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 sprzedaja, ludzie kupuja 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 posSwieci¢ na obsluge tego narzedzia? I przede wszystkim — ile mnie

to bedzie kosztowalo?

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

poréwnanie 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”. Postuchasz
W niej rozmoéw 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 sg: 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: Czes¢ wszystkim! Witam wszystkich serdecznie. Mamy dzisiaj nietypowa
sytuacje, bo az trzech gosci, zamiast jednego. I mamy Michala z User.com, i Pawla QuarticOna, i
Rafala z Samito.

Pawel Wyborski: Czes¢.
Michat Korba: Cze$¢ 1 czotem.
Rafat Gawlowski: Witam, czes¢.

GF: 1 dzisiaj bedziemy robi¢ takg konfrontacje. Drodzy stluchacze, wybaczcie, bo robie to
pierwszy raz, wiec zobaczymy, jak to wyjdzie. Sam jestem ciekaw. Dajcie zna¢, jak to wedlug
Was wyszlo. I na poczatek, chcialbym, zeby kazdy z Was, drodzy goS$cie, powiedzial zdanie o
sobie i dwa zdania 0 Waszym systemie, Zeby sluchacze mieli jakie$ pojecie. Zaczne wiec od
Michala, bo jest na prawo ode mnie.

MK: Czes¢ wszystkim, jestem Michat, reprezentuje w tym panelu (nazwijmy go tak) firme¢ User.com.
Jestesmy systemem klasy Marketing Automation dla biznesoéw internetowych. Sprzedajemy w Polsce i
globalnie.

GF: Okej. Dzi¢ki. W takim razie ide¢ do Pawla. Pawle?

PW: Czes$¢, jestem Pawel, mam 42 lata i jestem z QuarticOna. QuarticOn jest platformg z klasy
Customer Data Exchange Platform, czyli oprécz Marketing Automation zawiera mnostwo innych,
ciekawych rzeczy z obszaru machine learningu i sztucznej inteligencji, ktéra pomaga kupowac
produkty online. System jest przede wszystkim dedykowany sklepom internetowym. Sprzedajemy w
Polsce, globalnie i za granicg. Dzigki.

GF: Okej, dzi¢ki. I Rafal z Samito.

RG: Cze$¢, raz jeszcze. Rafat z Samito, reprezentuje spotke, mozna powiedzied, troszke pomiedzy
agencjg End-to-End, wsparciem e-commerce, a systemem Marketing Automation. Czyli jeste$my
troche¢ firma doradczg z wlasnym softem, dzigki ktoremu mozemy oferowac na dzien dobry przy
wspotpracy z klientem juz sprawdzone rozwigzanie. A pdzniej, w toku rozwoju wspolpracy, dyskusji,
rozwija¢ dedykowane rozwigzania dla naszych klientoéw e-commerce, ale takze szerzej — biznesow
prowadzacych swa dziatalno$¢ online.

GF: Drodzy stluchacze, zapewne zapytacie: ,,A czemu te trzy firmy dzisiaj rzucilem na pierwszy
odcinek?”. Bo to polskie firmy i oni si¢ zgodzili. SalesManago i Edrone zostawimy sobie na deser.
No wlasnie, jesli chcecie postuchaé, co poszczegélne firmy robia, to polecam poprzednie odcinki.
A dzisiaj konkret. I chcialbym zapytaé kazdego z Was, czym wedlug Was réznicie si¢ od tutaj
obecnej konkurencji. Tak jednym, dwoma zdaniami. I poprosze tez innych, Zeby to
ewentualnie... I kazdy z Was — w sumie moze tak — kazdy z Was p6zniej powie i zobaczymy, co z
tego wyjdzie. Taki eksperyment. Zaczne od Rafala, bo byl ostatni. Rafale, czym sie¢ Ty si¢ r6znisz
od chlopakéw, od User.com i QuarticOna?

