Czes¢, 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 rozwiazaniem dla
swojego biznesu, to czy zadales sobie pytania: Czy mdj 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 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 sa: user.com, Insider, Samito,

YouLead, 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: Cze$¢ Kamilu.
Kamil Niedziewicz: Czes¢, czes¢, witam Cie serdecznie.

GF: Dzisiaj mamy goscia — Kamila Niedziewicza z Edrone’a i bedziemy méwic¢ o
Marketing Automation i o tym, jak Edrone to wspiera. I, drodzy sluchacze, Kamil
Niedziewicz jest pierwszy raz w podcascie i bedzie opowiadal o tym, wiec wybaczcie mu
wszystkie ten..., a ja mu tu kibicuj¢ mocno.

KN: Tak jest, z gory przepraszam za wszelkie moje bledy. Potraktujcie mnie tagodnie.
GF: Oj tam bledy, bledy. Damy rade.
KN: Na pewno.

GF: No wlasnie, Kamilu, to moze opowiedz w kilku zdaniach o sobie, zeby sluchacze
mieli jakis kontekst.

KN: Pewnie. Mozna powiedzie¢ tak, ze moja przygoda z Edrone’em zaczgta si¢ lekko ponad
dwa lata temu. Mozna powiedzie¢ tez, ze zaczynatem ja z tego najnizszego, w cudzystowie,
szczebla, bo do moich zadan nalezalo pozyskiwanie nowych klientéw dla nas, na nasz system
— opowiadanie im o tym systemie i p6zniej przekazywanie juz bardziej ogrzanych leadow
dalej. Natomiast wiadomo, jak to jest... Jak si¢ system podoba, przede wszystkim firma — jak
jest super atmosfera, to cztowiekowi chce si¢ tez rozwijac i dazy¢ do tego, zeby wspinac si¢
po szczeblach kariery. Mozna wigc powiedzie¢, ze przeskakiwalem z jednego miejsca na
drugie, no i w tym momencie trafit mnie ten zaszczyt, ze moge zajmowac si¢ dzialem
partnerstw w Edrone. Dbam o to, zeby obecne relacje z partnerami, ktore mamy, byty jak
najlepsze, trwaly jak najdluzej, i oczywiscie pozyskiwaniem nowych, a mozna powiedzie¢,
szans dla Edrone’a 1 otwieraniem nowych furtek — nie tylko na rynku polskim, ale rowniez na
rynku zagranicznym.

GF: Okej, a powiedz mi, jak duzy jest Edrone? Bo to kolejna polska firma z Marketing
Automation.

KN: Tak. To jest dobre pytanie, na ktdre tez, powiem wprost, ze bedzie mi do$¢ ciezko
odpowiedzie¢, bo w ostatnim czasie tak szybko si¢ rozrastamy, ze ci¢zko jest naliczy¢ tych
nowych pracownikow. Nieraz zdarza sig¢, ze z tygodnia na tydzien albo nawet z dnia na dzien
pojawiaja si¢ nowe osoby w firmie. Na ten moment, z tego co wiem, jest miedzy 120 a 150
0sob.

GF: Okej.

KN: I to nie tylko w samej Polsce, bo rowniez powicksza nam si¢ team, na przyktad w
naszym biurze w Brazylii.

GF: Wlasnie, widz¢ ze Wy sie¢ skupiacie na Brazylii, na Meksyku. Es to jest Hiszpania?

KN: Tak. Biuro mamy na ten moment, takie glowne — tu gdzie dziatamy, to jest rynek
europejski — tutaj mamy gtownie biuro w Polsce. I tak — i1 Hiszpania, ze wzgledu na to, ze jest



tam bardzo fajny rynek na to, zeby opowiada¢ ludziom i edukowa¢ ich, pokazywac, tak
naprawde, czym jest Marketing Automation 1 wida¢, Zze oni chcg tej wiedzy.

GF: Okej. No tak, no kazdy ma swojq specjalizacje, nie caly Swiat od razu si¢ zdobywa,
warto si¢ skupi¢ na jakims$ rynku i tam rozpracowa¢ go, a dopiero pézniej przeskoczy¢
do kolejnego, prawda?

KN: Doktadnie.

GF: Mowisz, ze szybko rosniecie, a to jest zwiazane... DostaliScie tez ostatnio jakas$
runde finansowania, czy jestescie typowo polskq firma?

KN: Tak, poczatki byly trudne, aczkolwiek bardzo fajne, bo mimo to, ze finansowali§my si¢
sami, tylko z tego, co udato nam si¢ ugra¢ na polskim rynku. Natomiast tez mozna
powiedzie¢, ze chyba pandemia — wiadomo, jednym si¢ udato, inni troch¢ bardziej ja odczuli.
My natomiast pokazali$my, Ze istniejemy na tym rynku, ze faktycznie z naszymi dziataniami
klienci s3 w stanie wigcej osiagnaé, zwlaszcza z tym, ze moga zbudowaé przede wszystkim
przy pomocy Edrone’a swiadomo$¢ marki, i to, ze klienci nie zapomnieli o nich, co tez dato
nam mozliwos$¢ i utatwito pozyskanie inwestora. Wiec, na ten moment mamy inwestora.
Jestesmy po kolejnej rundzie z dofinansowania, dodatkowo tez dostali$my grant, na rozwoj
naszego asystenta glosowego — AVA, ale to wydaje mi si¢, ze chyba juz w innym temacie
bedziemy rozmawiac, bo to jest temat rzeka i nie chciatbym go zaczynac, bo nie
skonczyliby$my tego.

