Cze$¢, nazywam sie¢ 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 sprzedajq, ludzie kupuja i ludzie pracuja, zeby to wszystko

sprawnie dzialalo. Zapraszam.

Marketing Automation — zdaje si¢, Zze 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 poswieci¢ 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 systeméw dostepnych na polskim rynku, a takze narzedzie do
wyliczenia zyskow z Marketing Automation. A dzi$, Grzegorz Fratczak — szef Convertis
— zaprasza na seri¢ podcastow pt. ,,Przewodnik po Marketing Automation”. Posluchasz
W niej rozméw z dostawcami narzedzi, ich uzytkownikami i specjalistami od wdrozen

Marketing Automation.

Partnerami Przewodnika po Marketing Automation s3: user.com, Insider, Samito,

Youl.ead, QuarticOn, SalesManago, edrone.

Partnerami medialnymi odcinka s3: 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: Dzien dobry wszystkim stuchaczom. Dzisiaj mamy kolejny wywiad
z przedstawicielem narzedzia do Marketing Automation. Tym razem SalesManago i
Aleksander Skalka.

Aleksander Skatka: Cze$¢ wszystkim! Z géry bardzo wszystkich przepraszam za swoj gtos, to
nie jest wynik jakiej$§ dzikiej imprezy covidowej, tylko w nieopatrznego zostania zbyt dtugo
po wieczornym bieganiu na zewnatrz, wi¢c przepraszam.

GF: Ja chcialem powiedzie¢, ze to bardziej brzmi jak radiowy glos, taki z basem, no
ale...

AS: To moze kwestia tego, ze $piewam w zespole heavy metalowym i to mi moze gdzies$ tam
zostato.

GF: W moze tak? Aleksandrze, powiedz co robisz w SalesManago i krotko o
SalesManago.

AS: W SalesManago zajmuje¢ si¢ strategiami wdrozen — jestem dyrektorem strategii. Pracuje
wspolnie z naszymi klientami, potencjalnymi klientami nad wypracowaniem optymalnego
zakresu wdrozenia, dopasowania dziatan, ktére beda chcieli realizowac za pomocg naszego
systemu, w taki sposob, zeby osiagneli zarowno click-to-winy jak i dlugoterminowe,
dhugodystansowe rezultaty. Jezeli chodzi o takg krotka histori¢, to mam niezwykla
przyjemnos$¢ pracowac w firmie od prawie 12 lat, czyli pamigtam same poczatki
SalesManago. Pamigtam same poczatki, w ogole, rynku Marketing Automation w Polsce,
jako ze SalesManago byto tym pierwszym narz¢dziem na rynku polskim. Jak duzo si¢
zmienito od samego poczatku, jezeli chodzi o same narzgdzia, ilo$¢ tych narzgdzi, mozliwosci
tych narzegdzi, sposéb komunikacji tych systemow, to na co one pozwalaja czy majg tylko
jeden cel, czy maja wigcej celow. Czy dalej sa Marketing Automation, czy bardziej juz CDP?
To sa rzeczy, ktore bardzo fajnie moc obserwowac z tej perspektywy pierwszej osoby. A jezeli
chodzi o samo SalesManago, to tak jak wspomniatem, to byt pierwszy w Polsce system do
automatyzacji, jeden z pierwszych w Europie. Od samego poczatku nakierowany na prace z
klientami B2C i e-commerce. W tym momencie, po tych ponad 10 latach na rynku, bardzo
dobrze znamy swoje silne strony. Wiemy, gdzie najlepiej my si¢ czujemy, wiemy, gdzie
najlepiej si¢ sprawdzamy. To sg zazwyczaj firmy e-commerce $redniej 1 duzej wielkosci.
Samo SalesManago nie uznajemy tak w bezposredni sposob za narzedzie Marketing
Automation, jako ze to okreslenie — Marketing Automation — tak naprawde przestato by¢
takim rozroznikiem technologicznym. Ale Marketing Automation, tak naprawdg¢ bedzie
dotyczyto 1 CRM, i platform e-commerce, 1 narzedzi do e-mail marketingu. Takim znacznie
lepszym okresleniem jest wtasnie Customer Data Platform, czyli rodzaj oprogramowania,
ktérego zadaniem jest przede wszystkim zbudowanie profilu klienta, zrozumienie jego
potrzeb, zidentyfikowanie zainteresowan, jego etapow w cyklu zakupowym, stworzenie
rekomendacji, doskonata personalizacja komunikacji we wszystkich kanatach — czy to bedzie
komunikacja masowa, wystana jako newsletter, czy jakas kampania SMS-owa, czy to bedzie
kampania automatyczna, odpalana indywidualnym zachowaniem klienta.

GF: Aleksandrze, ja wroce do trzech rzeczy, ktore powiedziales. Po pierwsze — 12 lat w
jednej firmie? Chlopie! Co Ci si¢ stalo w glowe? Ze tak si¢ zapytam.



AS: Jesli firma jest taka fajna, to si¢ zostaje tak dhugo. Jak si¢ ma tyle mozliwosci rozwoju i
nauki, szczego6lnie, ze firma przechodzita przez wiele réznych etapow, jezeli chodzi o rozwoj,
testowanie roznych rozwigzan wewnetrznie, rOwniez inwestorow. Tutaj rzecz ciekawa,
koncem 2021 roku firma zostata wykupiona przez dwa fundusze inwestycyjne z Wielkiej
Brytanii za kwote 9-cyfrowa w Euro, wigc obecnie, poza tym, ze mamy bardzo duzy zastrzyk
pienigdzy, co nas niezwykle cieszy, to mamy bardzo duzy zastrzyk wiedzy i wsparcia od
ekspertow rynkowych. W radzie spotki zasiada migdzy innymi Tim Weller, ktory jest CEO
Trustpilota 1 innych spétek. Widzimy tutaj nie tylko potencjat zwigzany z inwestycja
pieniezna, ale tez z ogromnym transferem wiedzy ekspertow operujacych globalnie na tym
rynku.

GF: Czyli to juz nie jest polska firma? Juz zaden Polak nie ma wlasnosci?

AS: Polskie korzenie, polska kadra, polska ekipa, natomiast faktycznie — wtasciciele sg juz z
Wielkiej Brytanii teraz.

GF: Dziewie¢¢ cyfr, to tak wlasnie — ostatnio widzialem. Zastanawialem sig, co to znaczy
dziewieé cyfr, bo ostatnio kto§ mowil o dziewieciu cyfrach, ale samych zerach i jedynce
na poczatku. Bo dziewie¢¢ cyfr to jest ponad 100 min EUR.

AS: Zgadza sig.