RG: Juz wspomniatem na samym poczatku tg roznice, ktora bedzie si¢ chyba poglebia¢, bo mowiac
uczciwie, w tym kierunku dazymy. To znaczy, bardzo mocno poszerzamy zakres
doradczo-consultingowy w naszej firmie, czyli przeksztalcamy si¢ w co$, co wydaje sie, ze w tej
chwili na polskim rynku nie funkcjonuje — czyli agencj¢ z wlasnym oprogramowaniem, z wiasnym
softem, ktory jest elastyczny i mozemy go rozwija¢ w zaleznos$ci od potrzeb poszczegdlnych klientow.
Bo rynek w tej chwili wyglada tak, ze sa agencje interaktywne, domy mediowe, ktore wspotpracuja z
dostawcami technologii, oferujg te narzedzie swoim klientom, czgsto z wtasng marza, ale bariery sa
takie, ze wlasnie — to jest narzucona marza przez agencje, nie majg wptywu na rozwdj danej
technologii, nie maja tez doktadnej wiedzy na temat mozliwos$ci tej technologii. A z drugiej strony sa



wlasnie firmy, jak moich szacownych klientow, ktore oferuja rozbudowane zaawansowane narzedzia
SAS-owe, w duzym stopniu do samodzielnej obstugi przez klientow, ktére sa skupione na obszarze —
w tym wypadku — Marketing Automation lub wtasnie dziatan zwigzanych z obstuga klientow
CRM-owych. Wiec wydaje mi si¢, ze ta kwestia czynnika ludzkiego, ktory jest po naszej stronie, czyli
tej bezposredniej pracy z klientem, to jest co$, co nas wyrdznia. I mamy to juz sprawdzone,
przebadane. Mamy informacje z rynku, ze wiele podmiotow, nie tylko matych, ale tez srednich i
wigkszych potrzebuje takiego szerszego wsparcia, bo e-commerce si¢ bardzo mocno rozwija i
specjalizuje. To znaczy, jest tak, ze faktycznie jakies kilka lat temu mozna byto uzywac jedno
narzedzie do wielu witryn. Teraz ta specjalizacja postgpuje.

GF: To ja Ci troche skréce. Rafale. Chcialem Cie zapytaé, bo tak méwisz o tym doradztwie, ale
ja nie do konca rozumiem. Znaczy, co konkretnie doradzacie? W jakim zakresie?

RG: Tak naprawdg, juz od poczatku, znaczy w tej chwili sg to... Jezeli to jest klient, ktdry nie ma
swojego e-commerce, zajmujemy si¢ calg analiza przedwdrozeniowa, opracowaniem strategii,
wyborem platformy, stawianiem tej platformy i doborem specjalnych narzgdzi. Czyli narzgdzi do
zwigkszania konwersji, narzedzi zwigzanych z UX-em, narz¢dzi zwigzanych z obstuga platnosci.
Jezeli to jest sklep juz funkcjonujacy, ktory boryka si¢ jakimi$ problemami, to nasza wspotpraca
zaczyna si¢ od przeprowadzenia takiego poglebionego audytu, gdzie my analizujemy, na czym ten
problem polega. Zaczynamy chociazby przyktadowo od przejrzenia doktadnie Google Analytics,
przejrzenia informacji na temat kampanii §ciggajacych ruch — Skad? Jak? Ktére sg bardziej
efektywne? Skoncentrowanie si¢ na tych, ktore faktycznie dziataja.

GF: I tam, do tego wykorzystujesz po prostu tez dodatkowo cale to oprogramowanie Samito,
ktore Was wspiera, tak?

RG: Doktadnie tak. I do tego wykorzystujemy tez nasz soft. I pézniej, przy wspotpracy z takim
sklepem, jestesmy w stanie bardzo szybko uruchomi¢ takie pudetkowe rozwigzanie podstawowych
funkcjonalnosci, ktore wiemy, ze dziataja w podobnych sklepach z podobnej branzy, o podobne;j
wielkos$ci. No i w toku wspolpracy z takim klientem wdrazamy nowe funkcjonalnosci.

