Cze$¢, nazywam si¢ Grzegorz Fratczak, a to jest podcast ,,Rozmowy na zapleczu”, w
ktorym wraz z wlascicielami sklepow internetowych i e-commerce managerami,
zglebiam tajniki prowadzenia biznesu w sieci. Szczerze bez pudrowania rzeczywistosci i
po ludzku, bo to ludzie sprzedaja, ludzie kupujg i ludzie pracuja, zeby to wszystko

sprawnie dzialalo. Zapraszam.

Marketing Automation — zdaje si¢, Ze o tym powiedziano i napisano juz wszystko, ale co
Ty wiesz o nim tak naprawde? Jesli zastanawiasz si¢ nad takim rozwigzaniem dla
swojego biznesu, to czy zadales sobie pytania: Czy moj sklep jest juz na to gotowy? Ile
godzin bede musial posSwigci¢ na obsluge tego narzedzia? I przede wszystkim — ile mnie

to bedzie kosztowalo?

Na naszej stronie www.convertis.pl/pma znajdziesz kompleksowy przewodnik oraz

porownanie wybranych systemow dostepnych na polskim rynku, a takze narzedzie do
wyliczenia zyskow z Marketing Automation. A dzis, Grzegorz Fratczak — szef Convertis
— zaprasza na seri¢ podcastow pt. ,,Przewodnik po Marketing Automation”. Postuchasz
w niej rozmow z dostawcami narzedzi, ich uzytkownikami i specjalistami od wdrozen

Marketing Automation.

Partnerami Przewodnika po Marketing Automation sj: user.com, Insider, Samito,

Youl.ead, QuarticOn, SalesManago, edrone.

Partnerami medialnymi odcinka sa: Sprawny marketing, Marketing Przy Kawie,
Tygrysy Biznesu, E-commerceportal.pl, Innpoland, Wiadomosci Handlowe, E-commerce
& Digital marketing, Forum Biznesu.
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Grzegorz Fratczak: Witam wszystkich serdecznie. Dzisiaj w studiu ,,Rozmow na
zapleczu” jest Pawel Goch, ktory reprezentuje platforme Insider, ktora zajmuje si¢
roznymi niebywalymi rzeczami. No wlasnie, Pawele, powiedz czym ten Insider si¢
zajmuje, bo Ty pewnie wiesz najlepiej.

Pawet Goch: Cze$¢ wszystkim. Tak, dzigki za wprowadzenie. Jezeli chodzi o nasza platforme,
to my nazywamy ja jako platforma Growth Management Platform. Jest to platforma do
angazowania uzytkownikow na kazdym etapie jego $ciezki konsumenckiej. Wigc, z jednej
strony pomagamy angazowac uzytkownikow niezalogowanych, uzytkownik anonimowych, z
drugiej strony pozwalamy na budowanie bardzo spdjnej komunikacji w wielu kanatach. Wiec,
w takim bardzo duzym skrdcie, to jest to, czym si¢ zajmujemy. Mysle Ze, to co warto
powiedzied, to jest rOwniez to, ze jesteSmy platforma, ktora jest stworzona przede wszystkim
dla marketeréw do bardzo prostego 1 szybkiego wprowadzania wszelkich rodzajow kampanii,
bez udziatu zespotow IT.

GF: Rozumiem. A Ty w Insiderze czym si¢ zajmujesz?

PG: Ja zajmuje si¢ czgScig biznesows, czyli zajmuje si¢ gldwnie tgczeniem naszych klientéw i
potencjalnych klientow z ta technologia, ktora mamy u siebie. To znaczy, jest to taka praca
troche z pogranicza konsultingu. Sprawdzamy jakie sg przede wszystkim wyzwania dla
poszczegolnego klienta 1 pdzniej staramy si¢ laczy¢ to z naszg technologia.

GF: Okej, a powiedz mi — tak jeszcze robiac taka notke BIO — jak duza jest Wasza
firma? Zeby ludzie zorientowali si¢, z kim maja do czynienia.

PG: Jestesmy miedzynarodowg firmg. Obecnie na poktadzie mamy ponad 800 oséb, z czego
duza cze$¢, to sg deweloperzy, ktorzy rozwijaja platforme. Jezeli chodzi o lokalny rozmiar,
mamy w tym momencie okoto 20 pracownikow w warszawskim biurze. Sg oni gldwnie
odpowiedzialni za wsparcie klienta, za dziatania marketingowe, za dziatania sprzedazowe.
Wigc to jest taki rzad wielkos$ci. Obecnie mamy 26 biur na catym $wiecie.

GF: No tak. I z tego co mi mowilas, pochodzicie z Singapuru albo wrecz z Turcji, wiec...
Ciekawe, jak tam w Turcji ta inflacja? U nas tez daje si¢ we znaki, chociaz tam duzo
wiecej.

PG: Mysle, ze powinnisSmy spojrze¢ wilasnie, jak to wyglada obecnie tam 1 tez si¢ zastanowic
nad pewnymi zachowaniami, ale to moze innym razem.

GF: Drodzy shuchacze, jesli nie wiecie, to w Turcji jest 30-pare procent inflacji, jesli
dobrze ustyszalem. Ale to mysle, Ze przy piwie pogadamy dluzej, a dzisiaj si¢ skupimy
na marketingu i na Marketing Automation. Co Was wyroznia na tle innych systemow?

PG: Jezeli chodzi o inne systemy, to Insider przede wszystkim jest skupiony na tym, zeby jak
najlepiej segmentowac uzytkownikow, tych uzytkownikow, ktorzy sg bardzo czgsto
anonimowymi uzytkownikami na stronie, o ktérych nie mamy wielu informacji, 1 tak
naprawde — kontaktowanie si¢ z nimi poprzez wszelkiego rodzaju personalizacje. Natomiast
obecnie, firma bardzo skupia si¢, na rozwijaniu tych mozliwo$ci budowania platformy do
komunikacji wielokanatowej, ktora z jednej strony taczy w sobie mozliwosci platformy CDP,



co z reszta mozna zobaczy¢ na rankingach takich jak G2 czy rankingach Forestera, gdzie
Insider jest liderem pod tym katem.

GF: Co to jest CDP? Przerwe Ci, zebySmy rozwineli ten skrot CDP.