GF: To co Was wyroznia na rynku polskim, wsrod innych systemow Marketing
Automation?

KN: Wiesz co, chyba to, ze my stricte jesteSmy narzedziem i rozwigzaniem dedykowanym dla
e-commerce, bo to jest tez nasz konik. My postawiliémy na rozwdj narzedzia, ktore stricte
bedzie odpowiadato potrzebom tych e-commerce. Wiec wydaje mi si¢, ze wyrdznia nas
tatwo$¢ — jezeli chodzi o wdrozenia systemu. Jego intuicyjnos$¢ i to, z czego jesteSmy bardzo
dumni, 1 jak pokazujg recenzje na G2 — nasz support. I to, ze po prostu jesteSmy caly czas
dostepni dla naszych klientow, przyjmujemy ich z otwartymi rekami, jesteSmy w stanie im
pomoc najlepiej jak potrafimy.

GF: Okej. A czemu mowisz, Zze Was wyroznia latwos$¢ wdrozenia w stosunku do tego?

KN: Postawili$my na to, zeby przede wszystkim by¢ narzgdziem dostosowanym do potrzeb
e-commerce 1 tez, zeby jak najtatwiej mozna byto wystartowac z takim narzedziem. Wiec
staramy si¢ i pilnujemy tego, Zzeby integracja z najbardziej rozpoznawalnymi i z tymi
mniejszymi dostawcami silnikow e-commerce byta jak najprostsza. Mozna powiedzie¢, ze
Edrone jest takim pudetkowym rozwigzaniem, gdzie mamy gotowe integracje — czy to jest
sklep postawiony na PrestaShop, na Woocommerce, na Shoplo czy Shopify — mamy gotowe
wtyczki, gotowe pakiety przygotowane, wigc tam integracja trwa maksymalnie godzing i nie
wymaga jakiego$ super zaplecza technicznego.

GF: Czyli latwos¢ wdrozenia, mowisz o technologii — czyli podlaczenie pod technologie?
Tak?



KN: Tak, to jest jeden aspekt. Drugim aspektem, jezeli chodzi o latwos¢ wdrozenia, jest to, ze
Edrone ma przygotowane gotowe scenariusze — gdzie nie musimy, mozna powiedziec,
implementowac¢ od samego poczatku programowaé wszystkiego w HTML-u, ustawia¢ catych
sciezek — jak dany scenariusz ma wygladac, tylko klient wchodzi bezposrednio przez nasz
panel, wybiera gotowy scenariusz do ratowania porzuconych koszykow, przechodzi przez, o
ile dobrze pamigtam, proste 7—8 krokow, z czego 6smy to jest, bodajze test i tworzy taki
scenariusz, na zasadzie prostego drag-and-dropu czy ewentualnie, jeZeli ma ochotg, moze si¢
przerzuci¢ na tworzenie w HTML-u. Natomiast sg to gotowe, wczesniej przygotowane
scenariusze. Wigc klienci, ktorzy sa matymi klientami, zaczgli niedawno swoja przygode z
e-commerce, nie korzystajg na przyktad z ustlug agencji marketingowej, sg tez w stanie, bez
najmniejszego problemu, obstugiwa¢ nasze narzedzie, tworzy¢ bardzo fajne scenariusze,
super kreacje. Wiadomo — od nas dostaje petne szkolenie, wigc wie, jak si¢ poruszac po tym
systemie. Dodatkowo, tak jak powiedzialem, nasz super support jest caty czas do jego
dyspozycji, wigc jezeli ma jakie$ pytania, my oferujemy pomoc.

GF: Co znaczy dla was ,,super support”?
KN: Wydaje mi si¢, ze przez ,,super”’ mozna rozumiec to, jak responsywni jestesmy...
GF: Oke;j.

KN: Jezeli klient do nas napisze, zawsze uzyska pomoc — facznie z tym, ze zdarzaly si¢ takie
sytuacje, gdzie klient potrzebowat znacznie wigkszej pomocy supportu, gdzie normalnie, na

przyktad zostatby policzony za taka pomoc — jako obstuge dodatkowa z naszej strony, a nasi
konsultanci po prostu robili mu to za darmo.

GF: Czyli dzielicie t¢ pomoc na support — taki bezplatny, ktory jest w ramach
abonamentu. Czyli, jak mam pytania, co jak zrobi¢ — taki mailowy — to pewnie jakas ta
responsywnos¢ jest. Czyli rozumiem, ze jak napisz¢ do Was maila z problemem, to co
pot godziny dostane odpowiedz?

KN: Wiesz co, doktadnie Ci nie jestem w stanie powiedzie¢ czy to bedzie do pét godziny, bo
nie pamigtam, jaki to byt czas.

GF: Ale bardziej to jest 2 godziny? Czy bardziej raz dziennie, co 24 godziny?
KN: Roéznie. Zdarza si¢ tak, ze klient napisze na Intercomie 1 dostanie odpowiedZ nawet w
przeciagu kilku minut. Natomiast najdtuzszy chyba czas oczekiwania to byty 2 czy 3 dni, ale

to byto bardziej skomplikowane zapytanie, gdzie tez wymagato pomocy.