GF: Okej, dobra. No to masz tutaj duzy wyréznik. Mysle, Ze nie bede pytal poszczegélnych oséb,
tylko zapytam — Michale, robicie doradztwo tego typu? Czy skupiacie si¢ tylko na Marketing
Automation?

MK: To jest kwestia tego jak rozumiesz Marketing Automation. Bo dla mnie Marketing Automation,
Customer Data Platform i to, o czym powiedziat na przyktad Pawel, to jest element Marketing
Automation. Jest to kwestia zalezna od tego, jak sobie natozymy tatki. W poréwnaniu do tego, co
powiedziat Rafat, to my — zeby$Smy wyrdznili, czym si¢ r6zni Samito od User.com — no to, jezeli
chodzi o organizacjeg, to my jestesmy jednak firmg produktowa. My tworzymy technologig, a nie
jeste$my agencja. Natomiast, oferujemy pelne ushugi wsparcia czy ustugi wdrozeniowe. Nie jest to
kierunek, ktory tak, jakby... Wiem, ze my nie staniemy si¢ nigdy firma doradcza, nie staniemy si¢
agencja — w tym rozumieniu. Natomiast podobnie jak Rafat identyfikuje rynek, na rynku jest po prostu
bardzo mato ludzi, ktérzy umiejg wdrazaé t¢ technologi¢ skutecznie, czy skutecznie tego rodzaju
rozwigzania. Tak ze, poniewaz nie ma agencji albo jest ich bardzo mato — agencji wyspecjalizowanych
we wdrazaniu technologii marketingowych szerzej rozumianych, czy to w sklepach internetowych,
czy to w innych firmach — to obecnie tez oferujemy zar6wno wdrozenia, audyty. W strategie
marketingowe raczej wolimy nie wchodzi¢. Chociaz ja mam taki background — kiedy$ pracowatem w
firmie doradczej, pdzniej w agencji reklamowej — tak ze wiem, wiedziatbym, jak to stworzy¢ i z checia
dziele si¢ w tym doswiadczeniem z naszymi klientami. Natomiast, operacyjnie nie chcemy by¢
agencja. Chcemy by¢ firmg produktowg, ktéra ma technologi¢. Poniewaz nie ma kompetencji na
rynku, to staramy si¢ zar6wno edukowac rynek, jak i wspotpracowaé — czy to z naszymi partnerami,
czy to bezposrednio z naszymi klientami. Ale dla nas idealnym uktadem jest nawet takie trojstronne



podejscie, taki trojkat wspolpracy, gdzie jest klient, czesto jest agencja obstugujaca czy Software
House obstugujacy tego klienta i jesteSmy my, jako dostawcy technologii. I kto co robi, jest bardzo
indywidualne. My nigdy nie bedziemy wchodzi¢ w kwestie copywritingu, projektowania graficznego i
tego rodzaju rzeczy, ale czasem mozna wziag¢ po prostu szablon i podmieni¢ logo, i to jest good
enough dla klienta, tak ze nie wymaga projektowania dodatkowego.

GF: Okej, dzi¢ki. Dzi¢ki, Michale.

Halo! Teraz bedzie reklama. Podoba Ci si¢ ta rozmowa? Jesli szukasz systemu do Marketing
Automation, to na naszej stronie www.convertis.pl/pma znajdziesz poréwnanie ofert. Chcesz nas
wesprzec¢ w dalszej pracy? To kliknij, prosze, w linki afiliacyjne w tabeli z porownaniem. Linki te
przekierujq Cie do strony naszych partnerow. Tam mozesz poprosic¢ o oferte szczegotowq. A jesli
chcesz skontaktowac z dostawcq systemow w inny sposob, na przykiad telefonicznie, to wspomnij
prosze, Ze dowiedziales si¢ o nim wilasnie od nas. A jesli juz wybierzesz swoj idealny system do
Marketing Automation, to daj nam zna¢. Dzigki zarobkom z afiliacji bedziemy mogli tworzy¢ dalsze
rankingi i zestawienia z korzysciq dla catej branzy e-commerce.