PG: To jest Customer Data Platform, jest to taka platforma, ktora potrafi agregowa¢ dane z
roznych miejsc, tworzy¢ profile uzytkownikow, ktore pézniej mozna odpowiednio
segmentowac. A Insider dodatkowo pozwala na wykorzystanie tych danych w taki aktywny
sposob, czyli wystanie do nich komunikacji.

GF: Okej. Powiedziales tez, Ze integruje wiele kanalow. Ja rozumiem takie kanaly
typowo digitalowe, czyli newsletter, nasz sklep platforma, ale co bys jeszcze do tego
dodal?

PG: Jezeli chodzi o t¢ wielokanatowos¢, to skupiamy si¢ na tym, zeby dociera¢ do
uzytkownika tymi kanatami, ktére sa dla niego najlepsze w danym samym momencie. Czyli
jest to nie tylko newsletter, ale sg to rowniez Web Push’e, SMS-y, wiadomosci na
WhatsAppie, sg to roznego rodzaje personalizacje na stronie. Sg to wszelkiego rodzaju inne
API-je, z ktérymi mozemy si¢ taczy¢. Czyli na przyktad wykorzystywanie pewnie segmentow
do targetowania uzytkownikdéw poprzez Adsy, czy tez inne kanaly, ktore nie sg dla nas
natywne, na przyklad Viber, ktory jest bardzo popularnym kanatem komunikacji w Grecji. To
0 czym jeszcze nie wspomniatem to, ze mamy rozbudowany modut do aplikacji mobilnej,
wiec jest to rowniez jeden z kanaldow, jedno z medidéw, ktore uwazamy za kanat do
komunikacji

GF: A Wasza grupa docelowa — jacy to sa klienci?

PG: Tak naprawdg, jezeli chodzi o naszg grupe docelowa, jest ona dos$¢ szeroka. To znaczy,
tam gdzie widzimy, ze potrafimy dowies¢, tam gdzie widzimy, Ze jest pewna grupa
uzytkownikow, ktora korzysta z pewnych ustug online, czy ze sklepéw online — tam mozemy
dowies¢ jaka$ wartos¢. Wigc to si¢ bardzo rozcigga. Sg to bardzo proste sklepy e-commerce z
bardzo wielu branzy, jak kosmetyki, fashion, ksigzki, ale tez...

GF: Pawle, ja Cie tutaj zchalenge’uje, bo wczeSniej mowiles, ze taki glownie Enterprise,
czyli duze firmy, ktore maja rozpoznawalnos¢ i ruch na stronie, wi¢c ja wiem, ze to dos¢
szeroko jest, ale rozumiem, ze taki sklep maly, ktory ma tam 100-, 200-, S00-tys. obrotow
miesiecznie, czyli powiedzmy koszyk za 200 zl, ma 2-, 3-, 4 tysiace zamowien, to jeszcze
nie jest klient dla Was? Dobrze rozumiem?

PG: Tak. To jest naprawde bardzo dobre pytanie. I tak naprawde, tutaj, musimy spojrze¢ na to
troche z innej perspektywy. Oczywiscie chcemy 1 pracujemy z enterprise’ami i tam dowozimy
naprawde duza warto$¢ w momencie, kiedy wykorzystujemy te nasza platforme na wielu
ptaszczyznach. Dlatego ze mamy moduly, ktére sa odpowiedzialne za personalizacj¢, mamy
moduty, ktore sg odpowiedzialne za wysytke wiadomosci, za silniki rekomendacyjne.
Natomiast, przy mniejszej skali mozna skupi¢ si¢ na prostszych modutach, jak na przyktad
wysytka prostego mailingu. I to tez jest dostepne na naszej platformie. Oczywiscie, w
momencie, kiedy méwimy o rekomendacjach one musza mie¢ odpowiednig ilos¢ danych, po
to zeby si¢ nauczy¢, zeby méc rekomendowac produkty, ktore sg adekwatne dla



poszczegolnego uzytkownika. Czyli, jezeli chodzi o algorytmy predykcyjne — zbudowane na
sztucznej inteligencji — one musza przyja¢ odpowiednig ilo$¢ danych, aby si¢ nauczy¢, aby
zobaczy¢, w jaki sposob zachowuje si¢ uzytkownik.

GF: Co to znaczy odpowiednia ilos¢ danych? Wiesz, ja tak konkretnie, zeby méwié, ze:
»Vniej juz nie”, ale takie minimum, ktore wedlug Ciebie musi by¢, zeby to mialo sens.
Bo to Wasze narzedzie, jesli mowicie, ze tez obslugujecie enterprise’y i tak dalej, to Wy
tez chcecie si¢ skupi¢ na pewnej kategorii klientow, ktorym mozecie dowiez¢ najwieksza
wartos¢. Ja rozumiem, ze firmy decydujg si¢, chcemy pracowa¢ z tymi klientami, bo tym
dowozimy najwieksza wartos$¢ i tym dajemy, a z tymi nie chcemy — nie dlatego, ze ich nie
lubimy, tylko dlatego ze im nie dowieziemy tej wartosci. Wiec si¢ nie oszukujmy, drogi
kliencie, i moze nie tra¢my swojego czasu — tak bym to powiedzial. Ja mam taka zasade,
wiec nie ma co, bo tak jest po prostu.

PG: No jest, jest. Takim minimalnym ruchem na stronie, gdzie mozemy dowies¢ jakie$
warto$ci rzeczywiscie, to jest powiedzmy okoto 100 tys. sesji. To jest taka najlatwiejsza
warto$¢ do sprawdzenia miesig¢cznie.

GF: W miesiacu. Juz mowiles mi tutaj, ze takie podstawowe moduly i tak dalej, taki
koszt to jakie$ 5-6 tys zI miesiecznie.

PG: Tak jest.