GF: Ale wiekszos¢ rzeczy, ktore Ci napisze — to w ile czasu dostane odpowiedz? W
2 godziny?

KN: Wydaje mi sig¢, ze tak. Mozliwe, ze nawet szybcie;j.
GF: Okej. Bo mowisz o supporcie, z drugiej strony o wdrozeniowcach, czyli jesli

potrzebuje jakiego$ wdrozeniowca. To rozumiem, ze to jest jakas dodatkowa ushuga,
ktora tez Swiadczycie?



KN: Tak, mozna powiedzie¢, ze my mamy kilka modeli rozliczeniowych. Jeden, to jest to,
gdzie klient wykupuje od nas licencje, dostep do systemu 1 na przyktad obstuguje ten system
sam lub ma na przyktad swoja agencje marketingowa — i oni zarzadzaja Edrone’em dla niego.
Kolejnym modelem jest to, gdy klient kupuje od nas licencje na system plus, tak zwany
jednorazowy pakiet onboardingu, gdzie my sprawdzamy poprawnos¢ integracji takiego
klienta. I wiadomo, wedtug pakietu, ktory wybierze, jesteSmy w stanie ustawi¢ mu rozne
automatyzacje. Ja si¢ zawsze $miej¢, ze to jest taki pakiet: my robimy, klient wchodzi na
gotowe.

GF: Okej.

KM: I ostatnig opcja jest to, gdzie my oferujemy licencj¢ za system plus obstuge po naszej
stronie. | my wtedy dbamy o to, zeby wszystkie automatyzacje byly ustawione.
Aktualizujemy je, i to tez w zaleznos$ci od tego, ile klient sobie zyczy, zeby tych wysytek na
przyktad newsletterow bylo w ciggu miesigca — wiec tez wtedy ta obstuga jest dostawa
dostosowana pod danego klienta. Z tym tez tylko, ze trzeba zaznaczy¢, ze my nie jesteSmy
agencja marketingowg, wigc nie tworzymy dla klienta strategii marketingowej. Bardzie;,
mozna powiedzie¢, mamy mozliwo$¢ wykonywania i realizowania strategii marketingowej,
zeby dopomoc klienta w jego dziataniach, zeby go wesprze¢ w nich.

GF: Okej. Mowisz, ze obstugujecie gldwnie e-commerce. To jaki ten sklep musi by¢ —
jakiej wielkoSci, jaki ruch powinien mie¢ — zeby w ogole warto wdraza¢ Edrone?

KN: To jest dobre pytanie, 1 tez mozna na nie odpowiedzie¢ wielorako. Ja bym bardziej to
potraktowal na tej zasadzie, ze po pierwsze — pytanie: czego klient oczekuje i jakie ma cele?
Bo wiadomo, kazde narz¢dzie do Marketing Automation, nie tylko Edrone, dziata na ruchu,
ktory jest na sklepie internetowym i na dziataniach, ktére na nim wykonuja klienci. Wigc tutaj
tez trzeba mie¢ §wiadomos¢, jezeli na sklepie internetowym ruch bedzie spory, bedzie duza
ilo$¢ zamowien w ciggu miesigca, klienci bedg caty czas wraca¢ do tego sklepu
internetowego, Edrone bedzie miatl baze klientéw, na ktérych bedzie mégt pracowaé, na
ktérych bedzie mogt zbiera¢ dane o ich zachowaniach, o tym, co robia, i odpowiednio
dostosowywac swoje akcje. Natomiast tez juz mieliSmy klientow, ktoérzy mieli sSwiadomos¢,
ze do Edrone’a beda musieli przez pewien czas doptaci¢, zanim system si¢ zwrdci. Ale
pomogto im to, o wiele bardziej usprawnito 1 przyspieszyto pozyskanie klienta i przekucie go
w tego klienta, ktory faktycznie wraca na sklep. Czyli pomogto na lojalizacje by przekué¢ w
szybszym stopniu klientow jednorazowych na lojalnych klientow. Wigc pytanie tu jest — czy
wiasciciel takiego sklepu potrzebuje Marketing Automation do tego, zeby bardziej wptywac
na obecny ruch, ktory juz ma na swoim sklepie, czy ewentualnie chcialby szybciej ten ruch
wygenerowac 1 szybciej zebra¢ swoja lojalng baze klientow.

GF: Okej, ale, zeby to mialo sens, r¢ce i nogi, jakis tam ruch musi by¢ juz na sklepie,
wiec si¢ zastanawiam, jaki poziom to juz powinien by¢, zeby zaczaé w ogole rozmyslac o
tym.

KN: Wigc tutaj, jezeli moéwimy o tym, kiedy najlepiej zainwestowa¢ w Edrone’a, to wydaje
mi sie¢, ze gdy sprawdzalismy, jak wygladaja wyniki u klientow, to zeby Edrone faktycznie
zadzialal tak jak powinien i zwrécil si¢ w jak najszybszym czasie, to jest to przedziat migdzy
100-150 wysytek w ciggu miesigca. Bo przy takiej ilosci zamdwien i ruchu, ktory za tym
idzie, to juz jest realne, ze Edrone zwroci si¢ w bardzo szybkim czasie.