GF: Pawle, a jak Wy podchodzicie do tego doradztwa? Czym sie to rézni od tego, co powiedzial
Rafal i Michal? A moze jest podobne?

PW: Tak jak chtopaki powiedzieli, tych kompetencji na rynku jest bardzo mato, i to jest zawsze
ryzyko, ze jak my musimy budowa¢ kompetencje, to przy coraz wickszej liczbie klientow, ktorych
obstugujemy, nie bedziemy w stanie zapewnic¢ tak dobrych kompetencji, jak bysmy chcieli. Po prostu
ludzi trzeba wyedukowa¢, gdzie my, skupiajac si¢ na produkcie te kompetencje zaszywamy w
systemie. To system ma prowadzi¢ klienta za reke. To system ma podpowiadac, jaka kolejna rzecz
mam zrobi¢. To system ma podpowiadac, jaki mam scenariusz, ktory rozwiaze okreslony problem
biznesowy. I de facto, to co my budujemy, to budujemy technologie, ktora jest powiazana z doradca.
Tam jest sztuczna inteligencja, ktora kazdemu klientowi pokaze kolejny krok, czyli da taka
rekomendacj¢ wewnatrz: ,,Co ja powinienem zrobi¢, na podstawie moich danych, ktére mam w
sklepie, zebym sprzedawat wigcej”. Czyli na przyktad mamy silnik wyszukiwarki, ktory jest calym
elementem naszej platformy CDXP, czyli do automatyzacji wszystkiego co si¢ da i podejmowania
decyzji na podstawie danych. Taki silnik wyszukiwarki powie uzytkownikowi: ,,Stuchaj, masz ile$
fraz, ktore nie zwracaja wynikow, tracisz sprzedaz. Zrob co$ z tym”, czyli wyswietlata odpowiednie
hinty. To jest tak, jak jesteSmy przyzwyczajeni do AdWordsow, gdzie Google podpowiada czasami w
AdWordsach, co powinnisSmy zrobi¢, zeby osiagnac lepszy rezultat. Tak samo my podchodzimy —
czyli w technologii jest zaszyte to doradztwo. Oczywiscie, mamy ekspertéw, ktorzy na poczatku z
klientem przede wszystkim siadaja nad jego celami i wymiarujg, co jemu bedzie potrzebne. Albo
planujemy z nim rozwoj Marketing Automation. No bo wdrozenie Marketing Automation CDXP, to
nie jest jeden projekt. To jest proces. Proces, ktory moze trwacé pigc lat albo w nieskonczonose,
poniewaz ciagle beda nowe ficzery, ciagle beda nowe scenariusze, ciggle bedzie si¢ rynek zmieniat.
Ten e-commerce jest organizmem zywym. To, co jest dzisiaj, nie znaczy, ze jutro bedzie takie samo.
Zaraz wejdzie nam meta, zaraz wejdg nam inne kanaly kontaktu. Zawsze jest co robi¢. Dlatego my tez
stawiamy mocno na integracje z r6znymi innymi aplikacjami zewngtrznymi — zeby to byt jeden
wspolny ekosystem. Zeby$my byli jednym miejscem, gdzie te dane o klientach wpadaja i jest
egzekucja tych danych. I to w tej wizji jest zarzgdzane przez takiego doradce wewnatrz technologii.
Oczywiscie, to nie jest cztowiek, tylko to jest jakby technologia, ktdra podpowiada, co mam dale;j
zrobi¢. To pewnie jak — nie wiem, czy styszales, czy nie — kolejng taka kompetencja, ktora rozwijamy
w ramach tej technologii, to jest kolejna generacja silnikow rekomendacji na rynku mody. Czyli
chcemy zastgpi¢ wirtualnego styliste¢ modowego, czy w ogole kompetencje stylisty modowego, ktory
bedzie doradzal, jak sie¢ nalezy ubiera¢. Natomiast z punktu widzenia sklepu, to jest nic innego jak
silnik rekomendac;ji, tylko dedykowany dla konkretnego brandu. Wiec mamy takg filozofie: mamy
swoja technologi¢ i technologia przede wszystkim jest dla ludzi, i technologia ma zastapié¢
kompetencje, ktorych my nie jesteSmy w stanie sami realizowac¢ albo nie mamy na nie czasu, wigc
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potrzebujemy technologii, ktéra nam pomoze. No bo tych kanatéw bedzie coraz wiecej, danych bedzie
coraz wigcej, mozliwosci sprzedazy produktow bedzie coraz wigcej. I to nawet, jakby$Smy wzigli sobie
superinteligentnych konsultantow, to gdzie§ w pewnym momencie oni i tak przegraja z iloscia danych,
ktoére musza w czasie rzeczywistym analizowac. Wiec, nasz fokus jest na produkt. Na produkt, ktory
ma zastepowaé kompetencje takiego operatora i pomagac przez wbudowane r6znego rodzaju
narzedzia, ktore naszych klientow prowadzg za reke albo podpowiadaja, co mogg jeszcze zrobié, zeby
poprawi¢ swoje KPI-e, sugerowaé okreslone rozwigzania.