GF: Zawsze si¢ zastanawiam, co to znaczy w polskim jezyku tez 7-9 cyfr, zawsze musz¢
sobie na palcach policzyd, ile to tak naprawde jest. Wiec — no! — spora firma. Ciesze sie,
ze w Polsce powstala taka wielka. Mowiles tez, ze macie juz z 350 osob na pokladzie.

AS: Zgadza si¢. Dlatego tez si¢ ciesze. Gdy ja przychodzitem do firmy, to tutaj byto 10-15
osOb w matej klitce na Krupniczej w Krakowie, gdzie praktycznie od zera budowali§my
produkt. Teraz mysle, ze jesteSmy juz takg powazng firmg konkurujaca z europejskimi,
globalnymi oprogramowaniami do marketingu.

GF: No wlasnie. I powiedziales tez, ze dla Was, takim dobrym klientem jest Sredni i duzy
e-commerce. I tak si¢ zastanawiam, co to znaczy.

AS: Sredni 1 duze e-commerce?

GF: Dla Was. To znaczy — ile obrotu musi mie¢ taki sklep albo ile zamdowien, albo ile
ruchu? Bo kazdy ma swoja definicje, dlatego ja zawsze chce doprecyzowac.

AS: Sredniej wielkosci, czyli raczej — jezeli zaczynasz, jestes rok na rynku, zaczynasz
budowac swoja baze klientéw, to pewnie znajdziesz lepsze rozwigzania, lepiej dopasowane do
Twoich potrzeb. Prostsze w obstudze. Nie w sensie konfiguracji, ale w mozliwos$ciach, ktore
daja, ktore po prostu beda lepiej dopasowane do aktualnego etapu rozwoju Twojej firmy. My
uznajemy za taki Sredni e-commerce firmy posiadajace ruch powyzej 50-100 tys. wizyt
miesi¢cznie. Natomiast takim idealnym dla nas targetem sg firmy, ktore w swoich bazach
posiadajg — w bazach — w sensie ilosci klientow, ktore posiadajg okoto 100-200 tys. i wiece;.



GF: Czyli jesli macie mniej niz 100 tys. klientow, to zastandwcie si¢ dwa razy, czy na
pewno SalesManago jest dla Was. A jesli macie wiecej niz 100 tys., to uderzajcie czym
predzej do SalesManago. Upraszczajac, oczywisScie.

AS: No nie do konca, bo my tak naprawd¢ — musze tutaj troche nas wybronic¢, bo to nie jest
tak — moéwimy o takim idealnym kliencie, ktory jest idealny nie w sensie do tego, ile nam
bedzie ptacit, tylko tego na jakim etapie rozwoju biznesu jest, znajomosci swoich potrzeb.
Natomiast to, co my dajemy tez klientom, poza oprogramowaniem, to tez jest know how,
jezeli chodzi o to, w jaki sposob w ten marketing automatyczny i personalizacj¢ we
wszystkich kanatach tworzy¢. Dlatego, takim progiem wejscia do SalesManago s3, tak
naprawde... Nasze pakiety licencyjne zaczynaja si¢ od baz 30 tys. klientow w bazie, wigc
mniejsze firmy, rowniez moga korzystac. I to jest kwestia tylko doboru odpowiedniego
pakietu wsparcia 1 da si¢ to oczywiscie zrobi¢. Pomagamy tez wielu firmom urosna¢ do tego
poziomu, ktory najbardziej wpisuje si¢, w to co robimy.

GF: Tez tak czuje, ze wigkszos¢ firm boi si¢ powiedzie¢ jednoznacznie, ze te mniejsze
firmy, to tak nie do konca dla nas.

AS: Wiesz, bo to niej jest tak, ze my w ogole z maltymi firmami nie wspotpracujemy, ale jest
ten poziom wejscia. Jezeli spojrzysz na ceny SalesManago, ktore zaczynaja si¢ od 2,5 tys. zt
miesi¢czne, wiele matych firm, ktore majg niewielka ilo§¢ zamdwien, nie bedzie na to stac.
Po prostu.

GF: Tak.

AS: My tez, szczerze mowiac, nie zach¢camy klientdw, ktorzy dopiero pracuja nad portfolio
produktowym, zeby robili od razu rekomendacje, bazujgc na rozwigzaniach Al. Jest na tyle
duzo rozwigzan na rynku, ze spokojnie mozna znalez¢ system, ktory bedzie troszke prostszy,
a ktory cenowo bedzie bardziej dopasowany do etapu rozwoju firmy.

GF: Ja mysle, Ze jesli potraficie powiedzie¢ jasno: ,,Jesli masz mniej niz..., to w ogdle nie
zawracaj sobie nami glowy”, to jest bardzo na plus dla Was i jasno komunikuje si¢ co i
jak, bo niektorzy chca aspirowac i wezma bardziej skomplikowane narze¢dzie. Troche
tak, jak robimy sklepy internetowe i klient, ktory ma typowy sklep B2C ma ambicje i
robi na Magento. Ostatnio rozmawialem z jakims$ e-commerce managerem, ktory ma
ruch na poziomie 500 uzytkownikow dziennie i zaczal to robi¢ na Magento, bo taki mial
pomyst. I mowil czemu — nie zrozumialem do konca, ale sq rézni klienci, rézne ambicje
maja.

AS: Ma duzo pienigdzy na pozyskiwanie klientéw i szybko to zrobi.

GF: Tak. Powiedziales tez, ze jestescie taka platformg CDP i przyznaje¢, ze polowa
rozmowcow mowi, ze sa CDP, czyli Customer Data Platform i to znowu s3 takie, tak
zwane buzzwordy. Ja tu bede troche okrutny, bo chce odczarowac troche te systemy od
tego i tak si¢ zastanawiam — co Was wyrdznia na tle innych systemow?