GF: Czyli to tez juz determinuje, ze drodzy sluchacze, jesli nie jesteScie w stanie wyda¢é
5-6 tys., a docelowo za pol roku pewnie z 10 albo i wiecej, tutaj Pawel powiedzialby co i
jak, no to Insider nie jest dla Was. Po prostu, jeszcze jestescie za mali, jesli Was na to nie
sta¢. Takie zycie jest. Niestety tak jest. I wlasnie tak si¢ zastanawiam, bo z jednej strony
mamy takie twarde dane, czyli 100 tys. sesji, jaki$ tam minimalny budzet, ale klienci tez
muszg by¢ gotowi na to, Zeby zainwestowac troche czasu, zeby to Wasze narzedzie
wdrozy¢. I z jednej strony mamy takie etapy, ze klient musi si¢ wdrozy¢ przed
wdrozeniem platformy, p6zniej musi jakas$ prace wykona¢ w czasie wdrozenia, i p6Zniej
jakies prace po wdrozeniu. I teraz, z Waszej perspektywy, czy jakie$ prace przed
podpisaniem umowy z Wami ten klient powinien wykona¢, zeby moc z Wami
merytorycznie rozmawiaé?

PG: To jest idealny przypadek, kiedy klient rzeczywiscie przychodzi i wykonat jakas swoja
prace. To znaczy, ma jaka$ wizj¢ na to, w jaki sposob ten Marketing Automation czy ta
personalizacja powinna wyglada¢. To jest przyktad takiego przez idealnego klienta, ktory
przychodzi i mowi: ,,Chcemy zrobi¢ to, to 1 to, powiedzcie nam, czy spetniacie dane
wymagania”. To znaczy, jezeli jest ta wizja, to duzo tatwiej jest na niej budowac¢. My
oczywiscie weryfikujemy to, dzielimy si¢ naszym know-how, natomiast jezeli jest taka
podstawa, to jest juz na pewno duzo szybszy proces samego wdrozenia, uruchomienia
platformy. Sam proces do momentu, gdy uruchamiamy pierwsze kampanie, jest tez duzo
szybszy.

GF: I gdy podpisujecie umowge, to pozniej to wdrozenie tego narzedzia, ile tak mniej
wiecej trwa? Nie mowie takie ekstremalne przypadki, takie Srednie. Powiedzmy jak
Krzywa Gaussa jest, nie bierzemy skrajnosci, tylko ten sredni od—do.



PG: My mamy dwie r6zne metody na implementacje. Jest taka bardzo szybka implementacja
przez wdrozenie kawatka kodu JavaScript na stronie, 1 wtedy tak naprawde po stronie klienta
— partnera (tak nazywamy naszych klientow) trwa okoto pot godziny — wdrozenie tego kodu.
Nastepnie, po naszej stronie jest zmapowanie strony. To znaczy sprawdzenie czy strona
produktowa, to strona produktowa, zobaczenie, zmapowanie catej infrastruktury strony. To
jest po naszej stronie. To zajmuje okoto 3-5 dni roboczych. Wiec jaki Time to Market w
przypadku najprostszych rozwigzan, najprostszych personalizacji czy wysytki wiadomosci
przez Web Push’e, to okoto tydzien. Natomiast, jezeli mOwimy o takim powazniejszym
wdrozeniu, gdzie chcemy wysyta¢ maile, SMS-y, chcemy tworzy¢ $ciezki do komunikacji z
klientem, ktore wykorzystuja wiele kanalow — tutaj musimy zintegrowac JavaScript Object i
to zajmuje troche wigcej. Do tego mamy stworzone odpowiednie narzedzia dla deweloperow,
zeby mogli przez to przej$¢ wspolnie. I to zajmuje srednio okoto tydzien, dwa tygodnie. To
jest taka $rednia. Ale moze zaja¢ tez dwa miesiace. To zalezy od tego, przede wszystkim, jak
duzo czasu deweloper po stronie partnera dedykuje na te integracje.

GF: Czyli po stronie sklepu internetowego. Tak?
PG: Tak jest.

GF: Czyli z jednej strony wydajecie jaki$ tam skrypt API, do ktorego trzeba si¢
integrowacé, a deweloper musi to odpowiednio podpiaé¢ pod platforme sklepowa.

PG: Tak jest.

GF: Okej. A macie jakie$ gotowe wtyczki pod rézne inne najpopularniejsze platformy
sklepowe?

PG: Tak. Mamy gotowe wtyczki pod Shopify, mamy natywne integracje z Magento. Obecnie
pracujemy nad kilkoma innymi, zeby to byly gotowe wtyczki.

GF: No niestety PrestaShop nie ma, w takim razie jest jakas opcja do wspolpracy. Okej.
Ale, z drugiej strony, to co ja tu uslyszalem, to jest integracja. No ale tutaj Marketing
Automation wymaga i scenariuszy, i wymaga opracowania szczegotow. Czy Wy takie
wsparcie oferujecie klientom? Czy to jest po ich stronie? Jak to u Was wyglada?

PG: Obecnie wyglada to w ten sposob, ze my alokujemy czas naszego zespotu na wsparcie
klienta. To znaczy, naszym celem jest optymalne wykorzystanie platformy przez kazdego
klienta. Wigc oprocz samej technologii, ktorg oferujemy, w cenie pakietu jest rowniez
wsparcie. W zalezno$ci od tego jak duzy jest ten pakiet, ten wymiar wsparcia tez si¢ zmienia,
naturalnie. Natomiast alokujemy dwoch account managerow. Jedna osoba jest odpowiedzialna
za strategiczne 1 biznesowe prowadzenie projektu — jest to account manager. Natomiast druga
osoba — customer success manager — jest odpowiedzialna za przygotowanie wszelkiego
rodzaju treningdw, kierowanie tak naprawde czy dzielenie si¢ wiedza, w jaki sposob najlepiej
wykorzystywa¢ platforme¢. Réwniez dzielimy si¢ naszym know-how z pracy z innymi
firmami na catym $wiecie. Mamy ich ponad 1 tys., wigc dzielimy si¢ tym know-how 1
mowimy potem, co moze dobrze dziata¢, co moze przynies¢ pozniej szybkie zyski. Wigc tutaj
dajemy to wsparcie. I co wydaje mi si¢, ze warto jeszcze teraz powiedzie¢, to jest to, ze tak
naprawde, oprocz tego wsparcia w naszej platformie jest mnostwo scenariuszy, ktére bazuja



na template’ach. Czyli mamy juz wczesniej zdefiniowane pewne scenariusze, ktore mozna
bardzo szybko wdrozy¢, dopasowujac powiedzmy jedynie kolorystyke, zeby ona nie byta
r6ézna od strony. I to jest tak naprawd¢ wszystko. Wigc staramy si¢ maksymalnie przyspieszy¢
ten taki time to market, zeby byto wida¢ tez wyniki platformy.