GF: 150 wysylek w miesiacu?
KN: Tak, okoto 150 wysytek.
GF: To bardzo, bardzo, bardzo malo: trzy zamo6wienia dziennie.

KN: Tu jest tez kwestia tego, ze ciezko jest okresli¢ tak naprawde, kiedy Edrone si¢ zwroci,
bo to tez zalezy od tego z jakim klientem mamy do czynienia. Jaka klient ma marzowos¢, jaka
w ogole jest na przyktad srednia warto$¢ porzuconego koszyka. Bo moze by¢ to, na przyktad
klient z branzy jubilerskiej, gdzie warto§¢ porzuconego koszyka, zat6zmy, wynosi 3 czy 4

tys. zt, licencja na Edrone bedzie 1/4 z tego 1 wiadomo, gdy system uratuje jeden koszyk, to
juz praktycznie sam na siebie zarobil.

GF: To dobry sklep jubilerski macie, jak macie Sredni koszyk po 4 tys. Jeju.

KN: Nie no, tutaj dalem po prostu przyktad, zeby tatwiej byto rozmawiaé, aczkolwiek tez
zdarzaja si¢ klienci z takimi sklepami.

GF: Ja rozumiem. No raz wydalem tyle pieni¢dzy, jak szedlem do Slubu, wi¢c ciekawe,
ciekawe... Okej. A na co Wasi klienci narzekaja?

KN: Na co narzekaja? Tu jest mi troszke ciezko odpowiedzie¢ na to pytanie, bo ja
bezposrednio nie pracuje z klientami. Tutaj musiatbys$ chyba najlepiej zapyta¢ bezposrednio
kogos$ z supportu. Ale zdarzajg si¢ sytuacje, ze na przyklad, jezeli mamy integracje z jaka$
platforma dedykowana, moze by¢ jaki$ problem w tym, ze jakis$ ficzer nie dziata, jakas
funkcjonalno$¢ nie dziala, tak jak powinna. Ale wtedy jesteSmy tez w stanie to szybko
zweryfikowaé, po kontakcie z supportem. Ewentualnie, tutaj tez chyba zalezy od tego, jakie
klient ma tak naprawde potrzeby. Jezeli zalézmy, oczekuje czego$, czego Edrone nie bedzie w
stanie mu dostarczy¢, no to wiadomo, ze pdzniej ma mozliwo$¢ tego, ze bedzie narzekat: ,,A
bo on chcial, na przyktad robi¢ to czy tamto, a nie jest w stanie tego zrobi¢”. Czasami
zdarzaja nam si¢ tez takie kwestie, ze klienci, moze nie tyle, co narzekaja, a méwia, ze na
przyktad mogtaby by¢ wicksza mozliwo$¢ personalizacji pewnych scenariuszy. Natomiast my
tez zaznaczamy, i tak jak powiedzialem na samym poczatku, my jestesmy takim bardziej
pudetkowym rozwigzaniem. I tez mamy §wiadomos¢, ze czg¢s¢ klientow, ktorzy na przyktad
chcg jak najbardziej personalizowac, mie¢ dostep do jak najwiekszej personalizacji niektorych
scenariuszy, okazuje si¢ finalnie, ze w ogole z tego nie skorzystaja, albo, ze te personalizacje
nie do konca dziataja, tak jak powinny. Wigc u nas jest, mozna powiedzie¢, co$ kosztem
czego$: masz mniejsze ograniczenie i dowolno$¢ personalizacji danego scenariusza, ale jest to
okraszone tym, ze masz 100% pewnosci, ze dany scenariusz bedzie dzialal, tak jak powinien,
ze gdzies$ po drodze si¢ to nie wysypie.

GF: Taki zrobig¢ tutaj przytyk, bo nie powiedziales, ze jestescie bardziej pudetkowym
rozwiazaniem, a mysle, ze to jest fajny Wasz wyroznik. No ciekawe, Ze o tym nie
powiedzieliScie, bo nikt do tej pory nie powiedzial, ze jest pudelkowym rozwigzaniem, a
rozmawialem juz z chyba piecioma firmami. I zgadzam si¢ z Tobg tez z tym, jak robimy
sklepy internetowe na PrestaShop, to cz¢sto klienci sobie wymyslaja rozne rozwigzania —
jakie fajne moduly chcg. Ja zawsze staram si¢ to uciac, bo wielokrotnie si¢ okazuje, ze
zrobiliSmy jakas funkcjonalnos¢, a ona w ogole nie jest uzywana. I ja nie mowi¢ o tym,
Ze nie jest uzywana przez pierwszy rok, czy dwa, ale w ogole zapominaja, bo si¢ okazuje,
Ze kto$ posciagal sobie list¢ funkcjonalnosci z wszystkich konkurencyjnych sklepow i



zaczal: ,,To ja tez, fajnie by bylo mie¢”. Tylko pdzniej, nikt za bardzo nie ma pomyshu,
jak je uzywadé, albo nie ma strategii, ktora by to uzywala i generalnie si¢ placi za cos,
czego si¢ w ogole nie korzysta.

KN: Tak.