AS: To tez moge by¢ okrutny. Moge powiedzie¢, ze jestesmy Omnichannel Customer Data
Platform with Seamless Experience Execution i tak dalej. No to, wiesz, to sg buzzwodry i to
jest taki problem tych systemdow automatyzacji, ze one sg strasznie tragiczne i nie do konca



zrozumiale dla kogos, kto nie jest mocno zakorzeniony juz w technologiach marketingowych.
No ale nie da si¢ inaczej funkcjonowac, trzeba si¢ gdzie§ zasegmentowac, zpozycjonowac na
rynku, Zeby moc bra¢ udziat w réznego rodzaju postepowaniach. Zeby dostawaé zapytania od
klientow, ktorzy tez juz wiedza, czego szukaja. Problemem jest szczegdlnie to, jezeli to my
uderzamy do jakiegos klienta, ktory jeszcze nie wie, czym jest CDP. Wtedy to trzeba przejs$¢
jeszcze raz $ciezke edukacyjng, od samego poczatku. Odpowiadajac na pytanie, czym si¢
wyrdzniamy, mysle ze, po pierwsze — mieliSmy na tyle duzo czasu, zeby wlasnie by¢ w stanie
zidentyfikowac swoje stabe 1 mocne strony. SalesManago, co do zasady, jest systemem —
znowu buzzword — End-to-End, czyli takim, ktéry pomaga firmom od momentu wej$cia
klienta na strone, pozyskania jego danych. Ma narzedzia do tego, zeby zwickszy¢ konwersje
tego ruchu anonimowego dla rozpoznanych uzytkownikéw, §ledzenia uzytkownikéw na
r6éznych urzadzeniach, przez pozyskanie pierwszego zakupu klienta, lojalno$¢, rowniez
zwigkszenie retencji i tak dalej. Wigc SalesManago bedzie jednym z prawdopodobnie
najbardziej rozwinigtych systemow, jezeli chodzi o ilos¢ funkcji systemu. Zazwyczaj, kiedy
rozmawiamy z klientami, gdzie$ tam tez konkurujemy z innymi firmami na rynku, jednym z
takich wyr6znikow u nas jest to, ze kiedy my zaczynamy wspolprace z klientem, on w tatwy
sposob moze zrezygnowac z kilku réznych rozwigzan, z ktorych korzysta. Nie potrzebuje
mie¢ z jednego systemu — dajmy na to — do marketingu, jednego systemu do push’y, jednego
systemu do rekomendacji produktowych na stronie, innego systemu do jakichs$ bardziej
zaawansowanych segmentacji klientéw, programu lojalnosciowego. W SalesManago
wszystko jest wbudowane jako natywne rozwigzania, ktore zbudowali§my sami od podstaw.
Nie musielismy integrowa¢ zewngtrznych rozwigzan. Praktycznie wszedzie, z drobnymi
wyjatkami, calo$¢ funkcjonalnosci w SalesManago bazuje na naszych wiasnych
technologiach, co daje dwie z lepszych przewag. Na przyktad taka, ze nie musimy wchodzi¢
w zadne partnerstwa z systemami nakierowanym na realizacj¢ jakiego$ innego celu. Czyli na
przyktad — mamy swoja infrastruktur¢ wysytkowa do e-mail marketingu, mamy swoje web
push’e, mamy swoje push’e mobilne. Nie musimy tutaj wcigga¢ w takg wspolprace firm
trzecich czy dodatkowych rozwigzan, ktore trzeba integrowac. No bo wiadomo, zZe jezeli jest
jakas integracja, jest jaka$ dodatkowa praca, jest jaki§ dodatkowy czas potrzebny na
wykorzystanie tego. Wiec to co jest zwigzane z tym, ze SalesManago jest tak kompletng
platforma, to to, Ze ten czas wdrozenia, ktore realizujemy, jest tez zazwyczaj krotszy niz w
innych firmach, jako ze nie musimy setupowac¢ wszystkiego od poczatku. Kolejny buzzword,
ktory warto dodac to jest — system jest obecnie rozwijany i tez od jakiego$ czasu jest
rozwijany w takim podej$ciu no-code’owym. Czyli cato$¢ proceséw jest zarzadzana z
poziomu interfejsu uzytkownika, nawet te ktore, dzialaja na poziomie strony internetowe;j. Po
prostu wszystko mozna wyklika¢ w systemie. Zobaczymy wtedy spersonalizowany pop-up
czy jakie$ ramki rekomendacyjne, bez konieczno$ci wgrywania dodatkowych kodéw na
strong. Wszystko jest zarzadzane z poziomu jednego skryptu, ktory integruje si¢ na samym
poczatku. Ale, poza tym, ze mamy no-code, to w SalesManago — no-code jest Swietny dla
sredniej wielkos$ci firm, ktore chcg zrobi¢ szybko jakie§ wdrozenie, ktore chcg miec pierwsze
rezultaty bardzo szybko. Natomiast te wigksze firmy, ktére maja juz bardziej sprecyzowane
oczekiwania, czy juz wlasne know how na temat tego, co si¢ im sprawdza, co nie, maja
potrzebe, duzg potrzebe customizacji — 1 w SalesManago tez jest na to miejsce. Czyli
przyktadowo, taka zwykla ramke rekomendacyjng na strong¢ internetowg jesteS§my w stanie



wyklika¢ w SalesManago, zaprojektowac, dopasowac jej wyglad do tego, jak wyglada strona i
od razu zamie$ci¢ ja z poziomu interfejsu uzytkownika. Z drugiej strony, mozemy robi¢ jakis$
bardzo zaawansowane customowe algorytmy, ktore komunikujg si¢ przez API z frontem
strony i1 zwracaja liste ID produktow, ktdra jest tylko wyswietlana na poziomie front-endu. A
to, jaki jest algorytm, klient definiuje sam, na podstawie danych produktu, profilu klienta 1
danych zagregowanych przez machine learning. Warto tez powiedzie¢, ze SalesManago jest
chyba pierwszym na rynku narzedziem, stajacym taki mocny nacisk na pozyskiwanie danych
z zero-party. Jak wiemy dane first-party bedg wkrotce zablokowane. Coraz wigcej ludzi
blokuje tez ciasteczka, wiec z mozliwos¢ pozyskiwania informacji o zainteresowaniach
klienta bedzie mocno ograniczona. SalesManago posiada unikalne funkcje, za pomoca
ktorych bezposrednio pozyskamy od klienta informacje o ich preferencjach, o ich cechach,
ktére pomoga nam lepiej spersonalizowaé¢ komunikacje. Czyli, w sklepie odziezowym
zapytamy o rozmiar ubran, ulubione marki. W sklepie kosmetycznym zapytamy o kolor
wlosdw czy kolor oczu, czy preferowane kolory kosmetykéw do makijazu — co$, co
normalnie musieliby$my trackowac z aktywnos$ci uzytkownika. Jest to tez wiedza, ktorg klient
moze si¢ podzieli¢ z nami dobrowolnie, w zamian za — na przyktad — punkty w programie
lojalnosciowym czy po prostu uzyskanie lepszych do§wiadczen w procesie zakupowym. Sa
takie rzeczy, ktore mysle — moze, zeby to jako$ podsumowac, bo o tym mégtbym tu dtugo
opowiadac — czyli z jednej strony jest to system, ktory przy szerokich funkcjonalnosciach,
jakie posiada, pozwala na zastapienie kilku réznych narzg¢dzi na raz. Ktory z jednej strony
pozwala na szybkie wdrozenie, a z drugiej strony tez daje duze mozliwosci customizowania
rozwigzan dla tych klientow, ktorzy majg wigeksze oczekiwania. Okej, no 1 tyle. Niech bgdzie
tyle.