GF: Okej. Czyli rozumiem, ze w ramach jakiego$ pakietu macie i jakas ilos¢ godzin.
Jesli klient chce wiecej godzin wsparcia, to musi po prostu zaplacié. I pewnie najprostsze
sklepy maja te kilka- kilkanascie godzin do kilkudziesi¢ciu godzin, juz nie mowiac o
tym, ze po stronie klienta tez chyba musi by¢ jakis czlowiek, ktory to ogarnie i trzyma w
ryzach chce caly system.

PG: Tak. Wiadomo, ze nie zrobimy czego$ za klienta. Na koniec dnia, to klient jest osoba,
ktéra wdraza te kampanie, ktéra uruchamia te kampanie na stronie. Wiec w celu optymalnego
wykorzystania platformy, najlepiej, kiedy jest osoba, ktdra jest takim project managerem.
Ktoéra dostarcza wszelkiego rodzaju copy, wszelkiego rodzaju designy, ktora tez uczy si¢, w
jaki sposob nalezy wdraza¢ te kampanie. My oczywiscie dajemy caly trening do tego, w jaki
sposob to robi¢, dajemy cate wsparcie. Jezeli kto§ ma problemy w ktorymkolwiek momencie,
my wspieramy takg osobe przy wdrozeniach pewnych kampanii. Dodatkowo mamy swoj
system wsparcia, ktory jest zbudowany na ticketach. Jezeli kto§ ma jaki§ pomyst w glowie,
ktory trzeba zrobi¢ customowo, my tez to robimy. Natomiast, jest to tak naprawde kwestia
zrobienia ticketu przez nasz zespot.

GF: Okej. To mam takie pytanie: Czy to oznacza, ze kontakt z tymi opiekunami,
ktorych jest notabene dwoch, o ktorych mowiles, jest tylko przez tickety i e-maile, czy
tez jest kontakt telefoniczny i glosowy, video?

PG: Tak, tak. Jezeli chodzi o wsparcie po stronie tych dwoch manageréw, ktorych
przypisujemy, oni spotykaja si¢ z klientami, z partnerami w okreslonych interwatach, tzn. sa
to spotkania tygodniowe, badz dwutygodniowe, miesigczne — spotkamy si¢ na miesi¢czne
podsumowanie, kwartalnie — na kwartalne, rocznie — na roczne. Na poszczegolnych
spotkaniach, sg to z reguly video calle, przeszliSmy na ten model po tym, jak wybuchta
pandemia, chociaz obecnie wracamy do spotkan fizycznych, gdzie jedziemy do klienta i
przechodzimy sobie wspolnie przez wyniki. Okres§lamy sobie pewne strategie i pewne
pomysty, ktore chcemy realizowac na kolejnych etapach. Natomiast ten system ticketowania
jest do tych wilasnie customowych rozwigzan, ktore klient chciatby wprowadzi¢ u siebie na
stronie. I tutaj mamy swoj zespot, ktory pracuje zdalnie, i1 ktéry realizuje te potrzeby.

GF: Czyli jesli wdrozylam ten system, czyli zaje¢lo mi to od tygodnia — jak mowisz —
ultraszybko do dwoch miesiecy. Ja zakladam, Ze pewnie z dwa miesigce to tak Srednio
jednak wychodzi, bo kazdy klient nagle dostal trzy pytania i musi znalez¢ odpowiedz i
na to zawsze schodzi czas.

PG: To zalezy.

GF: Tak, sa rozni klienci, rézne firmy sa roznie przygotowane, ale z moich doswiadczen
wynika, Ze jak jest dlugi proces i skomplikowany, to w ktoryms elemencie kazdy klient
si¢ wysypie. Moze nie kazdy, ale prawie kazdy, i kazdy w innym, ale summa summarum
ten podobny czas wychodzi. Kazda firma ma swoje wyzwania. No ale zalézmy, ze juz
maja wdrozone i to dziala, sq podstawowe automatyzacje wdrozone. I teraz zaczyna si¢



Wasz system uczy¢, tych uzytkownikow i tak dalej, i teraz to narzedzie jak si¢ juz ma u
siebie, no to z jednej strony trzeba to utrzymad, z drugiej strony — optymalizowaé, a z
trzeciej strony — dorzuca¢ nowych rzeczy. Teraz powiedz mi, jak... MySle, ze wigkszo$¢
klientow sobie nie uSwiadamia, ile to wymaga pracy po ich stronie i po stronie Waszej.
Rozumiem, ze jak co$ dziala, juz jest wlaczone, to ani po stronie klienta, ani po Waszej
nic nie trzeba robi¢, po prostu Smiga. Tak?

PG: Tak, zgadza sig.

GF: Dobrze. Jak mamy, powiedzmy te 10 scenariuszy — moze mniej, moze wiecej — no to
mozna zaczac¢ je optymalizowad. I rozumiem, ze z tym zespolem wsparcia mozemy sobie
ustali¢ jakie$ pomysly i tak dalej. I ten zespol to optymalizuje, czy mozemy tez sami to
optymalizowaé, czy jak to wyglada?

PG: Z reguly to jest wspdlna praca. Z reguty to nie przechodzi na zadng ze stron catkowicie, z
reguly jest to zrobione wspolnie. To znaczy, my po swojej stronie przygotowujemy analizg,
ktére wersje scenariuszy dziatajg lepiej, ktore warto byloby zachowac, ktore nalezy poprawic,
a ktére w ogole nie dzialajg 1 mozna je wylaczy¢. Wiec my robimy takie sesje raportowania,
wysylamy te raporty i sugerujemy pewne rozwigzania. Oczywiscie, po stronie klienta jest ta
decyzja — co robimy dalej. Czy jezeli widzi, ze ktdry$ ze scenariuszy nie przynosi wynikow,
jakie chce, to moze je wytaczy¢ w kazdym momencie. Zwykle jest to wspolna praca nad
optymalizacja tych scenariuszy, ktore s3 wdrazane.

