle czofa. Jak ja na to patrze z boku, to czasami wydaje mi sie to jako jedno wielkie science
fiction. Jest sporo zmiennych. Jest to jednak dziatanie na duzym ryzyku. Nie jest tez ta praca,
powiedzmy — tak jak w moim przypadku — komfortowa, ze z kazdego korica swiata moge
sobie dziata¢, budowaé e-commerce’y w kazdym kraju, w jakim mam tylko ochote. To jednak
jest produkcja, a my, caty czas jestesmy i bedziemy marka, ktéra w 100% wszystko produkuje
w Polsce, we witasnych szwalniach. Ewentualnie jak co$ podzleca, to podzleca w taki sposdb,
ze i tak na koniec dnia ten produkt nie cierpi i jest caty czas tak samo dobry jak ten, ktéry my
sami produkujemy. Co$ tam idzie na ten outsourcing, ale pewnie ja tez na ten temat za duzo
nie bytbym sie w stanie wypowiedzieé. Ale jak idzie, to do sgsiada obok, z za miedzy, ze tak
powiem. | to jest wszystko i to samo.

Trzeba to zawiez¢, przywiezé, wycigé, wyprasowac. Dla mnie jest to science fiction. Z drugiej
strony, pewnie, gdyby Roberta czy Ali spyta¢ o e-commerce, to mogg powiedzieé, ze dla nich
to moze troche jest science fiction. Oczywiscie, ja gdzie$ tam jade, ogladam sobie z
ciekawosci i sie inspiruje. Bardzo chetnie zawsze tam zaglagdam i dowiaduje sie: to nowe, to
nowe, tu jakis ploter, tu to, tu tamto, tu lepsza organizacja, tu jakies nowe auto, ktére gdzies
zawozi, przywozi. Sg to fajne rzeczy. A z drugiej strony, ja zawsze wtedy chwale sie czy
rozmawiam o e-commerce’ie: ,,a my mamy to nowe, tamto nowe, zatrudniliémy fajna
agencje”, i to leci.

Ja w ogdle nie wnikam w to, co sie dzieje, jezeli chodzi o tematy produkcyjne, bo tam jest
produkt, o ktéry dba Ala. Ona go projektuje i podchodzi do niego z pasjg. Zresztg, to jest
wiascicielka — Dyrektor Kreatywna. Mamy Roberta, ktory w miare te dwa Swiaty ze sobg
spina i razem z Alg podejmuje najwazniejsze decyzje biznesowe. A ja jestem tutaj sobie takim
cztowieczkiem, ktory jest, dtubie sobie w internecie i stara sie zrobié tak, zeby oni mieli co
robi¢ i zeby narzekali. Zeby méwili, ze nie daja rady, ze muszg produkowaé, [$miech] ze jest
gorgco. Wiec to sg wiadomosci, ktdrych teoretycznie oni nie lubig wysytag, ale ja lubie je
dostawac.

GF: Okej. Ta historia Mosquito, to 10 — 11-letnia historia. Ty przyszedtes w roku, gdy
Mosquito miato juz kilkanascie milionéw obrotu rocznie. W tym roku — 4 razy tyle. Tak?
Plus-minus, bo jeszcze rok sie nie skorczyt.

JR: No tak. Plus-minus. Tak by to wygladato.

GF: Dzisiaj, chciatem porozmawiac o tym, jak skalowa¢ ten biznes e-commerce? Zaczynali
od Allegro. | z jednej strony ja widze, ze przez te 8-, 9-, 10 lat, doszli od obrotu na poziomie
0 do — tak jak moéwites — do kilkunastu miliondw rocznie. | tutaj nagle ten 4-krotny wzrost.
Mosquito ptynnie rosto przez ten rok, bo kilkanascie milionédw rocznie — to tez jest duzo,
jak na polski rynek — prawda? Z takg marka? Jak myslisz?



JR: Nie no, nie oszukujmy sie, to jest solidny wynik. Trzeba wzig¢ pod uwage kilka aspektow.
Pierwsza rzecz jest taka, ze Mosquito byto budowane od 10 lat — Swiadomie, nieSwiadomie,
ale caty czas to byt gtéwny core business witascicieli, pozaswiecali na to naprawde duzo czasu
i uwagi. Mozliwe, ze pewne rzeczy w internecie zostaty przespane albo zaufali
nieodpowiednim ludziom i to wszystko gdzie$ sie tam pokrywato i mogto sie to rozwing¢
szybciej niz sie rozwijato. Tym samym oczywistym jest, ze wiele szans zostato
niewykorzystanych. Tu sie w 100% zgodze.

Z drugiej strony, wez pod uwage, ze to byt i jest biznes na wysokim poziomie. Robiony z
pasjg, robiony z ogromnym serduchem. Jednak gdzies to wyczucie pewnych tematéw tam
byto. Mniej lub bardziej, ale jednak byto. Przez te 9-, 10 lat ten brand tez zostat bardzo
mocno zbudowany, no bo w pewnym momencie naprawde topowe influencerki i znane
gwiazdy nosity rzeczy Mosquito. Gdy przyszedtem do firmy, to takie rzeczy sie juz dziaty, wiec
jakie$ zrozumienie tego tematu byto. Zreszty, podoba mi sie u Roberta i Alicji to, ze jak cos
dziatato, cos funkcjonowato, to tam nie byto problemu ze zwiekszaniem skali. Raczej nie byto
problemu z tym, zeby gdzies mocniej z czyms uderzyé. To nie byto takie zastanawianie sie
przez caty czas ,,a rébmy tak, a moze nie, a moze tam...”. Tylko, skoro cos dziatato,
funkcjonowato, no to cisnijmy.

GF: Tak.

JR: Tak, tak to wyglada. | oczywiscie, pewnie czasami mozna byto te decyzje troszke inaczej
podejmowaé, majgc inng wiedze. Bo to polegato na tym, ze zasoby wiedzy byty niskie, tym
samym liczby, ktére mozna byto analizowac byty réwniez mate, stabe, wiec i ta analiza byta
obarczona dos$é duzym ryzykiem.

Teraz jednak to wszystko lezy na moich barkach i funkcjonuje troszke inaczej. No ale, tak jak
mowie — no nie mozna tego lekcewazyé, bo przez 9-, 10 lat ta marka naprawde miata
budowany brand w sposéb wspaniaty i miata wyjagtkowy produkt — kompletnie inny na rynku.

To nie byto tak, ze jakis tam Pan Zenek sprzedawat na jakiejs Wdlce, czy gdziekolwiek. |
gdzies to szfo, i wszyscy potem w Polsce chodzili w tych samych sukienkach. Ten produkt sie
nie wyrdzniat, tak jak 90% innych butikow online’owych.

Oczywiscie byto tak, ze Mosquito na tle catej tej szaréwy, byto taka cytrynka. Rzeczywiscie
zawsze byto takie troszke odwazniejsze, fajniejsze, kolorowe. Kobietom sie to mocno
podobato. Zbudowano dos¢ duzg rzesze swoich wiasnych klientek, ktore byty w sumie —
mozna powiedzie¢ — ambasadorkami marki.

GF: Tak.



JR: Wiec Mosquito rosto organicznie, dynamicznie, ale to nie znaczy, ze nie mogto urosngé
jeszcze bardziej.

GF: Tak. Pracujac z roznymi sklepami, dochodzimy do jakiej$ sciany, czesto w rozwoju. | nie
jesteSmy w stanie jej przebic. | wtedy trzeba cos zmieni¢. Zastanawiam sie, czy byt to case
Mosquito? | nie wiem, jak to byto. Czy to, ze Ty wszedte$ tam teraz juz wspdlnik, ale tez
jako gtéwny tez Dyrektor Zarzadzajacy, ze wzgledu na ,,musze oddac juz te czes¢ e-
commerce’owa, bo nie mam na to czasu, bo ta firma juz jest duza i musze sie skupié¢ na
innych rzeczach, i musze mie¢ odpowiedzialng osobe, zeby zajeta sie tez e-commerce’em”?
Czy jak to wyszio?

JR: My z Robertem znalismy sie juz wczesniej. Moja dziewczyna pracowata w Mosquito duzo
wczesniej niz ja, wiec jaki$ kontakt byt. Ja widziatem w Mosquito od dtuzszego czasu
potencjat. Mowitem sobie: , Kurcze, ale tam mozna bytoby pocisngc... Ale tam mozna wyniki
osiggad”.

GF: Tak.

JR: | to za kazdym razem, gdzies$ delikatnie, na jakims spotkaniu komunikowatem. Im pewnie
tez sie lampka zapalita. | wiesz, to tez jest tak, ze zarabiasz kilkanascie miliondw, leci to
dobrze, no to sg wyniki, ktdre sg piekne i finansowo jest pieknie. Wszystko jest tak na
prawde pieknie. | tak w sumie, nie zadajesz za bardzo pytan. Leci, to leci i jest fajnie.

Jacys$ pracownicy sg, co$ tam robig. Nie jestes tez w stanie zweryfikowadé ich odpowiednio. Ci
pracownicy réwniez nie do kornca sg super ekspertami, jakich$ wybitnie fajnych rzeczy nie
wymyslaja.

W pewnej chwili wdaje sie taki marazm, no i zaczynasz sie zastanawiaé. A Robert i Ala sg
mega ambitnymi ludZmi i majg taki charakter — ze chcg wiecej i zadajg pytania. Po prostu sg
ciekawymi, fajnymi ludzmi.

GF: Tak.

JR: Mysle, ze w pewnym momencie, zaczeli sie zastanawiac: ,Moze troche tego Kuby
bardziej postuchaé? A moze to, a moze tamto?”. Najpierw pomogtem im z tymi kampaniami
na Facebooku. | rzeczywiscie, to byt taki méj konik. Co$ co ja osobno robitem i moze
zauwazyli troche lepsze wyniki.



Po chwili byto tak, ze Robert powiedziat: , Ty, moze bys nam cos$ troche po doradzat, troche
bardziej sie zaangazowat? Moze troche wiecej nam pomdgt w tym temacie? Moze co$
polecit?”. No to porobitem mu wtedy delikatne audyty. Nawet nie wiedziatem szerzej jakie
tam inne kanaty s3. Jak sg robione, przez kogo i ile jest zadawane, jakie budzety? Nie
whnikatem.

»Wtedy zaczqtem zastanawiac sie nad tym, analizowac i patrzeé, jak byto niebezpiecznie.
Jaki troche niebezpieczny byt lejek, jak byta dosc¢ zta polityka cenowa. Jak struktura
pozyskiwania ruchu byta naprawde troche ryzykowna. Dos¢ mocno uzalezniona od
zewnetrznych partnerow, na ktorych czesto sie nie miafto wptywu.”