GF: Aleksandrze, to okej, przejdzmy do konkretow. Bo to jest opis calego systemu z
réznymi rzeczami. I teraz pytanie jest takie: jesli przychodze do Was, gdy mam sklep
sredniej wielkoSci, to co potrzebuje przygotowac, zeby w ogole to MA zadzialalo.

AS: To jest dobre pytanie. Po pierwsze, to co my weryfikujemy, kiedy rozmawiamy z
klientami, to to z jakich technologii juz aktualnie korzystaja, z jakich innych narzedzi. Jakie
maj3 doswiadczenia z narzedziami marketingowymi? Czy maja jakie$ narz¢dzia do e-mail
marketingu, do push’y, do personalizacji strony? Na jakich platformach sklepowych maja
postawione sklepy? Wiec — raz, to sg technologie. Musimy po prostu wiedzie¢, co my chcemy
tak naprawde zintegrowa¢ w SalesManago, co chcemy zastapi¢, z czym chcemy si¢ potaczy¢
— z jakimi CRM-ami, ERP-ami czy innymi systemami. Druga rzecz, to jest to, co klient
powinien wiedzie¢. Powinien — idealnie, gdyby wiedzial, ale czasami musimy mu
podpowiedzie¢, co moze chcied. To jest wlasnie to, jakie cele chce osiagnaé. Zazwyczaj, jak
wspotpracujemy z firmami, one sg juz na tyle §wiadome — rynek jest juz na tyle
konkurencyjny, ze wiedza, ze muszg zadba¢ o customer experiience, ze cena produktu i marka
to nie wszystko w obecnych czasach. Ze cala komunikacja, ktora do klientéw ma wychodzi¢,
powinna by¢ w miar¢ ujednolicona by per client, czyli spersonalizowana, ale niezaleznie od
tego, z ktorego kanatu bedziemy korzystaé, powinna by¢ spdjna dla klienta. Wiec to, co klient
powinien wiedzie¢ na poczatek, to to, czego chce. Co by chcial osiagnac? Jakie ma aktualnie
rezultaty? Z jakich systemow korzysta? A nastepnie to, co my robimy, to na bazie naszych
innych wdrozen, dzielimy si¢ naszym know how, naszymi dobrymi praktykami, wigc od



klienta tak naprawde¢ oczekujemy, poza taka wstepng integracjg systemoéw, dostarczenia nam
kontentu do komunikacji. Tego, czym my si¢ nie zajmujemy, to nie napiszemy klientowi
newslettera, nie narysujemy mu banera, czy nie zrobimy mu feedu produktowego do sklepu.
To sa rzeczy, ktére technicznie nam musi dostarczy¢. Cato$¢ pozniej, to juz jest wspodtpraca z
klientem, jezeli chodzi o setupowanie takich kampanii masowych, indywidualnych czy
procesow. To juz wspolnie z klientem razem konfigurujemy, wigc nie wymagamy od niego
jakie$ bardzo duzej wiedzy technicznej ani wiedzy na temat w ogdle automatyzacji — od tego
sg nasi specjalisci, zeby pomoc klientowi.

GF: Okej, no wlasnie. Bo przygotowalem si¢, podpisalem z Wami umowe. To, ile trwa
wdrozenie tego narzedzia, zeby dzialalo?

AS: To zalezy znowu od zakresu wdrozenia. Mamy wdrozenia, w ktorych klient jest skupiony
— na przyktad robimy migracje klienta z MailChimpa, z Klaviyo czy z innego systemu e-mail
marketingowego, wiec dla niego, taki podstawowy setup, jest do zrobiona w ciggu miesigca.
Czyli integracja strony — na przyktad ma sklep na Magento, PrestaShop, Shopify czy innych
platformach, na to sg pluginy, ktore si¢ instaluje. W ciggu pot godziny masz zintegrowany
sklep. Masz jaka$ dedykowana platforme albo jako$ mniej popularna, to musisz zrobié¢
integracje przez API. Srednio ona zajmuje od 10 do 15 godzin z uwzglednieniem danych
klientow, danych transakcyjnych, synchronizacji zgod i tak dalej, wigc to jest ten czas
potrzebny wdrozeniowo. Sama konfiguracja kampanii odbywa si¢ z poziomu panelu
uzytkownika, czyli juz jest w catosci wyklikiwany w systemie, wiec jezeli wysytasz maile z
MaichChimpa i chciatby$ mie¢ pierwsze kampanie wysytane juz z SalesManago, to
konfigurujesz sobie SPF-y i DKIM-y, Zeby SalesManago wystalo maile w Twoim imieniu,
odpowiednio autoryzowane. I tak naprawde, tego samego dnia, mozesz pierwsza kampani¢
wystac. Ale jezeli pytasz, ile trwa wdrozenie cato$ci systemu, to mamy takie dwa,
powiedzmy, etapy. Pierwszy etap, to jest etap, ktory nazywamy onboardingiem klienta. On si¢
zamyka w pierwszych dwoch miesigcach. Polega na — po pierwsze — zintegrowaniu
wszystkich narzedzi, z ktérych klient chee korzysta¢, rozpoczeciu komunikacji masowej z
zuzyciem wszystkich kanatow, z ktorych klient chee korzysta¢ i konfiguracjg wszystkich
podstawowych proceséw automatyzacji w celu: onboardingu nowego klienta, retargetingu po
wizycie, porzuconych koszykow — to sg zazwyczaj pierwsze dwa miesigce. Ten drugi etap,
ktory sobie przyjmujemy do wdrozenia — szczegdlnie w przypadku projektéw, ktore maja
wiecej elementow czy wiecej klockow, z ktorych sktada si¢ wdrozenie, czyli mamy jakas$
aplikacje¢ mobilng, dane offline’owe, ERP-y, CRM-y, customowe integracje i bardziej
zaawansowane procesy, segmentacje RFM, predykcje zachowan klientéw — to zazwyczaj trwa
do szes$ciu miesigcy. Potem to jest juz bardziej optymalizacja i rozwdj o kolejne pomysty.

GF: Czyli, tak od miesiaca do dwoch trwa taki onboarding i pozniej poprawki,
utrzymywanie. I tak sie zastanawiam — ile klient musi po swojej stronie poswiecié¢ czasu
na — o utrzymaniu juz nie mowie, bo to utrzymanie jak si¢ ustawi raz, to to dziala — ale
na optymalizacje¢ i nowe rzeczy. Jak to u Was wyglada? Na ile si¢ powinien nastawié
klient, Ze potrzebuje mie¢ czasu, pracy, po jego stronie? A jaka cze$¢ Wy robicie, jaka
jest po stronie klienta?