GF: Okej. A nowe rzeczy, ktore sa do wdrozenia w Marketing Automation — kto to
inicjuje i wymysla?

PG: Z reguly dziata to w ten sposéb, ze kiedy wprowadzimy jaki$ modut, i kiedy
wprowadzimy odpowiednig i1lo$¢ scenariuszy, 1 widzimy: ,,Okej, to dziata, to generuje fajne
zyski”, wtedy tez sugerujemy po naszej stronie: “Moze sprobujmy czego$ nowego. Moze
sprobujmy wykorzysta¢ jaki§ nowy modut, ktory mozemy wdrozy¢”. Zwykle wyglada to w
ten sposob, ze klienci sg juz zintegrowani, wiec jest to tak naprawde kwestia uruchomienia
dodatkowej, czy odblokowanie dodatkowych funkcjonalnosci. I tam znowu, ten proces
powiedzmy si¢ powtarza: jest proces treningu, jest proces uczenia si¢ tych nowych
funkcjonalnosci, wdrazania kampanii, optymalizowania, ustawiania pewnych automatow.

GF: Z tego co opowiadasz, to wydaje sie dos¢ proste i wspaniale, ze tak si¢ wyraze.
Natomiast, jak tutaj sobie rozwazaliSmy wewnatrz zespotu, gdy przygotowywaliSmy si¢
do tego podcastu, to stwierdziliSmy, ze w sumie przy takim wi¢kszym sklepie, do ktorych
Wy celujecie, to tak przynajmniej z pol etatu po stronie klienta by musialo by¢, zeby to
ogarniac i przygotowywac i iS¢ do przodu. Czy dobrze to oceniam? A moze wi¢cej?

PG: To zalezy. Mocno zalezy od tego, w jakim stopniu wykorzystywane jest narzedzie.
Mysle, ze w momencie, kiedy to narzg¢dzie jest wykorzystywane w petni, to takie pot etatu, to
moze by¢ minimum dla duzego gracza, ktory wykorzystuje rzeczywiscie, ktory tworzy duzo
kampanii, ktéry komunikuje si¢ z tymi uzytkownikami na wiele sposob, na r6znych obszarach
— wtedy — tak.

GF: Czekaj, czekaj Pawle, ja sprecyzuje¢. Duzy gracz, to ja tam widzialem — Ikea — to
jest duzy gracz. Rozumiem, ze mowisz o firmach tego poziomu.



PG: Mysle, ze tak, ze Ikea to jest duzy gracz. Ze na przyktad jednym z naszych klientow jest
MediaMarkt — to jest wigkszy grasz. Na pewno, wigc to sg firmy tej skali.

GF: A jak taki sklep ma z 3 mln miesi¢cznie obrotu, powiedzmy 5 tys. zaméwien
miesi¢cznie, to jak myslisz, ile po stronie takiego sklepu potrzeba, zeby ktos tam si¢ tym
zajmowal i ogarnial to? Oczywiscie, wiemy, Ze to moze by¢ tu i tu, ale zeby sluchacz
wiedzial o skali bardziej.

PG: Tak jak wspominatem, nasza platforma byta stworzona przede wszystkim dla
marketeréw. Dla osob, ktore maja pewne pomysty, ale nie sa do kofica techniczne. Wigc
wdrazanie tych scenariuszy, jest stosunkowo proste. Jest stosunkowo proste i1 szybkie, wigc
dla takiej wielkosci sklepu, mysle ze obstuga takiego narzedzia, to moze by¢ okoto 4-8 godzin
w tygodniu. W zaleznosci tak naprawde od ilosci tych scenariuszy. To jest ilo$¢ pracy
wktadanej w to, zeby maksymalnie wykorzystywac te platforme. Ale zaktadamy, ze jezeli
kto$ juz inwestuje w narzgdzie do Marketing Automation, to chce je wykorzystywac. Wierzy
w ten Marketing Automation, wie, ze to dziata. Wigc to jest taki czas, ktory mysle, ze jest
optymalny.

GF: No wlasnie. Czyli 4-8 godzin tygodniowo po stronie sklepu, a pewnie drugie...
PG: Tak.

GF: A z drugiej strony, mamy po stornie Waszej. Ten opiekun, ktory gdzie§ tam podsyla
rozne rzeczy i mowi co mozna, a co nie mozna, i jest takim kontrpartnerem do dyskusji,
co poprawic, zeby byl ten efekt.

PG: Zdecydowanie.

GF: Nie dla tego si¢ nazywa customer success manager, tylko po to, zeby byl ten sukces
klienta. Prawda? No wasnie. Skoro juz mamy to wdrozenie, mamy optymalizacje¢ i to
dziala, i nie chcialbym tutaj mowic o Ikei, bo Ikea to w ogole ma proces decyzyjny
kompletnie inny i watpi¢, zeby kto$ tam nas stuchal. A moze jesli tak, to pozdrawiam.
Ale takie sklepy polskie, ktore maja do 0,5 min obrotu, do kilku mln obrotéow
miesi¢cznie. Zastanawiam si¢: ,,Okej, to jakich efektow, takich namacalnych moge si¢
spodziewac?” Bo z jednej strony, jak sobie tutaj analizowaliSmy, to Marketing
Automation wplywa na zwiekszenie obrotu poprzez poprawe konwersji, powtarzalnosci
zakupow i tak dalej. Czyli rowniez poprawia si¢ zyskownos¢, czyli rentownosé. I tak sie¢
zastanawiam, takie pytanie sobie zadaje: ,,O ile moze wzrosngaé¢ moj obrot, powiedzmy
przy takim obrocie 1 min, w takich skrajnych przypadkach, i jak moglaby poprawi¢ si¢
moja zyskownos¢?”.

PG: To jest bardzo dobre pytanie.
GF: Bo wiesz, ja si¢ zawsze zastanawiam — czy moge si¢ spodziewa¢é, ze mi wzrosnie

obrot dwa razy i jaka jest szansa na to, bo mozemy sobie powiedzie¢: ,,Okej, wzrosnie Ci
obrot dwa razy, ale to si¢ zdarzalo w 10% przypadkow. Zazwyczaj wzrasta o X, a



zyskownos$¢ moze Ci wzrosnac o 10%, a w ekstremalnych przypadkach dwa razy”. Ja
rozumiem, ze sa rozne sytuacje, ale takie... Czego si¢ wlasnie mozna spodziewaé?