GF: Okej.
PW: Tak to widzimy.

GF: Okej, rozumiem. Tutaj Rafal mi troche¢ popsul plan, bo mieliSmy méwi¢ o doradztwie. I
kazdy z Was juz tu powiedzial, bo akurat u Rafala to jest jako wyro6znik bardzo duzy. I jesli
dobrze rozumiem, w Samito dostaniecie pelne doradztwo, nie tylko odno$nie Marketing
Automation, ale i calego e-commerce.

RG: Dokladnie tak.

GF: Plus/minus. Natomiast chcialem doprecyzowaé, jak juz jesteSmy przy tym doradztwie, zeby
tutaj nasi shuchacze tez zrozumieli, Zeby nie wyciagneli jakich$ ztych wnioskow. Czyli u Ciebie
Michale, je$li dobrze rozumiem, tez macie doradztwo, ale skupiacie si¢ na tym, jak to narzedzie
wdrozyé, jak to poukladaé, zeby to dobrze sie stalo. Tak? Zeby dzialalo dobrze.

MK: Tutaj...
GF: Tylko krotko, prosze¢. Minute.

MK: Dobrze, to krotko. Zadaniem konsultanta-wdrozeniowca, specjalisty do spraw Marketing
Automation jest to, aby wdrozenie naszej technologii przyniosto pozytywny zwrot z inwestycji. Czyli,
zeby koszt zwigzany z ustugg jego wdrozenia, ale i kosztem oprogramowania, zwroécit si¢ dla biznesu
z pozytywnym ROI. Czyli, jezeli my za oprogramowanie wezmiemy na przyktad 5 tys. zt miesigcznie
w abonamencie i ustuga bedzie kosztowac 15 tys. zt wdrozenia. To po p6t roku User bedzie kosztowat
6 x 5 =30+ 15 =45 tys. zt dla takiego sklepu internetowego. No i celem jest to, zeby to, co zostato
wdrozone zarobilo wigcej niz 45 tys. zt. I tu nie mowig tylko o wygenerowaniu przychodu, tylko
raczej marzy. Mialem si¢ wyrobi¢ w minute, takze bez wchodzenia w szczegoty. Taki jest zakres
definiowania przez cel, a nie przez elementy tego czy specyfikacje danej ustugi.

GF: Pawle, a jak do tego doradztwa podchodzicie? Tak krotko. Bo z tego co zrozumialem,
gléwnie to Wasze narzedzie ma prowadzié klienta za r¢ke — co on ma zrobi¢ i jak robié, i ktére
rzeczy powinien uzy¢. Dobrze to zrozumialem? A tego doradztwa, tych konsultacji jest duzo
mniej niz chlopaki méwia? Dobrze slysze?