AS: To zalezy, jakie klient chce mie¢ efekty. Bo moze si¢ nastawi¢ na to, ze bedzie pos§wigcat
tygodniowo dwie godziny i tylko si¢ z nami spotka, reszt¢ zrobimy my, a moze by¢ tak, jak w
przypadku tych wiekszych klientéw, gdzie jest ich zespot marketingowy czy e-commerce, jest
tam jakas$ jedna osoba odpowiedzialna za dziatania, ktéra sama przygotowuje wszystkie
kampanie masowe, mailingi, push’e 1 tak dalej, wtedy to oczywiscie wszystko zajmuje czas.
Natomiast, jesli chodzi o takie, dajmy na to, wdrozenia potem utrzymania, to waznym
elementem jest to, ze my — tak jak powiedzialem wcze$niej — nie dostarczamy samego
systemu, zawsze jest po naszej stronie dedykowany opiekun klienta. To jest co$, czego si¢ tez
nauczyli$my na przestrzeni lat — ze udostgpnienie klientowi takiego systemu, ktory jest dosé
duzy i posiada bardzo duze mozliwosci, 1 zostawienie go samego z tym wszystkim, to jest
prawdopodobny churn klienta, czego nie chcemy oczywiscie.

GF: Czyli zrezygnuje od razu i péjdzie w cholere, brzydko mowiac.

AS: Nie, nie moze juz w tym momencie — to tez zreszta jest rzecza, ktorg wypracowali§my, —
jezeli (tez mysle, ze to jest osobna rzecz do omdowienia w ogole) z systemu korzysta, w
modelu jakim my ten system udostepniamy. Ale tak w skrocie, w tym momencie, praktycznie
nasz churn takich klientow jest ponizej 1%.

GF: Ale to jest miesi¢czny czy roczny?

AS: Roczny. Nie mamy mozliwosci korzystania z SalesManago w okresie mniejszym niz
dwunastomiesi¢gcznym. Podpisujemy dwunastomiesi¢czng umowe.

GF: A, czyli... Okej, to tez wazna informacja do klientéw, Ze dwunastomiesi¢czne
umowy, przynajmniej.

AS: Dlatego tez nasz caly proces sprzedazy systemu si¢ zmienil. Nie staramy si¢ za wszelka
cene sprzedac systemu. Chcemy, zeby klient podjat §wiadoma decyzje. Wie, ze to jest jakis
konkretny roczny koszt, to jaki$ konkretny commitment z jego strony w takie wdrozenie. W
naszym procesie sprzedazowym mamy bardzo konkretne rzeczy, ktore chcemy z klientem
zweryfikowac przed rozpoczgciem wspotpracy. Rzeczy, ktore moga wykluczy¢, po prostu,
mozliwo$¢ wspotpracy. Na przyklad klient korzysta z jakichs$ technologii, w ktérych nie ma
mozliwosci zintegrowania, to moéwimy wprost: ,,0Okej, ale tego si¢ nie da zintegrowac”.
Rzadko si¢ zdarza, ale sg takie jakie$ czy to szablony stron, czy jakie$ oprogramowania
zamknigte, czy wlasne rozwigzania, ktorych klient nie ma mozliwos$ci zintegrowania. Staramy
si¢ to na samym poczatku wyeliminowac. Chcemy, zeby ta decyzja klienta byta
megaswiadoma, kiedy rozpoczyna z nami wspotprace. Wigc, wracajac do tego onboardingu —
jak to wyglada czasowo? Kazdy klient dostaje od nas na start, niezaleznie od pakietu, z
ktorego skorzysta, dwa miesigce dedykowanego wsparcia naszego konsultanta, ktory od
samego poczatku z klientem si¢ spotyka, ustala cele. W zasadzie to operacjonalizuje te cele,
ktore z klientem ustaliliSmy na etapie podpisywania umowy — co chce osiggnac. No i
zadaniem specjalisty jest pomoc klientowi w migracji z aktualnych systeméw, spigciu
wszystkich systemow, w ktoérych ma dane klientdw, no i ustawieniu wszystkich proceséw
automatyzacji dalej. Plus szkolenia dla klientow w tym motorze, w ktorym klient chce dziata¢
sam, wysytka maili, wysytka push’y, kampanie masowe, kampanie automatyczne — wszystko
to jesteSmy w stanie klienta nauczy¢. W takim modelu, tym naszym preferowanym, gdzie na



wyzszych pakietach klient ma to wsparcie przez caty czas obowigzywania umowy. Zawsze
jest jedna osoba, ktora si¢ moze odezwac, ktdra zna projekt, ktora zna, jakie byly poczatkowe
zalozenia, co klient chce osiggnac¢, wie jakie ma wyniki. Jezeli pojawiaja si¢ jakies nowe
funkcjonalnosci systemu, jego zadaniem jest proaktywne wsparcie klienta, zasugerowanie jak
rozwina¢ to wdrozenie. Odpowiadajac, od strony klienta — praktyka jest taka, Ze najlepiej nam
si¢ pracuje z klientami, ktorzy maja kogos, kto ma przynajmniej jakas jedng takg osobg
operacyjng, ktéra odpowiada za dzialania bezposrednio w systemie. Czasami jest to ta sama
osoba, z ktérg ustalamy wszystkie kampanie, to generalnie, zasoéb czasu potrzebny na to, zeby
w minimalnym stopniu pracowa¢ na systemie, zeby on przynosit efekty, to jest tak od 5 do 10
godzin tygodniowo.

GF: To tak minimalnie. A optymalnie?

AS: Optymalnie jest, jezeli mamy jakas osobe, ktoéra powiedzmy, tak w potowie swojego
czasu, pracuje z nami na narzedziach. Ale moéwimy tutaj o wdrozeniach, gdzie mamy rozne
kanaty komunikacji, wiele kampanii, wiele procesow. Wtedy to ma sens. Takim punktem
startowym, mysle ze to jest 5-10 godzin.

GF: Okej, to tyle trzeba na to zalozy¢. To zal6zmy, ze mam ten sklep, ktory ma okolo
1 min obrotu, czyli jakies 5-10 tys. zamowien w miesigcu, poswi¢ecam te 10 godzin w
tygodniu, zeby poustawiac¢ te wszystkie kampanie. To jakich efektow moge si¢
spodziewa¢, nie wiem, po pot roku, po roku?