PG: Tak, wigc to tez jest bardzo uzaleznione od tego, w jaki sposob klient korzysta z
narzedzia i tutaj cigzko jest powiedzie¢ o jakichs takich liczbach, jak bardzo mozemy
zwigkszy¢ ten przychod, dlatego, ze tam jest bardzo duzo czynnikéw, ktére wplywa. I w tym
momencie sktamatbym, jezeli powiedziatbym, ze doch6d zmienia si¢, czy tam zysk zmienia
si¢ 0 X. Zwykle, to co obserwujemy wsrdd naszych partnerdéw, to okoto takiego 6 miesigca
wspoOtpracy z nami, mozemy liczy¢ na okoto 10-krotny zwrot z inwestycji. To jest takie
bezpieczne zatozenie, o ktorym moge powiedzied, ze jest to okoto 10 razy ten wktad, ktory
zostal wtozony w samo narzedzie.

GF: Ale mowicie 0 Waszym koszcie, jesli mowisz o zwrocie z inwestycji? Tak?
PG: Tak.

GF: Czyli, czekaj — czyli jesli zainwestowalem przez te 6 miesiecy, zalozmy 10 tys. w
miesiacu, czyli mamy 60 tys. przez 6 miesiecy, to teoretycznie powinienem mie¢ 600 tys.
wiecej obrotu.

PG: To znaczy, mowilem tutaj o tym koszcie miesigcznym. Czyli powiedzmy, jezeli jest to 10
tys., to w tym okoto 6 miesigcu, powinnismy generowac okoto 100 tys. dodatkowego
przychodu.

GF: Okej. Czyli nie z calo$ci, tylko z danego miesigca. Tak?
PG: Tak.

GF: Okej. A po 2 latach?

PG: A to bardzo cig¢zkie pytanie.

GF: Ale to ro$nie jak — nie wiem — jak ta nasza pandemia, rosnie wykladniczo? Czy
bardziej to rosnie: ,,Okej, tam sie¢ stabilizuje, urosnie do 20 i wiecej juz nie bedzie, bo po
prostu jest gdzies$ sufit”?

PG: Raczej... Na pewno gdzie$ jest sufit. W kazdym przypadku on bedzie wygladat troche
inaczej. To co, ja obserwowalem — bardzo r6zne sytuacje obserwowalem od momentu, kiedy
jestem w Insiderze. Widziatem klientow, ktorzy w pierwszym miesigcu mieli 40-krotny zwrot
z inwestycji. Ale widziatem tez klientow, ktorzy tak jak powiedziatem, gdzie$ koto tego 6
miesigca mieli ten 10-krotny. I to mysle, Ze to jest bardzo dobry wynik. Na pewno, ten zwrot z
inwestycji, rosnie. W pewnym momencie on bedzie si¢ troche wyptaszczal. I wtedy mozemy
robi¢ dwie rzeczy. Mozemy albo doktada¢ kolejne narzedzia, kolejne moduly, zeby pokrywac
obszary, ktore w tym momencie nie sg pokryte, 1 gdzie widzimy jeszcze mozliwosci do tego,
zeby wygenerowa¢ dodatkowy zysk albo optymalizowac to, co jest obecnie. To znaczy robi¢
wiecej kampanii, robi¢ wiecej A/B testow, zeby zobaczy¢ czy jaki$ inny wariant bedzie lepiej
performowat.



GF: Okej. Czyli, jak méwisz o 10-krotnym — czyli jak wplace 10 tys. zI miesiecznie, to
mam dodatkowego obrotu okolo 100 tys. OczywiScie, to sa symulacje, wiec drodzy
sluchacze warto porozmawia¢ z Pawlem czy z kims z zespolu, jesli chcecie wiedzie¢
dokladnie, bo chcialbym bardziej, zebyScie zrozumieli i ja tez chcialbym zrozumie¢, jak
to Pawel okresla. Jak zaplace 100 tys. — jesli mam duzy sklep, bo to nie zawsze jak bede
mogl — ale jesli mam duzy sklep i splace 100 tys. miesi¢cznie — nie wiem czy takich
klientow, ale moze Ikea si¢ kwapi. Nie musisz odpowiadaé, rozumiem, ze tajemnica — to
bedzie 1 mln dodatkowego obrotu. Okej, tylko patrzac na to, ze ktos placi 10 tys. i to
daje dodatkowe 100 tys. obrotu przy takich kilkuset tysiagcach, powiedzmy kolo miliona,
to raptem jest 10% wiecej obrotu. Wiec to nie sg jakie§ duze pieniadze, ale z drugiej
strony ten wzrost obrotu jest generowany na tym ruchu, ktory mamy. Tak? Czyli
powodujemy, ze ci klienci czesSciej kupujg. Tak? Bo rozumiem, Zze méwicie o 10-krotnym,
bo jakos$ to zmierzylisScie i widzicie, Ze tak to zasymulowaliScie i wyszlo. Pewnie nielatwo
tak — wiecie, drodzy sluchacze — nie latwo znalez¢ po pol roku, co bylo przyczyna po
10-krotnego zwrotu z inwestycji, gdy w sklepie si¢ przez pol roku moglo wiele rzeczy
zmieniC. I to pewnie jaka$ tam analiza i symulacja, Ze ta cz¢S¢ +/- odpowiada za wzrost
przychodow, ze ten wzrost odpowiada uzyciu tego narzedzia. Tak?

PG: Tak jest.
GF: Dobrze mowie?

PG: Tak jest. To znaczy, my bazujemy na tym ruchu, ktéry jest na stronie. W momencie,
kiedy zwicksza si¢ ten ruch, to oczywiscie tez nasz wplyw na te wyniki jest wigkszy. I on
pewnie zmienia si¢ w bardzo liniowy sposéb wraz ze wzrostem ruchu na stronie.