GF: Wigc, drodzy, proponuje, sprawdzcie, czy na pewno to pudelkowe rozwiazanie nie
jest za malo, bo... Wszyscy lubimy dodatkowe gadzety, lubimy kupié cos lepiej, no...
Niektorzy sg tez zakupoholikami. Tutaj w samochodach, marki samochodowe Swietnie
sie wyspecjalizowaly, zeby dosprzedawac coraz to lepsze gadzety: tutaj 1 tys. zl na to,
tutaj 1 tys. zl na to i mamy nagle ogromng kwote.

KN: Tak, to jest podobnie, jak ja si¢ Smieje. Jaki§ czas temu mialem taka sytuacje, gdzie
znajomy zainwestowat, bo chciat. Kupit sobie ogromny telewizor 70 cali — bo mogl. A si¢
okazalo, ze niestety pokoj, pomieszczenie, w ktorym trzymatl ten telewizor byt za maty,
siedziat zbyt blisko i si¢ okazato, ze pdZniej ogladanie telewizji jest mgczace, nie przynosi
takiego efektu, jaki miat by¢. Wiec to jest ta kwestia, ze nieraz mozna mie¢ duzo, pytanie
tylko czy bedziemy wykorzystywac 100% potencjatu.

GF: Kamilu, jakby ten kolega chciala odda¢ ten telewizor, to ja si¢ zglaszam, przyjme w
dobrej cenie. Wracajac do obslugi, do klientow i Marketing Automation — powiedz mi,
jak powinien by¢ przygotowany Wasz klient, Zeby w ogole podpisa¢ umowe, w ogole
zacza€ z Wami dziala¢. Co$ powinni mie¢ przygotowane?

KN: Wydaje, mi sig, Ze tutaj jest bardziej kwestia nasza, po tej stronie — zeby dobrze
porozmawiaé z klientem — czego on tak naprawde oczekuje. Zeby wybadaé to, na jakim on
jest etapie. Bo powiem Ci wprost, ze zdarzaty si¢ tez sytuacje, gdzie my rozmawialiSmy z
klientami, ktorzy chcieli mie¢ Marketing Automation, ale po dtuzszej rozmowie wychodzito,
Ze na ten moment, to nie jest dla nich odpowiedni czas. Wigc doradzali$my mu, na przyktad,
zeby w tym momencie zainwestowal w SEO czy Google Ads, a do tematu wrocimy dopiero
za jaki$ czas, za 4, 5 czy 6 miesigcy. Wigc tutaj wydaje mi sig¢, ze to zalezy tez od podejscia
do klienta. My staramy si¢ by¢ tymi edukatorami, ktorzy pokazuja, jakie sg mozliwos$ci
narzedzia, rozmawiajac z klientem odno$nie do tego, jakie on ma potrzeby. Przede
wszystkim, jaki ma plan i co on chce osiggna¢. Bo to jest chyba najwazniejsza kwestia, ze
jezeli klient przychodzi i méwi: ,,Chcem, bo chcem. Bo tak™, to juz jest ci¢zsza rozmowa. Bo
ok, drogi kliencie, chcesz, wigc mozemy Ci pokaza¢ wszystko, co mamy, ale pytanie, jaki
masz na to plan. Zupeie inna jest rozmowa z klientem, ktory mowi: ,,Okej, mam ruch taki a
taki, tylko mam problem z konwersja, albo — jak rozmawiali$my, poruszyliSmy temat
porzuconych koszykow — to mam duzy odsetek porzuconych koszykow i checiatbym co$ z tym
podziataé, co$ z tym zrobi¢”. Pozniej wchodzi kwestia, czy dany klient chee zarzadza¢ sam
tym narze¢dziem, sam chce w nim dziata¢, czy ewentualnie stoi za nim jaka$ agencja
marketingowa, czy jakas$ inna agencja, ktéra bedzie go obstugiwa¢, czy ewentualnie bedzie
tez po prostu obstugiwa¢ Edrone’a dla niego. Wigc tutaj jest kwestia indywidualnego
podejscia do kazdego klienta i wyjscia naprzeciw jego potrzebom.

GF: Czyli, jakie rzeczy mozecie zdjac z klienta? Wy to zrobicie po swojej stronie, a
jakich nie weZmiecie na siebie?

KN: Mozemy na przyktad przygotowac grafiki dla klienta, przygotowa¢ wysytke newslettera,
ustawi¢ mu scenariusze, posprawdzac, wygenerowac raporty, porozmawia¢ z nim na temat



tego, jak te scenariusze performuja, co ewentualnie mozemy zrobi¢ lepiej. Mozemy
zaoferowac dostep do naszego customer success, gdzie dostanie dedykowanego opiekuna,
ktory bedzie pilnowal, jak te scenariusze performuja i bedzie dbat o to, Zeby konwersja stale
rosta 1 zeby klient wykorzystywat praktycznie 100% potencjatu Edrone’a, kontrolowat
wyniki. No i tez to tak naprawdg zalezy, tak jak powiedziatem wcze$niej, od swiadomosci
klienta 1 tego co on potrzebuje, jakie sg jego oczekiwania. Powiedziatem wczesniej, Ze to
czego w ogdle nie zrobimy na pewno — my nie jesteSmy agencja marketingowa, wigc strategii
marketingowej kliencie od nas nie dostaniesz. My mozemy podpowiedzie¢, doradzi¢, ale nie
przygotujemy jej za Ciebie.