AS: Tutaj mozna byloby przytaczaé rézne case studies, ktore mamy. Podam najpierw kilka
takich mniejszych cyftr, a potem duzg cyfre. No oczywiscie, tutaj mierzymy regularnie efekty,
jakie osiagaja nasi klienci — zarowno takie bardziej przyziemne wspotczynniki, jak
wspotczynniki otwaré, kliknig¢, czy wspdtczynnik konwersji w rdznych kampaniach. Cos, co
obserwujemy, tak, zeby przyblizy¢ osobom, ktére korzystaja z jakich$ rozwigzan, czy
zastanawiaja si¢ nad wyborem jakiego$ rozwigzania, czego si¢ mozna spodziewaé. Jezeli
poréwnujemy sobie skuteczno$¢ kampanii masowych, gdzie mamy jedng tres¢ dla catej bazy
wysylang 1 tam wspotczynnik otwar¢ jest, powiedzmy, §rednio na poziomie okoto 15%. W
zalezno$ci oczywiscie od branzy, czestotliwosci wysylki, zdrowia tej bazy, to si¢ moze roznic.
To moze by¢ 5, moze by¢ 25, ale przyjmuje si¢, ze okoto 15, 16 — to jest $Sredni wspodtczynnik
otwar¢. | spojrzymy na takg kampani¢ automatyczng, w ktorej wysytamy tres¢ dopasowang
indywidualnie do klienta, w czasie, kiedy on jest aktywny, jako na przyktad porzucony
koszyk, no to parametry, ktorych powinnismy oczekiwaé: wspodtczynnik otwar¢ na poziomie
40—-60%, wspodtczynnik kliknie¢ 15-30%, wspotczynnik konwersji zazwyczaj oscyluje
migdzy 7-15%. Wiec mozemy mowic o takich szczatkowych danych, ktore opisuja konkretne
procesy czy kampanie. To moze jaki§ benchmark, ktory mozemy sobie zatozy¢ przy
planowaniu dlugoterminowym, gdzie mozna co$ poprawi¢. Takich danych dotyczacych maili
o porzuconym koszyku, konwersji na stronie, konwersji anonimowych uzytkownikdéw na
potencjalnych klientéw, subskrybentow, tutaj mamy rézne case study, ktore pokazuja witasnie,
ze sg wzrosty kilkuset procentowe, tak naprawdg, w stosunku do takiej statycznej tresci.
Mysle ze cos, co jest takim najwazniejszym miernikiem, co pokazuje czy warto w takie
systemy wchodzié, to jest badanie, ktore zrobiliSmy na naszych klientach e-commerce.
Wzielismy taka probke klientow, ktorzy wspolpracuja z nami od przynajmniej roku, ktorzy



robig co$ wiecej niz na przyktad wysytke maili i jakie$ proste rzeczy, majg poustawianych
wigcej jakich$ procesow, no i dla tych firm mediana ROI to jest 1600%. Mediana, czyli w
srodku zakresu. Oczywiscie, jezeli wezmiemy $rednia, to ona bedzie wyzsza ze wzgledu na
rézne ekstrema, ktore si¢ moga pojawi¢. Czyli mozna powiedzie¢ w skrocie, ze po roku
uzytkowania SalesManago mozna spodziewac si¢ efektow w postaci 16-krotnego zwrotu z
inwestycji.

GF: Zwrotu z inwestycji, czyli jesli ptace Wam — nie wiem — 100 tys. rocznie (to duzy
sklep by by}) czyli dostaje z powrotem zwrot w postaci 1 min 600 obrotow. Tak?

AS: W przypadku tych wigkszych sklepdéw to sg bardziej te ekstrema, bo skalowalno$¢ dziata
w ten sposoOb, ze im masz wigksza baze, im wigcej procesoOw, tym wieksze korzysci, szybciej
mozesz osiagnacé. Wiec tam raczej, to byloby wigcej niz 1 mln 600.

GF: Okej. Ten ROI fajnie brzmi — 16 razy. Natomiast mowimy to, zakladam, ze jak ktos
wydaje 100 tys. na rok na taki system, to obrét ma z S, 6, 7 mln miesiecznie. Czyli to jest
raptem kilka, kilkanascie procent wzrostu sprzedazy. A macie takie dane, nie wiem, czy
robiliscie, bo jak opowiadale$ o tym case’ie, ze tam mieliScie i tak dalej, to mys$lalem,
powiemy: ,,Okej, to dla polowy Waszego ruchu wylaczymy Marketing Automation, dla
polowy wlaczymy i zobaczymy jaka jest roznica w obrocie i konwersji”. Pewnie nie jest
to takie hop-siup, Zeby cos$ takiego zrobi¢, ale taka mialem nadzieje, zZe takim budzetem i
dziewieciocyfrowa kwota od inwestorow mieliScie budzet i checi. Zastanawiam si¢ tez,
czy ktorys sklep z duzym obrotem zdecydowalby si¢ na taki eksperyment i zaryzykowal
znaczaca obnizke obrotow. Prawda?

AS: My robimy takie rzeczy z klientami, kiedy wdrazamy jakie$ procesy, tworzymy grupe,
grupe testowg 1 grup¢ kontrolng, w ktorej mozemy porownac efekty. Robilismy tez takie
rzeczy, na przyktad zachecalismy — podam jaki$ konkretny case. MieliSmy klienta, ktory
cierpial na bardzo niski wspotczynnik otwar¢ mailingu i zastanawiat si¢, co moze zrobi¢, zeby
poprawi¢ wspotczynniki otwar¢, kliknie¢ i konwersj¢ z maili. Pomimo tego, ze maile sg dla
nich jednym z gtéwnych kanatow przychodowych, jezeli chodzi o online. Maja na tyle duza
baze, ze pomimo niskich wspotczynnikow caty czas ta sprzedaz z maili jest do§¢ wysoka.
Strasznie cigzko bylo to wytlumaczy¢ klientowi, zeby moze sprobowal zrezygnowac z czgséci
wysytek, zeby poprawi¢ wspotczynniki, bo dla niego to jest jakby odcigcie od przychodow.

GF: Tak.

AS: I zgodzit si¢ w koncu na taki test. PrzeprowadziliSmy test, w ktérym wydzieliliSmy grupe
klientow, nowych klientow, ktorzy otrzymaja wiadomos$ci z mniejsza czestotliwoscia. |
okazalo si¢, ze na tej grupie mamy te same przychody przy trzykrotnie mniejszej ilosci
wystanych wiadomosci. Nie musze ttumaczyc¢, ze to si¢ wiaze nie tylko z przychodami, ale
tez z lojalnoscig klientéw, z tym, jak dtugo taki klient moze pozostawac¢ aktywny w tym
kanale. No bo jezeli zostaje w 5, 10 maili tygodniowo, no to tatwo sobie wyobrazi¢, ze dos¢
szybko zrezygnuje z otwierania kolejnych wiadomosci, ze nie beda odpowiednio dopasowane
do jego potrzeb.