PW: Jest to jest na poziomie strategicznym. Czyli. gdy przychodzi do nas sklep, przychodzi do nas z
pusta kartka. Okreslamy sobie cele krotkoterminowe, dtugoterminowe i tak dalekiej, 1 szykujemy
razem plan strategicznego zarzadzania CDXP. Czyli co, od czego trzeba zaczac, zeby osiagnac taki
quick win — ,tu i teraz”, zeby nie trzeba czekac¢ pot roku, tylko na przyktad wdrozymy sobie
wyszukiwarke — za dwa tygodnie bedziecie mie¢ juz efekt. Czyli skupiamy si¢ na takich quick winach,
potem taktycznie pokazujemy jaki jest ten krok dalej, czyli mamy gotowa strategie. Oczywiscie nie
mowimy, jak pisa¢ newslettery, bo to zostawiamy marketingowcom, ktdrzy juz znaja swoj biznes
najlepiej, swoich klientow. Natomiast, z punktu widzenia takiego oprzyrzadowania wszystkich
procesow, ktore si¢ dzieja w firmie, wszystkich proceséw, na ktore nie ma czasu, bo czesto klienci
przychodza: ,,Ja bym wszystko zrobit. Macie mnostwo funkcji, tylko ja nie mam czasu ich uzy¢é. W
ogoble nie mam czasu, bo biegam z taczkami i nie mam czasu ich zatadowac”. Wigcej, identyfikujemy
tez takie miejsca, gdzie duzo czasu dana czynno$¢ zajmuje, i ten e-commerce manager ma potem



wigcej czasu na inne rzeczy. Czyli po prostu, wyrgczamy go w roznego rodzaju dziataniach. Natomiast
potem juz kazdy sklep jest inny, wigc kazdy sklep, kazdy klient ma swoja droge do tego ideatu, dale;j,
juz na podstawie faktycznych danych, jak dany biznes dziata, jak system dziata, s3 budowane kolejne
rekomendacje. Oczywiscie jest u nas taka mozliwos$¢ — jest konsultant, ktory moze by¢ mentorem i
razem z klientem, na przyktad raz na miesigc czy raz na kwartat sprawdzac jak ta strategia jest
wdrazana i czy idziemy w dobrym kierunku, i czy mozna co$ tam poprawi¢. Natomiast, przede
wszystkim zakladamy, ze e-commerce jest tak szybki, tak zindywidualizowany, jak si¢ robig te
biznesy, wiec kazdy klient jest indywidualny. Tak jak my pochodzimy, ze dajemy technologi¢ do
personalizacji, tak samo u nas ten e-commerce jest indywidualny. Ten e-commerce, ten Marketing
Automation, dla nas, musi by¢ dopasowany do konkretnej organizacji. Zeby zapewni¢ jako$é, to ile$
rzeczy jest wbudowanych w system, ktory jest w stanie krok po kroku klienta boardowac¢ i rozwijac z
nim te kompetencje.

GF: Okej. Dzi¢ki Pawle. Czyli kazdy z Was ma doradztwo w jakim$ tam zakresie. Ja si¢
zastanawiam — Okej, to jak to jest rozliczane? Czy to jest jakas stala cena, czyli: ,,Okej,
pomozemy Ci wdrozy¢ za (nie wiem) X zlotych czy powiedzmy 5 tys. z1”’? Czy moze wedlug
rzeczywistego czasu, czyli wedlug stawki godzinowej? Ile potrzeba — tyle potrzeba. A moze jest w
abonamencie to powiedziane, Ze jesli kupisz ten abonament, to domys$Inie masz ile§ tam godzin
czasu wsparcia i doradztwa? No wlasnie. Jak to u Was wyglada? I dlaczego tak? Moze zaczne od
Rafala?