GF: Okej, to powiedz mi, jesli klient juz wdrozy tego Edrone’a, pomozecie mu
poukladac to, to ile musi poswieci¢ p6zniej czasu na to, zeby to optymalizowac i
dopieszczad, zZeby to coraz to lepiej dzialalo.

KN: Tutaj jest to zalezne tez od tego, co klient chce w danym momencie wdrozy¢. Bo moze
to by¢ miedzy dwa tygodnie, a dwa miesigce. Wigc tu jest pytanie, czy klientowi zalezy w
tym momencie na jaki$ drobnych, szybkich automatyzacjach, ktore chce na szybko wdrozy¢,
bo zatdézmy, ma grafiki, content, to co chce wysyta¢ do klientéw w newsletterze ma juz
przygotowane — to wiadomo, jest to kwestia zaimplementowania tylko do Edrone’a,
pobawienia si¢ w edytorze, w drag-and-dropie ustawienia tych scenariuszy. Jest to w stanie
zrobi¢ maksymalnie do dwdch tygodni. Jezeli chcialby tez wdrozy¢ dodatkowe jakies$
funkcjonalnosci, jak nasze Marketing Machine, czyli te inteligentne ramki rekomendacji
wykorzystujace sztuczng inteligencje. Tutaj juz ten czas si¢ troszke przeciggnie, bo my
musimy to tak naprawd¢ wdrozy¢ za klienta, sprawdzi¢, czy to tak naprawde dziala, feed
produktowy musi by¢ odpowiednio zaciggniety, produkty tez muszg by¢ odpowiednio
otagowane. Klient tez musi wiedzie¢, jak chce segmentowac¢ tych klientow, czy to ma by¢
jakas generalna segmentacja, czy chce tworzy¢ jakie$ dodatkowe, poszczegolne grupy. Wige
tutaj w zalezno$ci od tego, tak jak powiedzialem, czego klient oczekuje, jakie sg jego
potrzeby i co chce osiggnaé — to jest migdzy dwa tygodnie, a dwa miesigce.

GF: Okej, a pozniej juz nic nie musi robi¢?

KN: Nie no, wiadomo, p6zniej musi aktualizowac na biezaco. Przeciez nie bedziemy
promocji na walentynki, czy na Black Friday wysyta¢ przez caty rok.

GF: To, ile tygodniowo taki klient powinien poswieca¢ na dopasowanie Edrone i
tworzenie jakis nowych rzeczy, zeby to mialo re¢ce i nogi?

KN: A mowimy o kliencie, ktory robi wszystko sam, ktory korzysta z naszych z naszej
obshugi, czy ewentualnie ma do tego agencje? Bo widzisz, tutaj trzeba rozroznic.

GF: Gdybym mial to robi¢ sam, to ile?

KN: To zalezy, ile chcesz tak naprawde czasu na to poswiecic.

GF: Oke;j.

KN: Jezeli zalezy Ci na tym, zeby to byly jakies totalnie basic’owe automatyzacje, ktére maja

dziataé, gdzie nie bedzie jakiej$ bardzo wielkiej, zaawansowanej personalizacji, tylko
mowimy o takim totalnym basic’u, to nie wiem, czy klienci po§wigcaja na to chociaz godzine



tygodniowo. Bardziej bym powiedzial, Ze jest to kilka godzin w ciggu miesigca. Jezeli jest to
klient, ktory chce faktycznie dziata¢, ktoremu zalezy, ma na to wigcej czasu, ewentualnie ma
osoby, ktore si¢ tym zajmuja, to jest kwestia, tak naprawdg, kontrolowania wynikow i od tego,
jaka maja wiedzg. Bo jezeli pracowali wczesniej na jakim$ Marketing Automation i majg juz
doswiadczenie, no to wiedza, co nalezy wdrozy¢, a pozniej sprawdzaja tylko wyniki. Jezeli
jest to na przyktad §wieza osoba, ktora si¢ uczy, moze, na przyktad odpali¢ u nas wszystkie
scenariusze 1 dzien w dzien wchodzi¢ 1 sprawdza¢ jak one performuja. Jeden wlaczaé, drugi
wylaczaé, zmieniac€ jakie$ drobne ustawienia czy wprowadza¢ jakie$ drobne zmiany w
wiadomosciach, ktore sa wysytane.

GF: Okej. Powiedz mi, co takiego robia Wasi najlepsi klienci, ktérzy maja najlepsze
wyniki.

KN: Przede wszystkim to sg klienci, ktorzy rozmawiaja z naszym zespotem, z naszym
supportem. Korzystaja z naszego wsparcia i efektywnie wymieniajg si¢ z nami wiedza. To sg
tacy klienci, ktorzy wiedza, co chca osiggnac, maja jakis pomyst, jak to zrobi¢, na przyktad z
wykorzystaniem Edrone’a. Ewentualnie kontaktujg si¢ z nami i dopytuja: co mogg zrobié
lepiej, jak to poprawié, bo wiedza, ze wspoOlpracujemy tez z innymi klientami z ich branzy,
moze jesteSmy w stanie co$ im podpowiedzie¢, jak my to widzimy, sprawdzaja, jak nasze
scenariusze performuja. To nie jest tak wiasnie, Ze mamy typ klienta, ktéry wchodzi, ustawia
wszystko, puszcza 1 niech si¢ dzieje samo. To sg klienci, ktérzy aktywnie wchodzg w nasze
raporty i sprawdzaja, ktory scenariusz jak performuje. Co lepiej zadziatalo na klienta, co
zadziatato gorzej? I caty czas starajg si¢ optymalizowac to, jak Edrone oddziatuje na ich
klientow, na odwiedzajacych ich strony. No i wiadomo, przede wszystkim segmentacja
narracji do odpowiednich klientow.