GF: Ja Pawle, chwyce Cie troche za slowo i powiedz mi, czy dobrze rozumuje¢, bo pewnie
ludzie stuchajq i bedq sobie mysleé¢ rozne rzeczy, wiec lepiej to od razu wyjasnié. Jesli,
zalézmy, ze mam banke obrotu w sklepie, place te 10 tys. miesiecznie, bo juz tak sie
zalapie +/-, to mam dodatkowe 100 tys. obrotu. Czyli, w sumie, te 100 tys. obrotu w tym
6 miesiacu, kosztuje mnie 10%. Tak? Ale to jest ten sam ruch, ktory juz sprowadzilem,
czyli w sumie, jesli popatrzymy na AdWordsy i inne takie rzeczy, no to w sumie nie
kosztuje mnie ten ruch tak duzo. Wrecz — tanio jak barszcz. Chociaz moze by¢ taniej.
Ale to jest tylko wzrost obrotéw, bo rozumiem, Ze r6wnoczesnie moze si¢ okazaé, ze ja
moge dostarczy¢ — nie wiem czy dobrze mysl¢ — na przyklad dostarczylem mniej ruchu,
ale te konwersja i te pare innych rzeczy tez wzrosto. Ta zyskowno$¢ wzrosta. Czy dobrze
mysle, czy...? Jak to jest tutaj, z Twojej strony, gdy wdrazacie te rézne systemy?

PG: Nie wiem, czy dobrze zrozumiatem pytanie. Jezeli chodzi o ten nasz system, ktory
wdrazamy, to wptywamy na pewno na kilka metryk. Z jednej strony zwykle dzialamy na
konwersjach, czyli zwigkszamy konwersje dla tych poszczegolnych grup uzytkownikow, czyli
my odpowiednio segmentujemy tych ludzi. Dlatego ze zwykle — nie oszukujmy si¢ — jest tak,
Ze tej segmentacji nie ma wcale albo jest zrobiona bardzo pobieznie. Wigc taka podstawa,
ktorag my wykonujemy, to jest tworzenie pewnych segmentéw klientow. To jest klient, ktory
jest klientem VIP. To jest klient, ktory szuka produktow, ktore sa w obnizonych cenach i tylko
takie kupuje. To jest klient, ktory opuszcza koszyk, na przyktad. I wtedy do tych klientow
wysytamy odpowiednig komunikacje. I tam wplywamy przede wszystkim na konwersjg, na
Srednig warto$¢ zamdwienia, na liczbg produktow per zamowienie, na retencje¢, ratujemy
koszyki. Wigc jest wiele bardzo réznych metryk, tak naprawdg, na ktoére wptywamy przy



pomocy tej naszej platformy. W zaleznosci od tego, jakie sg potrzeby, jakie sg tez strategiczne
decyzje po stronie klienta.

GF: Okej. No to tak w sumie kazdy Marketing Automation na to wplywa. Okej, i ten
10-krotny wzrost, o ktorym mowiles, to tak jakby to jest podsumowanie wszystkich tych
czynnikow — tak Srednio ujmujgc. Czy dobrze rozumiem?

PG: Tak. Z reguty tak.

GF: Okej. Z mojej perspektywy, to nieduzo. To nie jest co$ co uratuje sklep przed
AdWordsami, Facebookiem i dobrym marketingiem, ale na pewno moze pomac
zoptymalizowac go i spowodowacé w przyszlosci utrzymanie si¢ na rynku. Bo jesli
mowimy o tym, Ze zwieksza retencje, zwigksza wartos$¢ koszyka, a przez to tez rosnie
konwersja, no to takie mile rzeczy dla ucha kazdego przedsi¢biorcy, ktory ma sklep
internetowy.

PG: To znaczy, jezeli chodzi o samo narzgdzie i o to w jaki spos6b mozemy wplywac tez na
strategiczne kierunki rozwoju firmy, to wydaje mi si¢, ze troche na tym naszym polskim
rynku brakuje edukacji samych klientow. Czesto zdarzaja si¢ sytuacje, ze ktos oczekuje
gigantycznych zwrotéw po pierwszym miesigcu korzystania z narze¢dzia. I ktamalbym,
gdybym powiedziat, ze mozemy wywrdci¢ ich e-commerce czy ich sprzedaz do gory nogami,
czy zwigkszy¢ t¢ sprzedaz o 10 razy w ciagu tego jednego miesigca. Jezeli chodzi o prace nad
retencja klientow czy o zwickszanie konwers;ji, to jest dlugofalowa wspoétpraca. To jest
wspotpraca zar6wno po naszej stronie, jak i po stornie klienta. Ten 10-krotny wzrost, o
ktérym moéwig, to jest takie bezpieczne zalozenie, ktore gdzie$ tam rzucitem.

GF: Powiedziales: ,,Wzrost”, a tu mowile$ 10-krotny zwrot z inwestycji.
PG: Zwrot — przepraszam — oczywiscie.

GF: To tak sprecyzuje¢. A powiedz mi, to skupmy si¢... Drodzy klienci — to teraz Pawel
nam powie: najlepszy zwrot z inwestycji, ktory widzial na oczy w swojej firmie.

PG: To jest dobre pytanie. Takie wyniki, tak naprawde, sa najfajniejsze do zaobserwowania
podczas tych rocznych podsumowan, kiedy widzimy, sumujemy sobie te zwroty z calego
roku. I tak naprawde, najlepsze zwroty sag w drugim roku i pdzniej, tej naszej wspolpracy. I z
jednym klientem, z ktorym pracujemy chyba od trzech lat, widzialem okoto 60-krotny zwrot z
inwestycji. I to przy takich naprawd¢ wigkszych liczbach, to znaczy, jest to raczej klient jeden
z tych duzych. Wigc to sg wyniki, ktére sg osiggalne przy odpowiedniej pracy, wlozonej
zarowno przez klienta, jak i1 przez nas, przy odpowiednim wykorzystaniu tego narzedzia, przy
ciaglej optymalizacji, przy pracy nad tym, zeby te scenariusze, ktére wprowadzamy
rzeczywiscie byty rentowne, przynosity fajne rezultaty.