GF: Tak. Okej. A powiedz mi, po jakim czasie zazwyczaj dostaje si¢ te najwi¢ksze
wyniki, najwieksze zwroty. Wiesz, zainstalowalem to w styczniu tego roku, to ilu
miesiecy potrzebuje, zeby dojs¢ do takiego szczytu zwrotu inwestycji, zazwyczaj.

AS: To jak powiedziatem, to zaden z systemow CDP, MA, CX, CE i tak dalej, nie dziata jako
gotowy wynik z pudetka — wcisnie si¢ jaki$ zielony przycisk i od razu mamy wyniki. Sa
wdrozenia, w ktorych takie wyniki osiggamy po paru miesigcach, sg takie wdrozenia, gdzie
przez trzy lata nie jesteSmy w stanie doj$¢ do takich wynikow. To zalezy od wielu rzeczy. Od
specyfiki branzy, od technologii, z ktorej klient korzysta, od produktu, ktéry ma. Bo czasami
to nie sg wielobranzowe sklepy odziezowe, czy wielobrandowe sklepy odziezowe. Czasami to
jest travel, czasami czgstotliwos¢ zakupdw klienta jest zupetnie inna niz w takim, powiedzmy
wiasnie, sklepie odziezowym. Mysle, ze takim realnym, sensownym czasem, w ktorym
efektow si¢ mozna spodziewac to jest wtasnie pot roku. Mysle ze, to jest taki dobry czas, zeby
juz oczekiwaé konkretnych wynikow. Rok to jest juz naprawdg, juz powinni§my mie¢
wszystko 1 wraz z optymalizacjami dalej moze juz rosna¢. Ale z drugiej strony pierwszych
wynikow tak naprawd¢ mozna si¢ spodziewac w tych pierwszych dwoch miesigcach. Jezeli
mamy klienta, ktéry wczesniej — to wtasnie znowu zalezy od klienta — mamy klienta, ktory
wczesniej jedyne co robil to wysytat mailingi 1 push’e 1 miat jakie$ pop-upy na stronie, no to
nie trzeba dhugo czekac, zeby zobaczy¢ pozytywny przychdd. A jak kto§ miat system, ktory
mu dziatat dobrze, jaki$ inny system do automatyzacji, czy CDP, no to juz tutaj wchodza
szczegoty. Co miat wezes$niej? Co mu nie dziatato wezesniej? Gdzie jest roznica miedzy tymi
systemami? Wtedy mozna juz do tych efektéw troche¢ dtuzej dochodzic.

GF: Okej, no wiesz te efekty, chyba tez macie, bo jesli macie churn tylko 1% po roku, to
niewielki jak na taki zaawansowany system. Okej. Powiedz mi tez, ci najlepsi klienci,
ktorzy potrafig najwiecej wyciagnaé — mowisz o tych maksymach, mowisz mediana
1600% zwrotu — a te 10% najlepszych sklepow, to ile maja zwrotu z inwestycji?

AS: Nie wiem czy potrafi¢ teraz z glowy podac. Natomiast, jakis czas temu robilismy takie
badanie, w ktérym analizowali$my wyniki klientéw korzystajacych z SalesManago, i tam nie
dzieliliSmy tego na 10%, tylko raczej w kwartylach sobie to mierzyliSmy. I wyszto nam, ze
srednio — tylko ze to byto juz jakis czas temu, chyba dwa lata temu to badanie robilismy, wigc
teraz pewnie mogloby by¢ troche lepiej. Srednio, dla firm, ktore korzystaja z SalesManago,
okoto 12—15% przychodu catego sklepu pochodzi z kampanii, ktore wysyta SalesManago.

GF: Okej.
AS: A natomiast, dla tego kwartyla goérnego, gdzie mamy 25% najlepiej, to jest z 25%.

GF: Okej. No to 25% przychodu — to jest konkretny. I powiem tak, ze wigekszo$¢
systemow Marketing Automation pewnie ma podobne wyniki, bo trzeba dopasowa¢é
Marketing Automation do réznych rzeczy. Chociaz, konkurenci mowia o 10%, o
wiekszej ilosci nie odwazyli si¢ powiedzie¢. To w takim razie mam...

AS: Ale nie chciatbym zabrzmie¢ — przepraszam jeszcze — nie chciatbym zabrzmieé
arogancko, ze obiecuj¢ jakie$§ gruszki na wierzbie. To wszystko zalezy od tego, co robicie.



Mozecie mie¢ najlepszy system na §wiecie, mozecie sobie wdrozy¢ Oracle’a, Salesforce’a,
cale suity i tak dalej, ale jak Wam to bedzie lezalo, to to nie przeniesie efektow.

GF: Wlasnie Aleksandrze, dlatego chcialem si¢ zapyta¢ — okej, to ci najlepsi, ktorzy
maja ten wzrost 25%, bo narzedzie to tylko cze$¢ odpowiedzi. Narzedzie musi
umozliwia¢ pewne rzeczy. To, co robia te sklepy, Zze maja taki zwrot z inwestycji? Bo
wiesz, macie réoznych klientow i jedni maja te 10%, niektérzy maja wlasnie 25%. Pewnie
sq wyjatki, ktore maja i 50%, bo przypuszczam, ze taki wyjatek moze si¢ zdarzy¢, ale
pewnie wiekszo$¢ ma ten... I ci najlepsi, co takiego robia z tym systemem, ze taki zwrot z
inwestycji przynosi?

AS: Moge powiedzie¢ czego nie robig — nie skupiajg si¢ na jednym kanale. To nie jest tak, ze
wdrazasz takie CDP i wysytasz sobie maile, i masz takie wyniki. To tak nie dziata. Tutaj
musimy mie¢ jeszcze na uwadze fakt, ze klienci sg wszedzie. Sg w aplikacji mobilnej, sg na
desktopach, na mobile’ach, w sg w offline’ie. Tego klienta trzeba $ledzi¢ w roznych kanatach
1 komunikowac si¢ w tych kanatach, ktore sg dla tego klienta najlepsze. Jedna rzecz, to jest
dopasowanie kanatu. Druga rzecz to jest dopasowanie tresci komunikacji, ktorg do tego
klienta wysytamy. Czyli odpowiednie rekomendacje produktowe, odpowiednia personalizacja
aplikacji czy strony internetowej. I najwigksze efekty maja te firmy, ktore wykorzystuja
system w mozliwie duzej ilosci — inaczej — ktore eksponujg komunikacj¢ systemow mozliwie
duzej ilosci touchpointow, jak to brzydko mowiag w angielskim. Czyli zazwyczaj, najszybciej
mozna uzyskac¢ efekty na kanatach, ktére maja najwigkszy zasieg, czyli tam, gdzie robimy
duzo personalizacji w sklepie, rekomendacje produktowe, banery personalizowane, jakie$
pop-upy z dedykowanymi tre$ciami i ofertami dla klientéw. To naprawde gwarantuje, ze
jezeli mamy na stronie mocno wdrozony system, to klient praktycznie zawsze jest
zadowolony z tego, jak to dziala, jakie efekty to przynosi. Jezeli kto§ bedzie wysylal maile,
ktoére sg drugim kanatem — tak naprawdg najbardziej popularnym i wykorzystywanym. No ale
jezeli bierzesz system, ktory kosztuje dzis, powiedzmy dla duzego sklepu 10 tys. zi, albo 5
tys. zl, i chcesz z niego wysyta¢ maile, do mozesz sobie wzig¢ MailChimpa i wysyta¢ za