W pewnym momencie powiedziatem sobie: ,,...no to fajnie, fajnie, ale zeby nie okazato sie, ze
to jest taki kolos na glinianych nogach, ktéry po prostu w pewnym momencie runie. Spadnie

o potowe i w sumie tak sobie zostanie, i bedzie gdzies tam taki 1%, 0,5% rynku wypetniat, i w
sumie — nigdy za bardzo mocniej tam nie pojawi sie i jakis$ wielkich rzeczy nie zrobi”.

A wiedziatem, ze Mosquito miato potencjat. Wiele znakéw na niebie pokazywato, ze to jest
taki nieoszlifowany diament, ktéry na prawde wymaga cholernie duzej ilosci pracy i
organizacji. | z drugiej strony zastanawiatem sie i byto to dla mnie tyko takim waskim
gardtem: ,Dobra, jak tylko bedzie to zaufanie, jak tylko Robert i Ala bedg sktonni rozmawiac i
zaufag, to ja step by step pokaze, jakie to sg drogi, jaka to jest Sciezka. | bede starat sie kazdy
krok wyjasniac. Ale to tylko jak bedzie zrozumienie.

W pewnym momencie rozmawiatem sobie z Robertem przy whisky i powiedziatem: , Wiesz
co? Ten duet osiggnie duzo”. Powiedziatem to w sierpniu tamtego roku, kiedy przychodzitem
jako Zarzadzajgcy. Powiedziatem: ,,Wiesz co? Powiem Ci szczerze, mamy fajng mieszanke
charakterow. Mamy fajne, takie troche inne podejscia w pewnych kwestiach, w ktérych
trzeba miec inne podejscia, ale w czesci rzeczy sie zgadzamy — méwie: — My, my nie
zadajemy pytan. My méwimy. Napieprzamy do przodu i w sumie jak zaufacie, jak tylko
zrozumiecie to, co trzeba wykonaé, to péjdziemy do przodu... Oczywiscie, zadawajcie
pytania, tak? Rozmawiajmy, dyskutujmy i analizujmy wszystko razem”.

GF: Tak.

JR: Bo tam wiele kwestii byto nie takie tatwe... To nie byto takie hop! O zwiekszmy sobie to i
zmniejszmy tamto. Czesto delikatnie sie tarlismy, ja — ja ze swoim i oni ze swoim.

»Wiesz, tez czasami nie jest tatwo zrozumiec cos, gdy tego nie widzisz. Jak juz zauwazysz
namacalne wyniki, namacalne efekty — dla nas w branzy e-commerce’u, dla (tu mafo
skromnie powiem) wyjadaczy, to pewne rzeczy sq oczywiste.”

GF: Tak.



JR: Zeby rywalizowa¢é na rynku e-commerce, to musisz mie¢ odpowiedniq marze, zeby byfo
Cie staé na to, na to, na to i na tamto. Zebys mégf rywalizowaé, zebys mégt kupowacé dobre
kliki. Zebys mdgt fajny remarketing robié. To wszystko kosztuje.

Na pozyskanie klienta bedziesz ptacit 15 ztotych, jak masz marze 13. No to co? To
teoretycznie mozesz przy pierwszym audycie takiego e-commerce’u powiedzieé: ,Nie no,
zawijajcie biznes, bo tu nic nie jest skalowalne — albo — Cieszcie sig, ze na takim poziomie
dziafacie”. Nie?

GF: Potwierdzasz mi kolejny raz, ze znalezienie takiej osoby, jak wida¢ — wymaga zaufania,
ktore zbudujemy na poczatku rozmowy i tak dalej. Gdzies tam na poczatku, ja to nazywam
brzydko - ,,sie macamy”. | dopiero pdiniej przychodzi zaufanie i wtedy ,,moze co$ razem
zbudujmy” i wchodzimy gtebie;j.

JR: Wiesz, to tez nie jest tak, ze ja przyszedtem rok temu do Roberta i méwie: ,Robert, dajesz
mi taka i takg stawke, dajesz mi procent, dajesz mi tamto, siamto”. To tez nie jest tak. Taka
propozycja ode mnie gdzies sie pojawita, bo ja zdawatem sobie sprawe z moich mozliwosci i z
tego co mozemy zrobi¢ — ja bytem swiecie przekonany. Méwitem: , To sie nie moze nie udad.
Jak bedzie zaufanie — bedzie wszystko”.

GF: Tak.

JR: Z drugiej strony, to to byto: step by step, matg tyzka. Ja musiatem udowodni¢ swoja
wartos¢. Wiesz — ja przychodzitem tam, nie jako zaden Dyrektor, tylko przychodzitem po
prostu, robitem swoje rzeczy, zadawatem duzo pytan, analizowatem, wyciggatem wnioski,
wypluwatem informacje.

Mowitem: , To jest zte, to jest zte, to trzeba zmieni¢ — moim zdaniem, dlatego, bo to i tamto, i
tamto”. | nigdy nie byto takiej decyzji: ,,Bo Kuba sobie uwaza i Kuba tak méwi, ze tak ma
by¢”. Zawsze byto tak, ze ja chciatem, zeby za kazdg decyzjg w firmie, kazda jednostka, kazda
struktura, ktéra pracuje, wiedziata co robie, dlaczego to robie, po co to jest. | mimo, ze ktos
ma 3 razy wiecej roboty, ktérej nie lubi wykonywaé, to zeby on byt z tego powodu i tak
dumny, poniewaz wiedziat, ze statek ptynie w dobrym kierunku.

Od mtodego wieku pracowatem w wielu innych firmach, wiec to doswiadczenie zawodowe
miatem raczej spore.

»Wiedziatem, ze musi by¢ partnerska relacja w teamie, musi byc zrozumienie, musi by¢
elastyczne podejscie do pracownikow, do swoich partnerow — tym bardziej tak zwanych
partnerow biznesowych. Musi by¢ dobra atmosfera. Musi ludziom sie chcie¢ pracowag,
wiec musi by¢ wszystko super.”



| teraz jestem z tego dumny i pewnie Robert, jak patrzy na to, to méwi: ,Mam zajebisty
team, mega fajnych partneréw. Nie mamy stabej jednostki”. No — co mam Ci powiedzie¢? No
nie ma stabej jednostki.

GF: Ja pracuje z réznymi sklepami i widze, Ze na tej drodze popetnia sie duzo btedéw. | tu
na poczatku trzeba komus zaufaé. Zaczynajac prace z klientami, to na pewno otrzymuje sie
taki kredyt zaufania, a pozniej dopiero sie buduje to zaufanie. | z drugiej strony, widze tez,
ze niektdrzy wiasciciele, w ogodle — przedsiebiorcy, jak popetnia btad, to sie wycofujg do
swoich okopdw, juz nie chcg probowac. A te sklepy, ktore tak ida do przodu, to one
wyciggajg wnioski i mowig: ,,Dobra, to byto jednostkowe, sprébuje jeszcze raz. | jeszcze
raz”. | wtedy, krok po kroku to wyjdzie. Robert pewnie tez to widziat, bo przypuszczam, ze
nie jestes tez pierwszg osobg, z ktérg pracowat, a moze pierwsza?

JR: Nie no, oczywiscie, ze tak. Byly wczesniej osoby, ktérym on nawet podobne oferty
sktadat, jakies od efektéw, nie efektdw, i tak dale]. Ale powiedziat, ze takiego efektu, ktory go
interesowat i takiego procentu fee, ktéry on mégt z tego oddaé, no to nikt nie byt w stanie
dowiezé. Albo dowozit — raz, gdzie$ w grudniu, potem byta cisza. Mnie charakter nie pozwala,
na takie dziatanie.

GF: Tak

JR: Ja bardzo lubie rywalizacje. Lubie cholernie wyzwania. Dla mnie w tym wszystkim
najfajniejsze byto to, ze widziatem w pewnych kwestiach i widziatem w pewnych osobach w
firmie, ze sg osoby, ktore watpia. Zresztg nie tylko w firmie. | czasami podczas pewnych
rozmow i nie tylko, gdzies to wychodzito: , Ty, a uwazasz, ze to sie moze udaé? A uwazasz, ze
ten wynik mozemy dowiez¢?”. A ja mdéwie...

GF: ,,Damy rade”.

JR: ,Wiesz co, dobrze, ze to zwatpienie jest, bo ja mam teraz takg motywacje, zeby Ci —
kurde — udowodni¢. W zebach Ci to przyniose i pokaze, ze mozemy to zrobié¢”. Wiec dawato
mi to jeszcze kopa. Nie? Méwie: ,No jak? Pewnie, ze nam sie uda. Kto, jak nie my? No
przeciez to sie musi udaé”. No i byto to dla mnie po prostu takie cholernie motywujace. Jak
kto$ mi mowi, ze co$ sie nie uda, albo gdy ktos mi powie, ze ,tego na pewno nie zrobisz”, no
to ja mowie: ,0 czekaj, czekaj...”

GF: ,,Ja Ci udowodnie”.

JR: Nienawidzitem biega¢, moj brat jest super maratoriczykiem i super biegaczem. Ktoregos
dnia, razem z siostrg, kibicowalismy na maratonie w Jelczu-Laskowicach. Moja siostra jedzie
na rowerze, i mowi: , Ty, ale to trzeba by¢ Kozakiem, zeby taki maraton przebiec”. A ja tak
mowie: ,Jakim Kozakiem? To wystarczy tylko caty czas cierpliwie i duzo trenowad”.



GF: Tak

JR: Tak palnagtem. Nie? Tak totalnie od czapy. A ona méwi: , Ty jakby$ miat przebiec taki
maraton, to by$ nie dat rady. Przeciez daj spokdj. Wiesz jaki to jest kosmos? Zemdlat bys tu
na koricu”. Ja mdéwie do niej: ,,0Ola, Ola, to ja za rok przebiegne ten maraton tutaj — i mowie: —
Nie w takim czasie jak Bartek, ale przebiegne”. Ona: ,No, zobaczymy, zobaczymy”. No i
wyszto tak, ze przebiegtem. Nie wiem, jak ja to zrobitem. W sensie... Rzeczywiscie
wystarczyto codziennie trenowad. [Smiech]

GF: Cierpliwie.

JR: Wystarczyto codziennie trenowac.

GF: Tak.

JR: [Smiech] | biega¢

GF: Dobra, no widze, ze jestes ambitng osobg. Wiasnie — ale tutaj mieliSmy méwié o
skalowaniu sklepu. Z jakimi wyzwaniami wigzat sie tak drastyczny — czterokrotny wzrost?