GF: Okej. Czyli to jest jakby 6-krotny zwrot z inwestycji z platnosci do Was, bo nie
liczymy tej pracy, ktora jest wykonana u klienta. I to tez trzeba by bylo jakos sobie
policzy¢ i zobaczy¢, czy to si¢ zwraca. Czyli drodzy sluchacze — drugi, trzeci rok.
Marketing Automation nie jest na tu i teraz. To jest Wasza przyszlos¢. Bo jesli
60-krotny, to juz jest niezle. To juz jest pewnie nie wiadomo jaki to procent z calosci
obrotu, bo tez, jesli mowisz duza firma, to sobie wyobrazam, ze ten budzet moze by¢ i



100 tys. miesi¢cznie. Ale tez, jesli to jest duza firma, to nie bedzie jakis to ogromny
wzrost obrotow w danym sklepie, ale moze to by¢ wykorzystywane do wielu kanalow i
pewnie do tego to uzywaja, bo si¢ po prostu oplaca. Prawda?

PG: No optaca sig, oplaca si¢. Mysle, Ze inaczej bySmy nie kontynuowali takiej wspotpracy.

GF: No tak, 800 osob na firmie nie przyszlto dlatego, ze 1 tys. klientow kupilo u Was
produkt na ladne oczy. Pawle, to ja w sumie, to co chcialem, to wiem. Bo bardziej
chcialem przeedukowac¢ naszych stuchaczy w tym, jak podejs¢ do Marketing
Automation, jak to wyglada. Bo naszym celem jest to, Zeby przestucha¢ kilka takich
firm, w podobny sposéb, zeby ludzie mogli sobie porownac i zobaczy¢ co jest, zeby to byl
poczatek wspoélpracy i poczatek myslenia o tym, jak to wdrozy¢. Nie wiem, czy co$
chcialbys jeszcze na koniec powiedzie¢.

PG: Mysle, ze inwestycja, ogdlnie w Marketing Automation, jest w obecnych czasach bardzo
dobra inwestycja. To znaczy, ten rynek e-commerce ciggle wzrasta, wydaje mi sie, ze COVID
tez jakby skierowal przede wszystkim duzych graczy do wktadania tez wigkszych srodkéw w
e-commerce, wigc ta konkurencja staje si¢ coraz wigksza. Warto mie¢ odpowiednie narzedzia,
zeby konkurowac. Nawet jezeli nie jest si¢ duzym sklepem, to warto zadbac o te
komunikacje. Zeby byla spersonalizowana, zeby byta wpasowana w potrzeby tego klienta. Po
to, zeby budowac wiez z tym klientem. Wigc mysle, ze inwestycja w Marketing Automation
jest bardzo dobrg inwestycja, o ile jest zrobiona z gtowa. O ile poswigcony jest odpowiedni
czas na zarzadzanie tym Marketing Automation. I o ile te cele, ktore sg zaktadane, sg realne.
Dlatego ze, tak jak powiedzieliSmy sobie, Marketing Automation, to jest dlugofalowy projekt.
Sa oczywiscie rzeczy, ktore mozna zrobi¢ szybko i ktore beda przynosity rezultaty, natomiast
takg prawdziwa warto$¢ mozna dostrzec po kilku miesigcach.

GF: Pawle, zapisalem sobie jeszcze jedno pytanie. Jaki model biznesowy sklepu
internetowego jest najlepszy pod Marketing Automation? Jak bys sobie taki wybral
jakis model, typ sklepu, ktory si¢ najbardziej nadaje pod Marketing Automation?

PG: Mamy bardzo dobre wyniki w branzy fashion. Sg to zakupy, ktérych warto$¢ z reguly nie
jest bardzo duza. Sg to zakupy, ktore sg powtarzalne. Sg to miejsca, w ktorych sa czgsto
promocje, ktére mozna w odpowiedni sposdb zakomunikowa¢ uzytkownikom, po to zeby
zadbac o ich retencje. Wigc to, wydaje mi sig, jest jeden z ciekawszych obszaréw, do ktérego
naprawde dowozimy kupe dodatkowego zysku. Wiec, mysle ze to jest jeden z takich
obszarow. Ale tez elektronika, tez wszelkiego rodzaju biura podrdzy. Jest tak naprawde troche
tych wertykatoéw, gdzie potrafimy dowiez¢ naprawde duzo wartosci.

GF: Ja mysle, ze tutaj fajnie powiedziales$, okreslajac, mowiac: ,,Fashion”. Powiedziales
o czterech takich charakterystycznych rzeczach, ktore sa. Wiec, drodzy stuchacze, jesli
Wasz sklep spelnia te rzeczy, warto si¢ zapoznaé z Marketing Automation i zobaczy¢.
Czyli: powtarzalne zakupy, promocje, a takze ten niezbyt duzy koszyk — czyli nie 10 tys.
zt w koszyku, a powiedzmy 200-, 300-, 500-, 1 tys. zl., to w sumie Marketing Automation
moze by¢ dla Ciebie i by¢ moze Insider. Dobrze mowie?

PG: Dobrze. Bardzo dobrze.

GF: Dobra. Pawle, bardzo Ci dzi¢kuje za te rozmowe.



PG: Dzigki wielkie.

GF: Dzieki, ze si¢ poddales mojemu maglowaniu. Ciekaw jestem, drodzy shluchacze, czy
dobrze si¢ spisalem, czy jeszcze byScie jakie$ trudne pytania zadali Pawlowi. Jesli tak, to
piszcie. To namowi¢ Pawla na kolejne spotkanie.

PG: Pewnie. Jestem otwarty. Mysle, ze mam tez bardzo duzo fajnych materiatéw na swojej
stronie, jesli chodzi o samo Marketing Automation, o samo podejscie do tego, w jaki sposob
powinno by¢ to robione, wi¢c tez zachgcam, zeby stuchacze si¢ zapoznawali, jezeli maja
jakie$ pytania. Albo odzywac si¢ bezposrednio do mnie.

GF: Tak. Na pewno duzo rzeczy trzeba poznaé, zanim si¢ podejmie decyzj¢. Pamietajmy,
jak to mowi Pawel — 70 tys. rocznie piechota nie chodzi. Jaki$ samoch6d podstawowy juz
mozna za to kupi¢, wiec sie zdecydujcie — albo Marketing Automation, albo samochod —
wybor nalezy do Was. Dzi¢kuje¢ Pawle, raz jeszcze i do uslyszenia.

PG: Dzigki wielkie. Do ustyszenia. Czes¢.
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