GF: Okej. A, co robig ci klienci, ktorym si¢ nie udaje dobrze wykorzysta¢ Edrone’a — ci
najgorsi — zZe tak si¢ wyraze? Co pézniej mowia, ze ,,Nie ma efektu, Edrone jest do bani”.

KN: To jest bardzo waskie grono klientow, ktorzy zazwyczaj maja przeswiadczenie, ze w
momencie jak kupig narzedzie do Marketing Automation, jak je podepna, to ono juz powinno
dziata¢ w 100% 1 nie robig totalnie na nim nic. Ale to jest troche¢ jak z wykupieniem Netflixa,
a nigdy nie uruchomieniem go. Wiadomo, nie be¢de zadowolony z tego, co Netflix oferuje,
jezeli nie bede go ogladat. Czy ewentualnie, jak kupi¢ ksigzke, ale jej nie przeczytam, to
cigzko tez wyrazi¢ na jej temat jakas opini¢ i recenzj¢. Ale tutaj jest tez w tym nasza rola,
zeby tych klientow niezadowolonych nie byto, bo to tez si¢ wigze z tym, o czym
wspomniatem wcze$niej, ze nasza jest w tym rola — tych edukatoréow — zeby uswiadomié
klientowi, ze musi mie¢ jaki$ plan na dziatania z naszym narzedziem, bo ono jest narzgdziem,
ktore klient musi faktycznie wykorzystywac, o ktore musi dbac¢. To nie sg magiczne fasolki,
Ze si¢ je rzuci za siebie 1 one ,,boom” — wyrosng. Jezeli klient ma problemy — do tego jest nasz
support, do tego mamy pakiety onboardingu czy obstugi po naszej stronie, zeby tego klienta
wesprze¢ 1 jak najbardziej zminimalizowac to ryzyko, ze bgdzie niezadowolony.

GF: Powiedz mi, Kamilu, zal6Zzmy, ze mamy sklep, ktory ma 1 mln obrotu, jakies
5-10 tys. zamowien, to jakich efektow moze si¢ spodziewac?

KN: Tutaj, mowiac o efektach, to jest tez bardzo spersonalizowana kwestia, bo tutaj sa r6zne
czynniki. Rozmawiajmy o tym w jakim sektorze biznesowym dany klient jest, w jakiej branzy
si¢ obraca, jakg ma marzowos$¢ czy jakie produkty sprzedaje. Wiadomo, jezeli to beda klienci,
ktérzy sprzedaja meble — po sofe wchodzi si¢ na sklep, kupuje, i nikt nie kupuje nowej sofy



co miesigc. Wiec wiadomo, ze Edrone bedzie troche inaczej dziatat i troche inne oczekiwania
trzeba mie¢ co do systemu, jezeli na przyktad sprzedajemy wiasnie meble, a inne oczekiwania
mozna mie¢ do systemu w momencie, gdy sprzedajemy produkty, po ktdre klienci regularnie
wracaja. Jezeli méwimy tutaj o branzy fashion czy o jakims$ bio markecie, ktory sprzedaje
zywnos¢ 1 tam klienci na przyktad na bio mleko musza co miesigc czy co tydzien robi¢
zakupy 1 kolejne zamdwienia. Ale $rednio, to jest wzrost na poziomie miedzy 10, 15, nawet
do 20%.

GF: Ale czego wzrost?
KN: Konwersji.
GF: Okej, czyli mozna zalozy¢, ze z 10-20% obrotu si¢ zwieksza?

KN: Tutaj tez zalezy, jaka jest marzowos¢ tych produktow. Wiec nie chciatbym wchodzi¢
bezposrednio w szczegdty, bo nie cheiatbym budowac takiej narracji, ze ,,Drogi kliencie, nie
wazne co masz, Edrone zwigkszy o tyle i tyle Twoja konwersj¢, Twoje przychody, i w ogble
wyniki bedg tak super, ze bedziesz szczesliwy 1 przejdziesz na wezesniejszg emeryture”, bo to
jest indywidualna kwestia. Tak jak mowig, jest duzo czynnikow, ktore na to wptywaja. W
jakiej jesteSmy branzy? Czy to jest branza sezonowa, czy ewentualnie mamy state przychody
przez caty miesigc? Jaka jest marzowo$¢ tych produktéw i przede wszystkim jaki jest pomyst
danego klienta na biznes, do czego chce Edrone’a wykorzystywac?

GF: Okej. No wlasnie, bo widze, rozmawiajac z r6znymi przedstawicielami systemow
Marketing Automation, ze te 10—20% obrotu mozna si¢ spodziewac. Nie wigcej, a raczej
nikt nie chce przyzna¢ do wigkszych, pewnie sq wyjatki, ktore to osiagaja.