JR: W mojej ocenie, najwiekszym wyzwaniem byto wyzwanie produkcyjne. No bo jednak, jak
masz firme, ktéra produkuje, no to przestawienie budzetéw w Internecie nie jest wiekszym
problemem, jak przedstawienie produkcji razy 4, czy razy 3. Tutaj zaczynajg sie schody.
Naprawde. Bo to juz wiesz: nagle sie okazuje, ze musisz mie¢ wiecej miejsca na magazynie.
Wieksza hala, wiecej pracownikdéw, wiecej szwalni, wiecej materiatéw musisz kupi¢, wiecej
zamowi¢, wiecej... No — wszystkiego wiecej. Tak? Wiecej paczek wystaé. Jest zabawa. To sg
ogromne wyzwania i ja caty czas jestem peten podziwu, ze mysmy temu sprostali jako firma
produkujgca wszystko samodzielnie. Bo to nie byto hop siup.

GF: Tak.

JR: Byty gorgce momenty. Powiem Ci szczerze — ze jeszcze na poczatku wiekszo$é rzeczy
potrafitem robi¢ sam i ewentualnie jakimis takimi matymi kanatami dziataé, na jednej czy na
dwdch agencjach.



W pewnym momencie, jak zaczynasz wali¢ duzym ruchem na stronie, wrzucac te nowosci,
wszystko — czesto produkt, czesto nowa kolekcja i tak dalej, to nagle okazuje sig, ze pienigdze
jakie na stronie sobie lezg, albo powiedzmy ta skarbonka, do ktérej wrzucasz pienigdze, czyli
strona Internetowa. Gdy ona gdzie$ tam przecieka, to duzo pieniedzy ucieka bokiem, a
mogtbys to zatrzymacd. |, dla przyktadu, musisz zaczyna¢ zastanawia¢ sie nad tym: ,,Czy aby na
pewno ta idea, ktérg wymyslitem na karcie produktu jest dobra? Czy aby na pewno te
motywatory sg dobre? Czy aby na pewno kategoria produktu jest dobra? Czy aby na pewno
ta strona nie mogtaby by¢ jeszcze szybsza?”.

»Zaczynasz zadawac sobie tyle pytan i myslisz sobie, ze przeciez wszystkiego nie jestes w
stanie ogarngc. Musisz miec¢ ekspertow od pewnych rzeczy.”

Teoretycznie, mojg pasja jest UX i ogdlnie lubie analizowac sobie konwersje i sprawdzac
pewne tego typu tematy i zachowania zakupowe w ogéle, lejek sprzedazowy dos¢ dobrze
poukfadany. Tak widzisz, rozmawiam teraz z Tobg, a przeciez my pracujemy razem.
Pracujesz, pracujecie dla Mosquito juz chyba od pét roku? Roku?

GF: No chyba bedzie ponad pét roku.

JR: No ponad pét roku.

»No i wy pojawiliscie sie w momencie, kiedy ja doszedtem do wniosku, ze potrzebuje kilka
maqdrzejszych gféw ode mnie albo tak samo mqdrych, ktore by siadty i popatrzyty na te
strone, i wyciggnety kilka innych wnioskow dotyczqcych dziatania strony, moze ulepszenia
jei.”

Doskonale zdajesz sobie sprawe, ze na tym samym ruchu, na tej samej wielkosci strony, na
tym samym wielkosci biznesu, kiedy wspdlnie wpadlismy na jakies$ takie pomysty, ze po
wszystkich mozliwych testach gdzie znalezlismy jakies patenty, nagle konwersja wzrosta nam
0,2-0,3.

GF: Tak.

JR: No to tutaj nie oszukujmy sie, dla przyktadu, to sg wzrosty 20 — 30% w naszym wypadku.
W skali miesigca, w skali dnia, w skali roku. To sie nagle robi 20 — 30% przychodu wiece;.

GF: Tak.



JR: Przychodu wiecej, zysku wiecej. To nie byto kosztem oddania marzy, tylko przychodu i
zysku wiecej. Bo po prostu byta do poprawy jakas pierdota na stronie, ktéra kosztowata 4
godziny pracy informatyka.

GF: Tak.

JR: | to byta pierdota w stylu ,zmien kolor i popraw wielkosé”.

GF: Tak, bo tak na prawde, poprawa konwersji to jest czysty zysk.

JR: Tak to jest czysty zysk. Bo to jest doktadnie ten sam ruch. Tyle samo wydajemy na ruch.
Tyle samo wszystkiego. Tyle samo wysytamy newsletterow. Wszystko dzieje sie doktadnie
tak samo. To jest tak, jakby$ miat Ferrari, ktére wazy 1,5 tony, ma ten sam silnik, wlewasz to
samo paliwo, ale nagle robisz tak, ze wazy 1300 kilogramdw, a nie 1500 i nagle sie okazuje,
ze jezdzi jeszcze szybciej.

GF: Tak.

JR: Mimo, ze to jest tak naprawde to samo auto. Wiec, dokfadnie, byty takie przypadki z
Mosquito. My konwersje poprawiliSmy praktycznie — no moze nie dwukrotnie, ale 0 70% w
skali roku, na doktadnie tych samych parametrach. To sg wyniki piekne. Co tu duzo bede
mowit.

GF: No wifasnie, mam takie jedno pytanie. Skoro juz jesteSmy przy nas, to ja tutaj zrobie
taka kryptoreklame i zapytam: czemu zaczeliscie z nami wspoétpracowaé? Bo ja sam nie do
korica wiem. [Smiech]

JR: Wiesz co? No w pewnym momencie byta taka historia, ze my wzielismy dobrego UX-owca
i zrobiliSmy nowa strone internetowsa.

GF: Tak.

JR: Nowy design, nowa strona. Wygladato to tadnie. Poprawito sie. Troche sie poprawito, ale
tak patrzytem i méwie sobie: ,Kurde, chyba tu sg jeszcze pewne patenty, ktérych jai Ty
jeszcze nie mamy. Tak... Kurcze...”.

Wchodzitem na jakies$ strony najlepszych marek swiata, najlepszych e-commerce’déw.
Wiaczatem stoper: tu robie zakupy 2,5 minuty, a u nas robie 5. To musi mieé¢ wptyw. Tu sie



strona faduje szybciej, tu wolniej. To musi mie¢ wptyw. Wszystko... Zaczatem sobie zdawac
pytanie: ,Czy to ma wptyw?”. Siegnatem po jakas literature, zaczatem czytac o tym.

Rzeczywiscie w Google byto sporo tematdéw i rzeczywiscie wszystko wskazywato na to, ze to
ma duzy wptyw. Wiedziatem, ze jezeli chodzi o dziatanie na stronie, to trzeba jeszcze wiele
aspektow poprawié.

GF: Tak.

JR: Caty czas jest duzo rzeczy do poprawy. A w zwigzku z tym, ze juz dziatatem z agencjg, do
ktorej miatem zaufanie — do wroctawskiej agencji — pozdrawiam Pawta z AdCookie, méwie:
, Ty, macie jakichs takich Kozakéw, od konwersji, ktdrzy by sprawdzili naszg strone, audyt
zrobili moze, zobaczyli. Moze baze danych trzeba poczyscié, moze spojrze¢ na pewne rzeczy,
na ktérych ja sie nie znam. Na ten Back-end caty gdzies zerkngé. Moze troche na Front-
endzie zauwazg rzeczy, ktdre sg do poprawy. Moze majg pewne patenty, o ktorych juz
wiedzg, ze dziatajg. Po prostu wejdga, zrobig i zaraz nas za to czardzuja.

GF: Tak.

JR: | bedg zadowoleni —i my, i wy. Mdéwi: ,,No jasne, ze mam. Taka firma”. No i tak podestat
mi kontakt. Ja, jak zawsze, wszystko sobie 10 razy analizowatem, zweryfikowatem, jeszcze
gdzies popytatem, z kim dziatacie przez ten rok.

GF: Tak.

JR: Komu cos tam robicie, z kim nie dziatacie, no i tak dalej. Pewne jeszcze jakie$ publikacje w
Internecie, Twdj podcast tez odpalitem. No i wiesz mdwie sobie: ,,No nie, no przeciez to nie
sg glupi ludzie. [Smiech] Na pewno beda w stanie nam w pewnych kwestiach pomadc”.

Tym bardziej, ze jednak na tamten moment, u nas w firmie byto tak, ze oséb, ktére na e-
commerce’ie sie znaty byto niewiele. Nie byto takich oséb. Mnie brakowato oséb, z ktérymi ja
magt bym sie, mojg wiedze przegadaé... Czasami brakowato mi, miedzy innymi, poparcia
tego, ze to jest dobry kierunek, w ktérym idziemy.

GF: Tak, tak.

JR: Czasami najzwyczajniej w $wiecie, brakowato mi burzy mézgéw. Takiej naprawde, gdzie
musiat bym, sie wysilié¢ i zastanawiaé¢ do$¢ mocno.

GF: Tak.



JR: | sktania¢ sie do myslenia. Tego mi naprawde brakowato. No i tez szybko udato mi sie
wyjasni¢ Robertowi, ze nalezy taki koszt podjac i takg agencje do siebie na poktad $ciggnac.

Wiesz tez, ze podobata mi sie ta Wasza strategia. Ze Wy nie byliécie tacy, ze tam mata
tyzeczka gdzies tam dosypywaliscie troche tego cukru, tylko zrobiliscie to co mogliscie, na
poczatku, jak najlepiej. Efekty byty juz po pierwszych 2-3 tygodniach. To tak byto, no co tam
bedziemy duzo méwic.

GF: Tak.

JR: Zaczelismy wdrazac takie rzeczy, ktére miaty wyptyw na sprzedaz juz po pierwszych
dniach.

GF: Tak.

JR: To byto to cos, co mi sie podoba. Taktyka dziatarh mi sie podobata i taka przejrzystosé. |
potem juz tylko mnie to umacniato, ze w tych dziataniach nie byto takiej sciemy, zawsze ten
feedback od Was byt taki szczery i konkretny.

Wiec dalej pracujemy, i to jakby jest najlepsza taka ocena tego jak funkcjonujecie. Ze caty
czas, mimo takiego duzego wzrostu jestescie razem z nami przeciez. My z Wami na pokfadzie
roSniemy i wcale nie dochodzimy do wniosku, ze ten puzzel moze juz nie pasowaé do
uktadanki, ze moze potrzebujemy juz kogos$ wiekszego, lepszego, bardziej dynamicznego. Nie
wiem — jakiegokolwiek. No nie, do takich wnioskéw nie dochodzimy.

JR: Ja na koniec dnia, to ja biore odpowiedzialno$¢ za to co Wy robicie. Na koniec dnia to jest
moja decyzja — tak? Na koniec dnia to sg nawet tez i moje pienigdze.

GF: Tak.