600 USD tyle samo maili i mie¢ podobne wyniki. Jest to z jednej strony dostepnos¢ narzedzi,
z drugiej strony konkretny pomyst, jak tego klienta tymi wszystkimi narzedziami obstuzy¢ w
sposob dla niego mity, taki ktory jemu sprawi frajde z procesu zakupowego, utatwi mu
powrd6t do sklepy czy konsumowanie tresci, ktére dla niego przygotowujemy.

GF: Okej, to powiedz mi na koniec, czego nie robicie.
AS: Czego nie robimy?

GF: Przychodza do Was klienci i mowia, i macie takie pytanie: ,,Czego nie robicie?” —
zeby klienci od razu wiedzieli.

AS: Zdarza si¢, ze gdy klient nam przyjdzie i powie, zrobcie mi CRM-a, to go nie zrobimy.
Skupiamy si¢ na tym, w czym jestesmy dobrzy, czyli robimy CDP, MA, CX i tak dalej, wigc
staramy si¢ realnie spojrze¢ na to, co klient chce osiggnaé, dopasowa¢ odpowiednie narzedzia.
Jesli trzeba co§ wydewelopowaé w rozsadnym zakresie, to jesteSmy w stanie to zrobic¢. A
jezeli nam powie, ze: ,,Okej, mam tutaj olbrzymi projekt, chce, zeby$cie mi zrobili caty soft
pod co$” — no to my nie jestesSmy software house’em. Nie robimy dedykowanego wdrozenia



pod klienta w calosci. Mamy system, ktory wiemy, jak si¢ sprawdza w roznych branzach, na
r6éznych rynkach. Wiemy, jak go dostosowac pod klienta, jakie strategie zastosowac, zeby on
si¢ spisat, ale nie robimy takiego catkowicie custom development pod klienta.

GF: Tak. Aleksandrze, wielkie dzigki calosé, za cala wypowiedz. Nie wiem, czy chcialby$
jeszcze co$ na koniec doda¢? Oprocz pozdrowien do wszystkich shuchajacych.

AS: Jeszcze raz mogg przeprosi¢ za moj fatalny glos. Przepraszam Was, mam nadziejg, ze nie
przeszkodzito Wam to wystuchaniu tego, co tutaj z Grzegorzem opowiadalismy i 0 czym
rozmawiali$my. No i zachgcam Was — szczerze mowigc, mysle ze wigkszos$¢ stuchaczy
kojarzy SalesManago — zeby zagladna¢ do nas na stron¢. Zobaczy¢ co tam ciekawego, jak
duzo si¢ zmienito od czasu, kiedy ostatni raz widzieliScie SalesManago. Nawet tutaj, jesli
moge zdradzi¢, Grzegorz tez si¢ troch¢ zdziwit, gdy przed naszym spotkaniem zaczat sobie
od$wieza¢ informacje na temat tego, co robimy. Wiec, no mysle, ze tylko pozytywne
zaskoczenia. SledZcie nas, nasz marketing, nasze maile, wpadajcie. No i zachgcamy do
zobaczenia, co tam ciekawego si¢ pojawia na rynku.

GF: Tak jest. Tutaj chcialem powiedzie¢, Ze nasza obrébka glosu na pewno go wygladzi,
zeby byl piekny, i jak to si¢ mowi — jedwabny. RzeczywiScie, mialem okazje¢ pierwszy raz
pracowac z SalesManago z pi¢¢ lat temu. I wtedy te wszystkie systemy cierpialy na
obsluge klienta i tam byl klopot. Natomiast, z tego co widze, teraz i jak to si¢ zmienia, to
wszyscy stawiaja na te obshuge klienta, na calos¢. Poza tym, SalesManago nie urostby
tak, gdyby mial zly produkt. Pewnie produkt nie jest dla wszystkich z Was. Natomiast
mysSle, ze jest to jeden z produktéw na Swiatowym poziomie i ciesze si¢, Ze taki powstal w
Polsce, bo w sumie chyba to najwi¢kszy jest Polski MA i CDP? Tak?

AS: Cieszg sig¢, ze Ty to powiedziales.

GF: A jestescie najwieksi? Ale mowie¢ o polskich, bo wiesz, to ze sa inne zagraniczne,
moze wieksze. Ja tutaj kiedy$ uzywalem, widze, Ze macie t¢ samg technike sprzedazy,
czyli ten roczny abonament, jak w HubSpocie, ktory tez sprzedaje dla swojego CRM-ma
i Marketing Automation, roczne abonamenty. Natomiast, w Polsce chyba nie ma
wiekszych w tym momencie. Znaczy oryginalnie z polskich. Tak?

AS: No mysle, ze do HubSpota to si¢ poréwnywaé nie mozemy, bo to sg juz dziesiatki tysiecy
klientow HubSpota, a my skromne 3 tys. ponad klientow na §wiece, w poréwnaniu z
HubSpotem. Natomiast zupetnie inny target, inne systemy.

GF: Tak, tak jest. Wielkie, dzi¢ki Aleksandrze za to, Ze si¢ podzieliles. Zostawiam Was,
drodzy sluchacze, z cala ta wiedza i decyzja — czy SalesManago jest dla Was. A moze
nie? Jesli macie pytanie, czy dla Was, czy nie, po prostu piszcie — czy do mnie, czy do
Aleksandra — z pewnoscia Wam na to odpowie. Wielkie dzigki.

AS: Ja zachecam tez do bezposrednich rozmoéw. Z mitg checig porozmawiam z kazdym z Was
z osobna.

GF: Okej. To wielkie dzi¢ki i do ustyszenia.
AS: Dzigki, do ustyszenia.



GF: Czes$é!
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