KN: Pewnie tak.

GF: Bo maja odpowiedni model biznesowy i odpowiednie podejscie do tego marketingu,
zeby tam przycisnaé i wydoié.

KN: Wiesz, to jest troche jak poroéwnanie jaki$ akcji marketingowych. Jedna akcja begdzie
lepiej przygotowana i skonwertuje lepiej, bedzie si¢ lepiej klikata, a inna bedzie gorze;.
Mozna powiedzie¢, ze: ,,No kurcze, i my, 1 oni zainwestowalis$my taki sam budzet, a co$ nie
pykto”. Nie wiem — inna grupa docelowa, bardziej jedna zassata w porownaniu do drugiej,
bardziej si¢ spodobata ludziom, a wiadomo, tez bywaja takie sytuacje, ze okazuje si¢, ze
jakie$ akcje marketingowe sg totalng klapa 1 przynosza zupetie odwrotne rezultaty.

GF: Zapomniatem jednego pytania zada¢. Ostatnie pytanie. Od jakich budzetow zaczyna si¢
Edrone?

KN: Tutaj rowniez, tak naprawde, zalezy. To jest tez to, o czym mowitem wczesniej, ze my
staramy si¢ mie¢ personalne podejscie do kazdego klienta, wigze si¢ to tez z tym, czy na
przyktad klient obraca si¢ w branzy sezonowej czy nie. Dlatego my za kazdym razem
tworzymy umowy bezposrednio i budzety na to, ile za narzedzie, za licencje bedzie musiat
nam klient zaptaci¢. Staramy si¢ jak najbardziej dostosowac pod jego potrzeby. Inaczej
staramy si¢ rozmawiac z klientem, ktory prowadzi sprzedaz, faktycznie aktywna sprzedaz,
zatozmy, w okresie zimowym albo przed zimowym, bo na przyktad sprzedaje wyposazenie



narciarskie, a inaczej z klientami, ktorzy maja tych klientéw non stop i mniej wigcej sprzedaz
na tym samym poziomie.

GF: Kamilu, to ile budzetu miesi¢cznie trzeba mie¢? Patrzac na wigekszos¢ sklepow,
majgc w pamieci, Ze jak mam sezonowy sklep, to mozna przyjs¢ ponegocjowac.

KN: U nas, tak naprawdg, to zalezy. Jest duzo zmiennych w tej kwestii, wigc to jest tez ciezko
powiedzie¢ od jakiego budzetu.

GF: No to co, od 10 zl miesi¢cznie? No wiesz, konkrety. Przepraszam, bo nie lubi¢ jak...
KN: W tym momencie, mysle ze mogliby$my zacza¢ rozmawia¢ od budzetu okoto 800 zt.
GF: O! I to jest konkret.

KN: Okoto 800 z1, natomiast tu jest tez kwestia, w zaleznos$ci od tego co klient potrzebuje.
Jest tez opcja dania jakie$ znizki, dogadania si¢ z klientem, ale tak jak mowig, tu jest
indywidualnie zawsze rozpatrywane z klientem.

GF: To juz Kamilu nie obiecuj za duzo, bo tutaj zaraz cala chmara ludzi przyjdzie... A
taki Sredni budzet fashion, taki powiedzmy z 1-2 min obrotu miesiecznie, to ile
potrzebuje budzetu, tak okolo?

KN: Wiesz co, jak mam by¢ szczery... Nie przygotowatem si¢ do tej odpowiedzi.

GF: No nie! Dobra, ja zanotuje¢, wysl¢ uwage do kierownictwa, prosz¢ Pana.

KN: Akurat do takiej ceny maksymalnej nie jestem Ci w stanie odpowiedzie¢, bo...

GF: Tak plus minus, bardziej mi chodzilo o to, jakiego budzetu mozna si¢ spodziewac.
Kamilu! Ja Ci bardzo dzi¢kuje za to, ze wpadle$ na t¢ rozmowe i podzieliles$ si¢ tym.
Bardzo sie ciesze, zZe to kolejna polska firma, ktora rozwija ciekawy start-up. A mysle, ze
wyrozniacie si¢ wlasnie tym pudelkowym podejSciem do klientow i tez takim ciekawym
supportem. Bo mowiles, ze zostaliScie wybrani przez G2 — czyli to jest taki duzy system
porownywania systemow i opinii, i tak dalej — jako jeden z najlepszych albo najlepszy.

KN: Tak.

GF: To si¢ zawsze zmienia, w przyszlym roku mozecie by¢ w Top 3, w kolejnym w Top 5.
W zaleznosci, kto, gdzie przelozy skupienie, zeby zdoby¢ te opinie.

KN: Doktadnie. Wiadomo.
GF: Jeszcze raz dzi¢gkuje¢ Ci i powodzenia w takim razie.

KN: Tez dzigki wielkie Grzesku za zaproszenie, za mozliwo$¢ rozmowy z Toba, byto super.
Mam nadzieje, ze jak na pierwszy raz nie byto Zle.

GF: Dobrze, wylistuj¢ Ci potem.



KN: Super.
GF: Na razie. Dzi¢ki, do uslyszenia.

KN: Dzigki, czes$¢. Trzymaj sie.
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