JR: Wiec, szczerze, to... Ja rozumiem, ze kto$ moze miec¢ gorszy dzien, ze komus co$ moze sie
nie uda¢, ale na koniec dnia, to ja musze mie¢ informacje od Was jak najbardziej prawdziwg,
jak najbardziej konkretng, bo to ja musze podjgé te decyzje, bo nikt za mnie jej nie podejmie.

»Ja musze miec ekipy i pracownikow, i ludzi, ktorzy sq w 100% ze mnq szczerzy”

Walg mi taka informacje, zebym ja wiedziat, czy jeste$Smy w totalnej dupie, czy jestesmy
naprawde w $wietnym miejscu, i co mam zrobi¢, zeby — powiedzmy — i z tego tytka wyjs¢.



GF: No wiasnie. Skoro mowa o podwykonawcach — méwisz, ze tutaj taki dynamiczny
wzrost, ze juz wewnatrz nie byliscie w stanie, i zaczate$ wybierac tych dodatkowych
wykonawcéw, albo nowych podwykonawcédw. Czym sie kierowates przy wyborze? Jakie
datbys rady, zeby dobrze wybieraé? Na co zwracaé uwage ?

JR: No wiesz, teoretycznie nie ma takiego jednego sprawdzonego sposobu. Ja zawsze
uwazam, ze trzeba sie tez dobrze zgra¢ charakterologicznie. Ze musisz wyczué, czy te osoby
maja ten sam vibe.

GF: Okej.

JR: Ja na przykfad, od razu, w sekunde jestem w stanie to wytapaé, czy ktos nadaje na tych
samych falach, co ja.

GF: Tak.

JR: No bo jezeli u nas dynamika duza jest, jezeli ja wystatem wiadomos¢ i czekam 24 godziny
na odpowiedz, dla mnie to juz jest przegrane. Nie? No co mam Ci powiedzie¢? Internet jest
dynamiczny, interes jest szybki, nie mozesz sie obrazac. Szanujmy swdj czas, ale tez nie
mozesz sie obraza¢, ze 0 19:00 do Ciebie zadzwonitem i méwie: , Ty, stary, strona mi sie
spieprzyta i to prawdopodobnie od tego, ze Wyscie co$ zmieniali”.

GF: Tak.

JR: Ty nie mozesz powiedzieé: ,, Kuba, wiesz, pracujemy od 8:00 do 17:00. Wybacz. O 8:00
rano sie tym zajmiemy”. Nie?

GF: Tak.

JR: Jak wiesz, ja bardzo patrze na to jaki kto ma charakter pracy i jakie kto ma podejscie do
roboty. Jestem w stanie ocenic to juz po chwili. Tez nie jest tak, ze podpisujemy umowe na
60 lat do przodu i na zawsze zawsze.

GF: Tak.

»JR: Jest jakis okres probny. | ten okres probny mi daje juz naprawde duzo informacji. W
tym okresie probnym zazwyczaj daje komus takie proste rzeczy, ktore wydajq mi sie proste,
ale tez pokazujq kulture i charakter pracy.”

| na tyle te rzeczy sg banalne do zrobienia, ze tez nie bedg zagrazaty jakiemus ciggowi
biznesowemu. | nie bedg zagrazaty tym wszystkim procesom, ktére byty dla nas w danym



momencie znaczace. Wiec jakby to sie dziato w taki sposdb, ze najwyzej stracimy sobie kilka
tysiecy, czy cos sie wydarzy takiego, ze moglibysmy stracié ten budzet gdzie indziej, ale na
jakims$ matym ryzyku.

Ja po chwili wiedziatem, Ze ta kultura pracy jest spoko, cho¢ byty tam tarcia. Na poczatku
trzeba byto sobie cos wypracowac. Wy jestescie, mimo wszystko bardziej pouktadani...

GF: Tak.

JR: Ja jednak zdecydowanie jestem bardziej spontaniczny i czasem — nie, ze chaos
wprowadze, ale rzeczywiscie jest tak, ze sie jade gdzies i jade, jade i nagle mysle: , Ty, czego
my tego nie mamy?” Zatrzymuje sie, pisze chaotycznego maila w stylu: , Ty, wiesz tam,
Piotrek, zerknij na to, bo moze przydatoby sie cos poprawi¢”, a Piotrek mi méwi: ,Wiesz, ale
fajnie jakby$ mi tam jakims$ watkiem odpisat”.

GF: [$miech]

JR: Ja mdéwie: ,Stary, ja... ja Ci to odpisuje..., w korku gdzie$ tam stoje — méwie: — O jakim
watku? Na mailu mam 60 jakichs dziwnych, nieodczytanych maili.”

GF: Tak.

JR: No i teraz wiesz, ja musiatem mu napisaé, a on mowi: ,,A moze bys do naszego CRM-u
tam zerkat, cos tam dodat?” Ja moéwie: ,Nie no, ja mam wytgczone powiadomienia na
Messengerze, na wszystkich mozliwych socialach. Uzywam tylko maila.

Mam wiele innych projektéw, wiec jak jak mam jeszcze jedno miec¢ miejsce, gdzie bede
zerkat — méwie: Sorry — wiem, ze bedzie tatwiej, ze bedzie super, bedzie jakosc¢ tej pracy
troche inna, ale méwie — no to bym tutaj jednak wolat, zebyscie Wy dopasowali sie w tej
komunikacji do mnie”. Nie? | rzeczywiscie tak byto. Wiec teraz tez staram sie komunikowaé
bardziej konkretniej i widze, ze ja juz tez zaczynam z Wami inaczej dziataé. Ale, mimo
wszystko, ja mam duzg dynamike. Robert, na przyktad, ma jeszcze wieksza.

GF: Okej.

JR: Robert ma takg dynamike, ze wiesz, to jest czasami mega motywujace.

GF: Ojej. [Smiech]



JR: | ciekawe. Z jednej strony ciekawe, ze on gdzie$ potrafi — 0 23:00 tak duzo energii z siebie
wydoby¢, ze o czyms$ rozmawiamy. | potem myslisz, rozkminiasz, siedzisz na raportach i nie
$pisz.

GF: A, okej. Bo tutaj mowisz, z jednej strony dac jaka$ prace testowa, zobaczy¢ co i jak,
2eby zweryfikowac tego naszego partnera, a z drugiej strony... A co robisz przed t3 decyzj3?
Czy jakos 3 miesigce analizujesz, rozmyslasz? Czy bardziej starasz sie szybko podjac...?

JR: Nie, nie, nie. Ja nie mam czasu na to, zeby 3 miesigce sie nad czyms zastanawiaé. Decyzja
byta, gdy dostatem rekomendacje. Patrz — pracowalismy z agencjg, ktéra byta dobra. Ja sie
spytatem, méwie — Pawta: ,Pawet, z kim od takich tematéw Wy dziatacie, bo na bank tego
sami nie robicie?”

GF: Tak.

JR: Powiedziat z Grzeskiem z Convertisa. Méwie: ,,Oni dobrzy sg? Stabi? Jakie majg dobre
rzeczy, a jakie stabe?”

GF: Tak.

JR: A on méwi: ,no, sg dobrzy w tym i w tym. Stabi, to nie wiem — raczej jestesmy
zadowoleni”. Ja mowie to dobra, no ale co$ musi... jakies$ fuckupy? Jak z fuckupéw wybrneli?
Na bank nieraz cos potozyli.

GF: Tak.

JR: No na bank co$, méwie: ,,Powiedz mi”.

GF: Tak, zdarzato sie.

JR: No Pawet mdéwi, na tyle co wiem, to: to, to i to, i to. No to, méwie: ,nie, no to okej, no to
daj mi kontakt”. Wiesz tak, wystarcza mi tak 15 — 20 minut rozmowy z Wami.

GF: Tak.

JR: Takiej rozmowy, w ktérej wystarczyto mi, zeby postuchac i w sumie... Ja zawsze na
poczatku staram sie zweryfikowaé, chociazby kilka pytani. Staram sie by¢, moze nie, ze
nieufny, ale jednak nie jestem zawsze huraoptymistycznie nastawiony, tym bardziej, ze
czesto widze, ze jednak znalez¢ dobrg ekipe, dobry team zbudowa, to nie jest tatwe. Ale ja



mam ten plus, ze dziatam w tej branzy juz dos¢ dtugo i wartos¢ kontaktow, ktére mam w
telefonie jest spoko. No i mam tez Duze Rabaty, ktére majg 600 marek w ofercie.

GF: Tak.

JR: | w sumie, kontakty do wiekszosci e-commerce managerdéw w Polsce, wiec...

»My wiemy kto gra w najwyiszej lidze, my wiemy kto gra w ekstraklasie, wiemy kto gra w
Il lidze, a kto w I-szej. | teraz ja Swiadomie jestem w stanie wybrac partnerow z
ekstraklasy, a jak mnie nie stac, albo nie potrzebuje az tak dobrych, to moge sobie wzigc z
Il Ligi , wiedzqc, Ze bedq nieterminowi, stabsi i tak dalej.”

Ja tez jestem w takiej sytuacji, ktora jakby jest mocno dla mnie komfortowa, no bo tak jak
mowie, te informacje z rynku mam duza.

GF: Okej. Czyli na poczatku, rekomendacje Twoich partneréw s3 dla Ciebie dos¢ istotne.

JR: Chyba najwazniejsze. Dla mnie rekomendacja kilku oséb w branzy, no to jest w sumie tak,
ze nawet nie mam ochoty tego weryfikowaé, no bo jak mi jakies dobre nazwisko powie:
»Kuba, no ja z nimi dziatam, oni mi — nie wiem —robig topowy e-commerce w Polsce i robig
toito, itak, i tak”, no to ja méwie: ,,0kej, no bo ja jestem 5 razy mniejszy, no to sobie tez
dadzg rade”.

GF: Okej.

JR: | to mdwie na luzie. Bo jak podejdg na samym zaangazowaniu, nie. To jest tylko kwestia
czasu, trzeba to umiec ocenié, czy oni podejdg aby na pewno na takim samym poziomie co
do mnie, nie?

GF: Tak.

JR: Wiec to juz jest bardziej kwestia rozmowy.

GF: Kuba, chciatem przeskoczy¢ do kolejnego tematu — gwattownego wzrostu sprzedazy.
Wydaje mi sie i widze to z moich doswiadczen, ze wrzuci¢ 10 000 w jakis kanat i pdZniej
osiggnac wzrost o 10 razy, to nie jest takie hop-siup, ze to przyniesie 10 razy wiekszg
sprzedaz. Czy jednak przyniesie?



JR: No nie, no jakby tak byto to by e-commerce’y rosty 100% w skali dnia. To sie [$miech]
ludziom spoza branzy wydaje tak: ze wchodzisz do konta na Facebooku, do 100 ztotych
dopisujesz 0 na koricu robi sie tysigc, potem 10 tysiecy. Zamykasz Facebooka [$miech] i... No
nie. Nie jest tak ani w Google, ani na Facebooku, ani z influencerami. Nigdzie tak nie
wyglada. | ja mam jedna rade. Jedng, jedng jedyna:

»--wydawaj kazde 10 000 tak jak wydajesz kazdy 1 000.”

GF: Czekaj.

JR: Caty czas patrz na te pienigdze, jakby to byt 1 000, jakby od tego miato zaleze¢ Twoje
zycie i z tytu gtowy mozesz sobie pomysleé o swojej cioci, czy o swojej mamie, czy o swojej
kolezance, ktéra w sumie taki dzienny budzet, to zarabia w miesigcu. | w mojej ocenie taka
informacja z tytu gtowy zawsze pomaga podejs¢ do tego pienigdza w sposéb na pewno
bardzo ostrozny.

»My tak mamy pospinany lejek sprzedazowy i tak bardzo analizujemy wszystko to co dzieje
sie na stronie, Ze nawet zwiekszajgc budzet, nie wiem — z 3 000 na 3 300, czy na 3 500,
robimy testy.”

GF: Okej.
JR: Czy aby na pewno te 500 ztotych jest dobre w tym kanale, skoro w tym innym kanale te

500 ztotych daje nam zwrot razy 5? Czy tutaj na pewno musimy to wydawa¢, skoro to nam
daje zwrot razy 3?

»Caly trik polega na tym, ze my w miare tak dobrze sobie rosniemy, bo nie ma
marnotrawstwa...”

Nie ma takiej sytuacji, ze nagle mowimy: ,too, kurde zarabiamy 4 razy wiecej, Ty — Andrzej —
dawaj, dawaj mi tu tera... Tera mi dawaj tu na Youtube’a 200 kota i tadujemy i nie pytamy”.
Nie? Nie, nie, nie. Teraz na przyktad od 3 miesiecy wchodzimy na Youtube'a.

GF: Tak.

JR: Nie, ze wejs¢ nie mozemy, bo wejdziemy. Juz mamy analize wykonang odpowiednig i juz
negocjacje za nami i wiele rzeczy juz sie zadziato.

GF: Ale w Youtube’a, co rozumiesz w Youtube’a? Ze wiasny kanat, czy...?

JR: Nie, nie, nie. Z infulencerami i tak dalej. No ale widzisz, niejeden by wszedt w ciggu
tygodnia i to zrobit. | pytanie — pewnie by — moze przepalit, moze nie przepalit?



GF: Tak.

JR: Moze bytby o te 3 miesigce szybszy. Ale ja zawsze tak na koniec dnia méwie: ,Spokdj
moze nas uratowad. Cierpliwie, spokojnie, nie podejmujmy zbyt gwattownych, takich
niepotrzebnych ruchéw. Zadajmy sobie 2 razy pytanie i tg ztotéwke 2 razy obréémy. | tak
dynamicznie rosniemy i tak duzo fajnych rzeczy sie robi.

Jak juz mieliémy taka kapuche przez 10 lat? Te 10 lat i kolejny tydzien nas nie zbawi. Tylko
zebysmy teraz juz to zrobili tak jak powinno by¢”. To jest moja polityka.

GF: Czy ja dobrze rozumiem Twoje myslenie? Czyli 3 miesigce analizujemy i badamy to, ale
tak jak powiedziate$ w poprzednim odcinku, wchodzimy na grubo.

JR: Tak, bo...

»---jak juz dojdziemy do pewnego punktu, jak juz wykonamy odpowiednig analize, wiemy
co sie optaca, a co sie nie optaca. Jakies estymacje, nam wychodzq, czujemy, Ze to moze
byc to. To tak na logike, dlaczego mamy w to nie wchodzic.”

GF: Sposéb Jakuba Roskosza. [Smiech]

JR: Nie. Zawsze uwazam, ze efekt skali, to jest troche tak jak z kulg $niezng. Wpychasz,
wpychasz. No i teraz —im wyzsza jest ta gora, im dfuzej wpychasz, tym na koricu masz
wiekszg kule i ona szybciej zapieprza. Wiec widzimy, ze

»--.im wiecej wydajemy na Facebooka, tym lepiej dziatajg nawet reklamy w Google. Im
wiecej zaczynamy dziatac z influencerami, tym tez zaczynamy uzyskiwac¢ w naszych
kanatach lepsze CTR-y. Mamy wiecej rzeczy, wiecej kont, wiekszq baze do remarketingu,
wiecej zdobywamy maili.”

Im bardziej dbamy o swoje ceny, polityke cenowg, tym lepiej konwertuje nam newsletter. |
teraz my wiemy, ze sg takie dtugie trendy, i my nie mozemy tutaj jakichs takich gwattownych
ruchéw podejmowag, skoro ten statek juz ptynie w wyznaczonym kierunku i jest stabilnie. |
teraz okej, no ale to nie znaczy, ze nie mozemy wegla do tego pieca wrzucac 6 razy wiecej,
no bo on juz ptynie, zasuwa. Teraz tylko po to, zeby ptynat jeszcze szybcie;.

Kierunek ma wyznaczony. Trzeba zdac sobie sprawe, gdzie my mozemy, przerzucic¢ takie
jakby teoretycznie wariackie péjscia na catos¢, na to, zeby by¢ skutecznym.

GF: Tak.



JR: A w jakim aspekcie my musimy by¢ cholernie ostrozni? No bo szarpanie tym sterem na
lewo, na prawo, to tez wcale nie bedzie dobre. Jak to sie mdéwi: péjscie na grubo. A z drugiej
strony...

»---jak otwieramy jakqgs nowq kategorie produktow, to ja zawsze sceptycznie do tego
podchodze. Mowie: ,Spokojnie, spokojnie, spokojnie, zrébmy mate, zobaczmy, jak
wyglgdamy na matej grupie. Bla, bla, bla...”

Zmienimy strone gtéwnga” — ,,Spokojnie, zrébmy na tescie, zrébmy to na 10% pokazmy,
zobaczymy, strona gtéwna jest wazna”.

GF: Tak.

JR: Gdybym szedt w takich aspektach na grubo, no to pewnie by$my sie na grubo potozyli juz
dawno.

GF: Tak wyciggam sobie dla siebie informacje i na przykfadzie tego Youtube’a: robimy
analize na 3 miesigce, wchodzimy na grubo, czyli dos¢ rozsgdnym, duzym budzetem, a nie
tak pitu pitu, Zeby sprawdazi¢, czy to...

JR: Czy rzeczywiscie ma sens?

GF: Czy to ma sens?

JR: Bo na matym budzecie i tak sie nigdy nie przekonasz.

GF: Tak.

JR: Bo moze sie okaza¢, ze — dla przyktadu masz kawe jakg$ tam wlang i gdzies tutaj mozesz
pianke z géry zebrad, z posrodku mozesz jakas$ kawe, a na dole fusy. Wiec, jakby wiesz, to
lepiej od razu wychyli¢ catg filizanke i mie¢ peten obraz.

Sytuacja wyglada w ten sposdb, ze to naprawde tak dziafa.

»Uwazam, Ze to ryzyko trzeba na maksa minimalizowac i trzeba sobie na wiele pytan
odpowiedzieé.Zeby to zrobié, to trzeba duzo czasu poswieci¢ na analize.”

Zdecydowanie lepiej jest odpowiedzie¢ sobie wczesniej na pewne pytania, niz potem sobie
plu¢ w brode.



GF: Z tego, co mowisz, to myslicie o tym kanale bardzo powaznie: chcemy tam wejs¢, i
chcemy mie¢ pewno$¢ — pdiniej na koncu, ze jesli to nie dziata, to nie dlatego ze zle sie
przygotowalismy, tylko ze ten kanat dla nas nie dziata.

JR: Dokfadnie. My musimy to wiedzie¢. Na przyktad, mielismy taka sytuacje z influencerami —
to moge Ci powiedzie¢, jeszcze mnie w firmie nie byto — 3-, 4 lata temu, kto$ podjat decyzje,
ze influencerzy nie sprzedaja. Ja, jak to zobaczytem, przeanalizowatem — nagle okazato sie, ze
jest zupetnie na odwrét.

Okazato sie, ze nie sprzedajg dlatego, ze my to stabo robilismy wtedy. Nie sprzedaja, bo ktos
jakby moze przespat ten moment. Dalej pchat w blogi, a juz moze powinien wchodzi¢ na
Instagrama.

»Czesto trzeba sie zastanowic, dlaczegob cos nie dziata albo dlaczego ktos czegos nie robi.
Czy to jest po prostu stabe, czy moze dlatego, ze po prostu ktos to Zle to robi.”

GF: Tak.

JR: Wiec to sq dwa pytania. Ja mam jeden taki cel — dojs¢ do takiego momentu, zeby
powiedzieé sobie: ,Okej, to nie dziata. Bo nie dziata w naszej branzy, bo nie nadaje sie do
naszego produktu, bo nie...—i tyle, i nie bedzie funkcjonowato u nas.

GF: Tak.

JR: A nie, nie dziata, bo my nie potrafimy tego zrobi¢. My szukamy innych kanatéw i
weryfikujemy naprawde na wiele mozliwych sposobéw. | wracamy nawet do naszych
partnerow, z ktérymi zerwalismy rok temu rozmowy, wracamy delikatnie patrzac, czy aby na
pewno po tym czasie nic nie ulegto zmianie. Na jakims delikatnym tescie ich weryfikujemy.
Jeste$Smy naprawde ostrozni. Ale kiedy juz mamy odpowiedz: ,Tak, to dziata” i u nas dziata,
no to jakby nie zadajemy pytan. To skalujemy.

GF: Tak.

JR: Szukamy sufitu.

GF: Szukacie sufitu. Jak sufitu szukacie? Kolejnego kanatu?

JR: Jak jest sufit, to sie zastanawiamy, czy aby na pewno nie ma drugiego pietra. [Smiech]

GF: Okej. Aaa, sprytnie.



JR: No bo moze by¢ tak, ze dla kogo$ moze to by¢ podtoga, a dla nas to jest sufit.

GF: Tak.

JR: Wiec, czasami tez jest tak, ze nam sie wydaje, ze to jest juz sufit, a tu sie okazuje, ze to
jednak nie jest sufit.

GF: No to trzeba inaczej podejs¢. Zaczaé inaczej o tym myslec.

JR: Tak. | wtedy wtasnie potrzebujemy tej Swiezosci, nawet czasami takiego resetu,
wyfaczenia pewnego kanatu. Spojrzenia na niego z innej strony, porozmawiania z innymi
osobami. Ja juz te pot roku temu, w tej konwersji myslatem, ze tez jestem blisko sufitu, skoro
jeden z lepszych UX-owcéw w Polsce robit nam strone internetows.

Potem przychodzicie Wy i méwicie: , To do poprawy, do zmiany, tu to, tu tamto. To jeszcze
mozna lepiej zrobi¢”. Wtedy myslatem, ze jest sufit, a wtedy nagle sie okazato, ze wcale nie.

GF: No wiasnie. Teraz, gdy mowimy o tym, to jeszcze mi przychodzi temat lejka
sprzedazowego , ktory tu sie przewija. Ja mysle, ze w wielu e-commerce’ach ten lejek
sprzedazowy to jest gdzie$ temat spychany na bok. No bo przeciez: klient przychodzi,
wchodzi na strone, kupuije...

JR: Tak, tak...

GF: | forever, a... Ja méwie: ,,Hmm, a jak wyglada proces decyzyjny?”. Przyznaje, ze mam
taka ogolng wiedze. A jak Ty podchodzisz do tego lejka?

JR: Nie no. To jest podstawa. Absolutna podstawa, zeby wiedzieé, gdzie jest sprzedaz? Gdzie
jest podjeta decyzja? To jest absolutna podstawa. Musimy to wiedzie¢ w kazdym e-
commerce’ie.

To nie jest tak, jak sie ludziom czesto wydaje, ze jak klient ma kupié, to kupi. Ze jak klientowi
sie podoba ta sukienka, to on jg wezmie i jg kupi. No nie, to sg takie mity, ze wiesz... No kupi,
no ale moze u konkurencji, ktéra mu tg sprzedaz zrobi za niego i fajnie to opakuje, i w ogdle
bedzie mita. Wiec dla mnie, analiza lejka to jest absolutnie podstawa. | w sumie, lejek
sprzedazowy, to jest cos co caty czas analizuje.



GF: A jak budujesz taki lejek, to jakie czeSci w nim wyrdzniasz?

JR: Wszystkie mozliwe punkty styku, ktére nam wytapuje Analytics. Przede wszystkim
wyrzucam catg tg uktadanke, czyli Facebook, Youtube, Google, Google Organic, Google CPC,
jakis direct, nie direct. Wrzucam w ogéle social media z podziatem na infulenceréw, nie na
influenceréw, tylko na social media organiczne, social media ptatne. Wszystkie mozliwe
kanaty i zrédta pozyskiwania ruchu. | staram sie zastanawia¢ nad tym, gdzie my sie tam
pokazujemy? Jaki to moze mie¢ wptyw?

Potem patrze na raportach, patrze w statystykach i mam dos$é dobrze tego Analyticsa
popodpinanego. Jestem wiec w stanie juz w miare sobie oszacowac: ,,Okej, tutaj pojawia sie
potrzeba, tutaj pojawia sie drugie uderzenie z boku, tutaj trzecie”, a na korcu i tak
sprzedajemy remarketingiem albo newsletterem.

»Teraz teoretycznie, z punktu widzenia last clicka czy ogdlnie jakiejs takiej mega
amebowej, prymitywnej polityki sprzedazowej, taki Janusz e-commerce’u przyjdzie i powie:
»Yyy, po co Wy to robicie, skoro mozna robic tylko remarketing i tylko newsletter?”.”

GF: Tak.

JR: No to zobaczymy jak dtugo polecisz na takim remarketingu i newsletterze.

,Zeby remarketing dziatat, to musisz tez wsypywaé. Im wiecej wsypiesz na gorze, tym
wiecej spadnie Ci na dole. Teraz tylko pytanie jest takie, Zeby ten lejek byt jak najszerszy,
no to musisz ludziom odpowiednie motywatory dawac na kazdym etapie lejka
sprzedazowego. Musisz sie zastanawiac, co zadziata w remarketingu. Co zadziata w
pierwszej fazie remarkteingu, a co zadziata pokazujgc im wideo? Musisz ich odpowiednio
motywowad, Zeby z kazdego etapu jak najwiecej klientow przechodzito do etapu
drugiego.”

To jest troche taki jakby nauczyciel w szkole — no musisz tych uczniéw wszystkich na sam
koniec przepchaé do széstej klasy i lepiej, zeby zakoniczyli wszyscy z 5.0. No i teraz, to jest
moj cel.

GF: Tak.

JR: Caty myk polega na tym, zeby przeprowadzi¢ ich za rgczke przez strone internetowa, zeby
oni dokonali tego zakupu w taki sposéb, w jaki my chcemy i zeby jak najmniejsza ilos¢ z nich
odpadfa nam po drodze.

GF: Tak.



JR: No wiec, nie majac tego lejka, to jest jak... Rozmawiajgc z e-commerce managerami tylko
taka informacje weryfikuje. Jesli gdzies dziatam w jakiejs kampanii, ktos chce zebym sie
mocno w jakis projekt zaangazowat, moéwie: ,,Pokaz mi swoj lejek. Jaki masz lejek? Jak Wy
dziatacie? Jakie macie lejki? Moze macie wiele lejkéw?”. Nie? Jesli ktos w ogdle nie wie, co to
jest. To nie ma co w ogdle tematu poruszaé, bo to znaczy, ze tam jest znowu rok pracy.

GF: Tak.

JR: Nie? No i [Smiech] tak. Czasami nawet wiece]. Czasami nawet nierealne, praca nie do
wykonania, bo pewnie ktos to i tak nie zrozumie mnie nawet po miesigcu.

GF: Jak ja rozumiem lejek taki w e-commerce? To jest to, ze zdobywamy, na przyktad przez
influencer marketing 10 000 ludzi, oni wchodzg na strone, widza marke...

JR: Nie kupia.

GF: ale nie kupia. | pdzniej, wiemy, Ze oni muszg jeszcze raz wejs¢ u drugiego influencera
na naszg marke, tez nie kupia, ale dopiero jak wejdg trzeci raz, to zapiszg sie do
newslettera, albo klikng, dodadzg do koszyka. | tu mozemy uderzy¢ do nich albo
newsletterem, albo remarketingiem i dopiero na tym 3 albo 4 etapie jest sprzedaz.

JR: My mamy 8 etapdw, to Ci moge powiedziec.

GF: Okej.

JR: Cztery zgubites.

GF: Okej, [Smiech] to ja mam wyzwanie...

JR: Ale ogélnie rzecz biorgc, mamy 8 punktow styku z marka. Wiec to nie jest takie tatwe —
jakby sie mogto wydawac i caty czas to analizujemy.

Branza odziezowa tych punktdw styku ma sporo. Bo tez jest niemata konkurencja i jednak
czesto ten produkt bywa kupowany spontanicznie. My staramy sie robi¢ wszystko, zeby tych
klientéw jak najbardziej z nami zwigzac i to sie nam jednak gdzie$ zawsze udaje. Jak jeste$
cool brand, tez mozesz tatwiej funkcjonowaé. A Mosquito powoli zaczyna byé takim cool
brand, wiec to jest rzeczywiscie ogromna przewaga — znajomos$¢ marki i tak dale;j.



45:00Wszystko ma duzy wptyw. Bo na przyktad, gdy weZzmiemy pod uwage uzytkownika,
ktéry marki nie zna, no to on tam 8-, 7 razy musi byé musi sie zetkngé z markg, a z drugiej
strony, ktos kto nas zna i kupuje czesto, no to wystarczy mu newsa puscic.

GF: Czyli, jesli dobrze rozumiem, jak sie planuje takie dziatania marketingowe w e-
commerce’ie, to po pierwsze, jak robimy kampanie influenceréw, to czesé z nich kupi od
razu i to mozemy liczyé po last clicku, ale to co co widzieli marke. Pézniej...

JR: No, hard userzy, no tacy hard userzy...

GF: Tak.

JR: Sg oczywiscie sytuacje, ze jaki$ tam promil kupi od razu, bo im sie tak to spodobato i Basia
w tym wygladata super. No s3 takie sytuacje. Oczywiscie, po last clicku tez zawsze co$ sie tam
zapala.

GF: Tak.

JR: Sg ludzie, co spontanicznie kupig sobie cos za 200 ztotych.

GF: Tak.

JR: No oczywiscie, ze s3.

GF: No ale, z tego co mdéwisz, to jest jeszcze kolejne 7 punktéw styku z tym klientem i tak
naprawde optymalizuje sie sprzedaz. Na koncu tu wyjdziemy, ze w tym 8 kroku, jeszcze
czesc klientow kupi nas. | nagle sie okazuje, ze bez tego pierwszego etapu, nie ma tego
6smego etapu.

JR: Doktadnie tak. To jest tak, jakbys wziat sobie taki ogromny dzbanek i takie mate kieliszki
Postawit na stole i chciat wla¢ do wszystkich tak od razu. To to sie porozlewa na boki i tak
dalej. A mozesz robi¢ to spokojniej. Dba¢ o to i delikatniej to zrobié i tak samo napetnisz te
kieliszki, ale nie rozlejesz na boki.

»Teraz cata sztuka polega na tym, zeby ten lejek byt na tyle szczelny i na tyle dobry, na tyle
dobrze pouktadany, zeby byt jak najszerszy.”

GF: Tak.



JR: Jakby to byta taka rura pionowa, ze to co wsypiesz spadnie Ci na dole. [Smiech] Ale to jest
nierealne. Musisz ten lejek mie¢ na gérze odpowiednio szeroki, zbudowany szeroko, zeby
rzeczywiscie jednak to wpadato troche dalej. No ale, to tez nigdy tak sie nie uda. Zawsze
gdzies tam, na kazdym etapie, kto$ bedzie odpadat. To jest taka walka z wiatrakami. No
chyba nie ma sytuacji, gdzie...

GF: Z tego co mdéwisz, to wydaje mi sie, ze taka analityka i analizowanie tego jak to dziata i
jak to zrobié, jest duzym wyzwaniem. Trudne, bo teraz tez analizowanie klientéw nie tylko
— tak jak méwisz — last clicki.

Wydaje mi sie, ze to jest w tym momencie zta taktyka, zeby w ogdle mierzy¢ e-commerce, po
last clicku, co jest sprzedaje.

JR: No nie, wydaje mi sie, ze po last clicku, to wiesz... Po last clicku, to jak masz klienta
takiego frajera, to mozesz mu CPC liczyé. A nie, [Smiech] a nie robi¢ e-commerce.

GF: Te wszystkie etapy nawzajem sie przeplataja. | teraz, wydaje mi sie, jesli dobrze
rozumiem, to z jednej strony trzeba liczy¢ ogdlnie czy e-commerce idzie do przodu i sie to
zwraca, a z drugiej strony analizowac skutecznos¢ poszczegdlnych etapow — czy one s3
skuteczne, ale nie po sprzedazy, tylko po innych parametrach.

JR: No tak. Doktadnie tak. Po wielu innych parametrach, bo czasami jest tak, ze jeden
parametr ma wiekszy wptyw na sprzedaz na koricu tego etapu i jak go przespisz, to tutaj
duzo stracisz.

Na przyktad wspotczynnik konwersji. Mozesz przepalaé ruch, dorzucac 2 razy wiecej, 3 razy
wiecej ruchu. No ale czasami trzeba sie zastanowic, czy nie lepiej zadbaé o ten wspdtczynnik
konwersji, ktory zrobi Ci to na tym samym ruchu.

Druga kwestia jest tez taka, ze trzeba zawsze bra¢ poprawke na dane, ktére sie analizuje, bo
to sg jednak dane, ktére moga by¢ Zle zbierane.

GF: Tak.

JR: Moga by¢ Zle interpretowane. To jest doktadnie tak samo jakby$ na przyktad, ponad 100
lat temu analizowat: jak Twdj ko moze jezdzié szybciej, gdy obok Twdj sgsiad wymyslit auto.
Trzeba caty czas mieé z tytu gtowy, czy gdzie$ obok nie ma jakiegos$ takiego samochodu do
wynalezienia, czy nie ma takiej jakby — powiedzmy to — drogi na skroty. Czy jakiego$ — jak my
to nazywamy w firmie — patentu, ktory nagle nie zwieksza Ci konwers;ji 0.001.

GF: Tak.



JR: | tam 500 ztotych dziennie, tylko tup — 50 000 dziennie. Czy nie ma czego$ takiego z boku.
| zeby takie rzeczy wymysla¢, tez trzeba miec luzng gtowe i czasami od tych liczb odejs¢ na
bok i sie zastanowié.

Okej, ja jestem takim Jakubem, siadam sobie w Internecie, kupuje sobie marynarke albo
stuchawki. No to jak taka kobieta sobie siedzi i kupuje te sukienke. Nie? | tak sobie cztowiek
siedzi i zastanawia sie i musi pewnie rzeczy wymyslic.

Czesto staram sie tak nieszablonowo podejs¢ do tematu. Czasami jakis voucher komus
ofiarujemy, i méwie: ,,dobra, stuchaj, no ale ja potrzebuje mieé 20 uwag dotyczacych
naszego sklepu. Nie to, co jest dobre, tylko wszystko to co jest zle. Wiec ja poprosze o takie
uwagi”. | nagle sie okazato, ze jedna kobieta, starsza, miata problem, zeby wpisac¢ imie i
nazwisko, gdzies w formularzu nie wiedziata, czy to na dole ma wpisaé, czy na gorze. | ona sie
,bidna” gubita. Gdzie dla nas byto to takie oczywiste.

GF: Tak.

JR: Dla ludzi zyjacych w Internecie, po ciemku to wpisujesz w nocy, nie?

GF: Tak.

JR: | wiesz, jak to wpisaé. A jednak ktos moze mie¢ z tym problem.

GF: A to powiedz jakie KPI-je, czyli takie czynniki, bys mierzyt w sklepie, zeby ten lejek moc
jakos zbudowac?

JR: Uwazam, ze nie tylko wspétczynnik konwersji e-commerce na samym koricu tego etapu.

GF: Tak.

JR: To jest takie zbyt proste. Utozytbym jednak ten lejek i na kazdym z etapdw dawat sobie
inng konwersje. Inny cel konwersji na kazdym z etapéw lejka.

GF: Okej.



JR: | nagle okazuje sie, ze my mamy do zmierzenia 7 — 8 parametréw, no bo nagle okazuje
sie, ze u nas jest super, ze nagle w kategorii produktu o 10% oséb wiecej oglada kolejng
kategorie. | juz mamy taki sukces WOW.

GF: Tak.

JR: 10% osbéb weszto dalej. No i patrzymy, czy to sie przetozy na 10% wiecej sprzedazy?
Przetozyto sie na 5% — dla przykfadu.

GF: Tak.

JR: No i super. Ale zawsze cos. No i potem, na kazdym z tych etapdéw jak juz mamy lejek
utozony, staramy zastanowic sie co na danym — na tym etapie lejka sprzedazowego jest
celem dla nas.

Czy ten uzytkownik ma juz kupi¢? Czy ma przejs¢ na kategorie produkty? Czy ma przejs¢ od
razu do koszyka? Czy ma tu, czy ma tam? Wiesz — zadasz pytania, odpowiesz na nie, to
bedziesz juz konkretnie wiedziat, jaki jest ten cel i czym go mierzy¢, jak go mierzy¢. Wiec to
wydaje mi sie dosy¢ oczywiste.

GF: Drodzy stuchacze, jak nie macie lejka sprzedazowego i nie wiecie co to jest, tow
Internecie jest sporo wiedzy i przysigdicie. Mysle, ze to powinna by¢ jedna z pierwszych
rzeczy w takim razie do zrobienia w sklepie, zeby go rozwijac. Tak? No moze nie jedna z
pierwszych...

JR: Tak. No bo dynamiczny rozwdj, polega na tym, ze Ty weciskasz caty czas duzo wiecej gazu,
no i raz, ze to auto musi byé odpowiednio przygotowanie, zeby jednak mogto odpowiednio
szybko jechad.

Dwa, zeby nie byto tak, ze Ty nie potrafisz wbi¢ 3-, 4-, 5-ki a dalej wciskasz ten gaz natej 2 i
jedyne co sie dzieje to silnik bardziej wyje. [Smiech] | te obroty skaczg i wieksze spalanie.

Wiele takich aspektéw, mozna idealnie przyréwnaé do samochodu. No ale, jak masz tez — nie
wiem — jakies zte opony, te takie podstawy, ktére sg delikatnie méwiac tanie, a mozna
szybko to zrobi¢, to mozna to wszystko... To wszystko musi by¢ zaplanowane.

GF: Yhm.

JR: A z drugiej strony, czy aby na pewno odpowiednia osoba siedzi za kierownicg i na pewno
jest odpowiedzialna, i nie jezdzi brawurowo, i tak dalej? | jest odpowiedziana za kétkiem? |



teraz, te wszystkie aspekty sg takie, ze wiesz, jednak ta odpowiedz gdzies tam z tytu jest taka,
ze jestes spokojny, i tak dalej. Ale jednak duzo oséb gdzie$ szuka tej drogi na skréty, a ona
mimo wszystko gdzie$ powoduje czesto, ze sie przepala kase.

GF: Tak. Wiesz co, mam takie jedno — ostatnie pytanie. Zastanawiam sie, przy tak
rosngcym e-commerce’ie, wiekszos¢ z tych e-commerce’ow rosnie 40%, 50%. Tych takich
dobrych. Wy rosniecie 4 razy, czyli 400% i wszyscy sg skupieni na ,,tu i teraz”. Czy Wy
zastanawiacie sie, gdzie chcecie by¢ za 3-, 6-, 12-, 24 miesigce?

JR: Ja sie fapatem na tym, ze rzeczywiscie patrzytem na... Ciesze sie jak patrze na statystyki
dzienne i one sg budujace i gdzies rosna. | rzeczywiscie, gdzie$ na produkgcji i pewnie dla
Roberta i Ali to jest bardziej istotne, bo muszg wiedzie¢, ile wyprodukowac i jakie stany
magazynowe, bla, bla, bla, bla — te wszystkie aspekty. My mamy na tyle spoko team, ze
kazdy jest pasjonatem w tym co robi i doskonale wie jakie sg trendy.

GF: Tak.

JR: | analizuje sobie to, co sie dzieje na rynku. Ja jako gtdwny sterujgcy tym tematem musze
by¢ osobg, ktéra najzwyczajniej w Swiecie pewnych rzeczy nie przespi.

»Musze szukac caly czas tych szans, bo to jest niesamowicie wazne, zeby byc¢ pierwszym na
rynku w tych wszystkich mozliwych nowosciach, niuansach.”

Przede wszystkim tez zauwazyliSmy w ciggu tego roku, jest to kompletnie inna rozmowa z
partnerami, bo oni tez juz widzg w nas takiego fajnego Swiadomego gracza, ktéry gdzies jest
sktonny do pewnych dziatan.

To tez nam pomaga, ze ci ludzie teraz sg sktonni do rekomendacji, bo wiedzg, ze my za tymi
rekomendacjami idziemy. To jest plus. No a z drugiej strony mysle, ze bytbys totalnym
gtupkiem, gdybys sobie nie zadawat pytan, gdzie Twoja firma bedzie za 2-, 3-, 4- czy 5 lat.
Nie? Wiec sobie przede wszystkim musisz postawic takie cele i potem pomyslec sobie: ,Okej,
jestesmy tutaj. Co ja musze zrobié, zeby by¢ tutaj? Czy aby na pewno nie ma po drodze
jakiejs przepasci, jakichs$ probleméw?”.

GF: Tak.

JR: Na pewno trzeba umiec je zidentyfikowad i zastanowi¢ sie jakich ja narzedzi potrzebuje,
zeby sie w tym miejscu znalez¢.



GF: Tak.

JR: | jakby teraz podchodzimy do pewnego momentu i méwimy: ,, Okej. My chcemy by¢ za 2
lata tutaj. Wiemy, ze mamy takie waskie gardto po drodze i musimy co$ z nim zrobi¢. No i
teraz, jak mamy te informacje teraz, to prawdopodobnie za p6t roku sobie spokojnie z tym
poradzimy.

Jak lecisz na wariata i nie znasz drogi, gdzie jedziesz, to zawsze... Walniesz w koricu w drzewo
i sie zatrzymasz. Oby nas to nie spotkato, ale na razie wszystko wskazuje na to, ze my wiemy,
gdzie jedziemy i ta droga przed nami jest do$¢ szeroka i sie przyjemnie jedzie. Wiec, jak tylko
tego nie przed$pimy i z tytu gtowy gdzies bedzie ta pokora i caty czas nauka i wiedza szta za
tym, to powinno by¢ naprawde super.

GF: Takie krotkie ostatnie pytanie. Jakby$ miat szuka¢ niszy dla siebie i zbudowaé e-
commerce, to w co bys poszedt?

JR: Teraz? Jesli méwimy o mnie, to szedtbym w szkolenia.

GF: W szkolenia.

JR: Jakbym robit szkolenia jako produkt. | widze, ze jest ogromny popyt na to. Mam ogromng
ilos¢ zapytan na wszystkich moich kanatach, ktére prowadze na Instagramie, Facebooku.
Tych ludzi jest troche. Zaczatem gdzies by¢ osobg, ktdérg ludzie zaczynajg sledzi¢ i sie
inspirowac tym co robie — tak bardziej biznesowo. Wiec widze, ze jest ogromy popyt i
mogtbym pewnie tutaj pomdc wielu biznesom prowadzic takie szkolenia dotyczace e-
commerce’u... Czy influencer performance marketingu i ogdlnie tych aspektéw, w ktérych
czuje sie dos¢ mocno, wiec to mysle, ze... ale rozumiem, ze nie takiej odpowiedzi
oczekiwates. [1:01:25].

GF: Widze, ze Ty patrzysz ze swojego punktu, ze tak jakby, ze Ty bys robit szkolenia.

JR: Tak. Tak, no pytates o mnie... [Smiech] Tak? No spytates mnie — to ja bym robit szkolenia.

GF: Tak.

JR: Z drugiej strony, pewnie bym szukat produktu, jesli méwimy o e-commerce’ie, ktéry
mogtby byé dla kazdego, w miare jednolitego. Jak dziatasz dla przyktadu w branzy
odziezowej, jak masz stocki magazynowe, no to musisz duzo produkowadé.

GF: Tak.



JR: Duzo produkowac, a w sumie i tak sprzedajesz tylko 3 sztuki, moze 3 modele, bo Tobie sie
to najwiecej sprzedaje.

No wiec fajnie taki jednolity produkt, w tym jeden model nie wiem tam — talerza — tak? Ktory
jest super, tylko to promujesz, ewentualnie w innych kilku kolorach i cisniesz...Ten jeden
produkt i robisz z niego co$ takiego wyjatkowego.

Nie wiem, to jak sg takie jakies wybielacze do zebdw. Jakies tego typu rzeczy. | to jest temat z
jednej strony mega wdzieczny, bo to jest jeden produkt, na ktérym pracujesz. Masz jedng
marze, jest jednolity. Mozesz te stocki zawali¢ sobie tematem i mozesz naprawde fajnie to
skalowac.

GF: Tak.

JR: I mi to sie podoba, ze to jest fatwa skala wtedy. No i to jest cos, co jest wdziecznym
tematem. Nie ma co ukrywaé. [1:02:32].

GF: Wiec ja mysle, ze o tym tutaj mowi Jakub, odnosnie tego, gdzie by poszedt. On widzi
dla siebie miejsce w szkoleniach, bo ma historie sukcesu — jakby nie byto — duzego. |
pewnie to by przyciagneto duzo ludzi, ktorzy wzieliby pare godzin szkolen u niego. Jest
pytanie, czy to sie da zeskalowac?

JR: Tak i produkt... Nie no, produkt wdzieczny, bo teoretycznie nagrywasz sobie szkolenia —
wiesz — 10 godzin poswiecasz, wrzucasz sobie w Internet jaka$ prostg kampanie i to leci, nie?
... A jak czasami widze jakichs$ takich artystow — specjalistdw od e-commerce, wyswietlajg mi
sie jacys$ tacy z nazwiskami... Nie bede wymieniat, ale... Jak zrobitem 40 000 przychodu
[Smiech] w miesigcu, w e-commerce’ie, méwie: ,cztowieku, Ty bankrutem chyba jestes, czy
co? Czy zarabiasz 1 000 ztotych?”

Nie no, tak zaczatem sie Smiaé. Tak jak patrze na te szkolenia i gosciu tam o takich
oczywistych oczywistosciach méwi, jak takie gtupoty plecie, to juz w ogéle jest przerazajace.

GF: Tak.

JR: Tak mdwie o tych szkoleniach, no $mieje sie, bo jest taki haj na tych wszystkich coachdéw,
na te takie szkolenia i to wszystko. | tak pewnie bym tego nie zrobit. Ale to wydaje sie by¢
relatywnie tatwym pienigdzem w stosunku do naktadu pracy, jaki trzeba wtozyé.

GF: Tak.



JR: Bo w mojej ocenie, to w ogdle banat. Dajesz jakiego$ prostego paywalla, wiesz — rabat
90% z 10 000, tylko teraz na 1 000 ztotych.

GF: Bo moja wiedza jest warta tyle milionow.

JR: Wierzysz czy nie wierzysz?

GF: Bo przeciez...

JR: Moja jest warta milion milionéw, parcie na to, nie? [Smiech]

GF: [$miech]

JR: Tutaj jest taki sklep, taki i taki, wiesz. | tylko akurat w moim wypadku, mato skromnie,
rzeczywiscie mato bytoby takiego sciemniania, jezeli chodzi o... Bo rzeczywiscie te wyniki sg i
rzeczywiscie, jest sie czym pochwali¢ i s sukcesy, ktére docenia branza.

Teraz zostatem wybrany za jakis debiut roku w e-commerce’ie. To sg mite rzeczy, fajne
tematy, ktére rzeczywiscie gdzies s doceniane.

GF: Tak.

JR: Tym bardziej umacnia mnie to w tym, ze rzeczywiscie, tg wiedzg mozna by sie w jakis
sposob podzieli¢. Z drugiej strony, to tez jest cenny know how — jak tg wiedzg sie podzielié,
zeby powiedzie¢ duzo, ale nie za duzo.

GF: Tak. No i tak, bo przeciez musze to sprzedac gdzie indziej. A z drugiej strony...

JR: Tak.

GF: Ja osobiscie nie wierze, ze jak pdjdziemy na takie szkolenie u takiego guru jak Ty nawet
- wybacz.

JR: Nie ma sprawy.

GF: W to, ze jestesmy w stanie powtorzy¢ ten sukces. Ja ostatnio miatem taka dyskusje z
moim bratem, ktory jest zauroczony tam kilkoma guru. | mieliSmy taka konstruktywna



dyskusje — pozdrawiam Marcina — i ja méwie: ,,Chiopie, ale jesli Ty zrobisz to samo co on,
nawet krok po kroku, no to w Twojej branzy, to”...

JR: Dalej bedziesz za nim.

GF: , To idziesz za nim. Ale jak wystapig jakie$ problemy i btedy, Ty musisz na podstawie
tych btedoéw, problemdéw wyciggnaé jakies wnioski. Ale nie jeste$ na takim samym
poziomie jak on, zeby wyciggnac tak samo, takiej jakosci te wnioski”.

JR: [Smiech] No tak.

GF: ,,bo Ty jestes innym cztowiekiem. Nie? Na co innego zwracasz... Nawet nie jestes w
stanie go skopiowac. Poza tym on jest w innym miejscu, wiec te same dziatania moga
pociggnac w ogole inne skutki”.

JR: ...i bardzo mozliwe, Zze on juz na kompletnie innym poziomie ryzyka operuje.

GF: Tak.

JR: ,Mozliwe, ze to co on juz przeszedt, to jest 65 sciezka, ktdrg pokonuje. Dla Ciebie to jest
jedyna, a on sobie moze na to patrze¢ jako na fun, nie? | wiesz, i kompletnie inne mieé
podejscie do tematu”.

GF: Wiec, ja mysle, ze ktos, kto ma duze aspiracje, takie jak Mosquito, to takie szkolenie u
Ciebie by sie powiodfo. Natomiast, jesli ktos startuje z e-commerce’m, to nie polecatbym,
bo Ty jeste$ na innym poziomie. Warto tutaj brac z 2-, 3 kroki przede mna, niz 10 lat.

JR: Nie no, to tak. No i co ja mam powiedzie¢? Ja buduje te Duze Rabaty, to tez wiem, ile to
czasu od poczatku od zera. Wiec zdaje sobie sprawe, jakie to sg trudnosci.

GF: Tak.

JR: W pewnych kwestiach, to zdaje sobie sprawe, ze gdzie$ tam jestem oderwany od
rzeczywistosci, bo rozmawiam o temacie, ktdry jest na troche innym poziomie. No ale pytasz
mnie o takie rzeczy, wiec staram sie odpowiadaé. Byé moze jest kilku stuchaczy, ktdrzy gdzie$
stojg przed takim problemem. Maja fajny biznes i pieknie zarabiaja.

GF: Tak.



JR: Chcieli by jeszcze piekniej zarabia¢ i mozliwe jest to, ze gdzie$ jedna, dwie rady i potem w
podcascie gdzies mu tam wpadna...

GF: Ja sobie biore bardzo mocno rady odnosnie lejka sprzedazowego i o tym jak patrze¢ na
przysztos¢. | o tym, ze jak zwieksze wydatki na jeden kanat dziesieciokrotnie, nie oznacza,
ze bede miat 10 razy wiecej przychodu. Bo to tak nie dziata i to wymaga tak jakby wejscia
na nowy poziom ogarniania, zeby tyle z tego wyciagnac¢.

JR: Yhm.

GF: Tak?

JR: Doktadnie tak.

GF: Sorry, ze tak z tymi szkoleniami sie wymaglowatem. Mysle, ze tak duzo jest tych coachy
i tak dalej, i to nawet nie chodzi o to, ze oni nie maja efektéw. Maja, tylko, ze bardzo
trudno jest powieli¢ te wyniki.

JR: Wyciggnac z tego takie rzeczy, zeby mozna byto tez odnies¢ do swojej branzy.

GF: Tak. Tak.

JR: Bo to, my to mozemy gadac o jakiejs branzy jednej, a nagle sie okazuje, ze kto$ przychodzi
i méwi, ze prowadzi sex shop, no i co tam z influencerami? No tez nie bardzo podziatam. A
my tu gadamy godzine o influencerach. No wiec, nie wszystko jest takie 1:1 do przetozenia.

GF: Jakub, wielkie dzieki za te rozmowe. Za podzielenie sie tym.

JR: Réwniez bardzo dziekuje za zaproszenie. Mito sie rozmawiato.

GF: Tak. Zwrdcites uwage na co$, na co mato oséb zwraca. Ten lejek sprzedazowy — mysle,
ze to bedzie maj temat na najblizsze p6t roku.

Stuchaj Jakuba, zwr6¢ uwage na lejek.

JR: [Smiech] Naprawde, to jest istotne. To jest istotne.

GF: Zycze powodzenia i do ustyszenia



JR: Réwniez powodzenia. Czes¢. Trzymaj sie.

GF: To juz koniec. Lejek sprzedazowy, to jest moje odkrycie z tego odcinka. Jak mato uwagi
do tego wiekszos¢ z nas przywigzuje. Ja juz swoje notatki dla siebie i dla naszych klientéw
poczynitem. A Tobie co utkwito w pamieci?

Materiaty, linki i transkrypt na stronie convertis.pl/podcast, a ja ponownie zapraszam do
zapisu na nasz newsetter z ciekawymi newsami z catego swiata: convertis.pl/newsletter.
To tyle! Do ustyszenia w nastepnym odcinku.

Hej!