RG: Chciatbym jeszcze... To doradztwo u nas jest troche podzielone. To znaczy, mamy co$ takiego,
jak wspomniatem — to szeroki zakres — mamy doradztwo strategiczne, ktore skupia si¢ chociazby na
przyktad na polityce rabatowej, priceingu, programach lojalnosciowych. Nad tym pracujemy z
klientem i to jest ten element, ktory jest zawarty w pakiecie. Mamy stricte technologiczne, gdzie te
dziatania opieramy na analizie danych pochodzacych z naszego systemu, z Google Analyticsa i z
innych systemow czy aplikacji, z ktoérych korzysta klient, monetyzacj¢ ruchu wtasnie i w koncu —
analityka Marketing Automation. Wigc my, w momencie rozpoczecia wspotpracy z klientem, ustalamy
sobie te potrzeby, w ktorych mozemy mu pomoc i na tej podstawie przygotowujemy takie
dedykowane rozwigzanie. I to jest w abonamencie. To znaczy — jest okreslony zakres dziatan z
okreslonego obszaru, o ktérym wspomniatem i to jest umieszczone w ofercie, ktora klient dostaje. W
podstawowych abonamentach, takich Basic, Pro, Performance, mamy okre$lona stawke czynnosci,
ktore sklep dostaje w ramach tego abonamentu. Czyli mozemy zrobi¢ to, to i to — nie jest to
ograniczone godzinowo, tylko tak jak mowi¢ — my razem z klientem jeste§my w stanie, dazymy do
tego, zeby ustali¢, co trzeba zrobi¢ i jakie sg cele do osiagnigcia.

GF: Michal z Usera. Jak u Was?

MK: U nas wyglada w ten sposob, ze jest pakiet Biznes — chcemy go przemianowac na Self Service,
zeby to byto jasniej komunikowane — w ktorym §wiadczymy licencj¢ oraz wsparcie na live chacie.
Czasem zdarza sig, ze po prostu konsultanci na live chata wpadaja na krotkie calle, ale to jest tak, ze
jest komunikacja live. Natomiast, jest to pakiet dla firm, ktore umieja juz z naszego systemu korzystac¢
albo umieja korzysta¢ w ogole z systemu Marketing Automation. Pakiet ze wsparciem, jest to pakiet
Premium i tam nie definiujemy tak bardzo doktadnie zakresu. I tam miesi¢cznie jest do dziesieciu
godzin pracy konsultanta. To jest zazwyczaj jedno spotkanie w tygodniu plus jaka$ praca wewnatrz
aplikacji albo praca z jakimi$ rzeczami pomiedzy tymi spotkaniami i obstuga mailowa. Tak ze w
pakiecie Premium jest do dziesigciu godzin, ktore czasem wskakuja do trzynastu, czasem do pigtnastu,
czasem si¢ nie wykorzystuje. To jest po prostu — pakiet ze wsparciem. Natomiast, jezeli sg ushugi, takie
jak: konsultacje, audyt, wdrozenia i w ogole, to albo definiujemy je w zakresie godzinowym. I tutaj
zazwyczaj stawka godzinowa waha si¢ od 200 do 250 zt, natomiast w przypadku jakich$ takich
wiekszych projektow, a czasami po prostu sprzedajemy to za godzing — 150 zh. Tez z naszymi
klientami wieloletnimi staramy si¢ rozlicza¢ w modelu times and materials, czyli za godzing. I po
prostu trackujemy czas pracy konkretnych konsultantow. Takze z klientami, z ktorymi mamy zaufanie



rozliczamy si¢ post paid, bo to jest najuczciwsze tez z dwoch stron. Natomiast w przypadku, gdy nie
rozliczamy si¢ stricte w times and mateirals, czyli za godzing, tylko definiujemy pewne rzeczy, to tak
— spotykamy sig, staramy si¢ ustawi¢ zakres oraz do tego zakresu przypisa¢ pewne godziny. Czyli na
przyktad: ,,Uruchomienie u Pana porzuconego koszyka, poniewaz nie ma Pan skonfigurowanych
zadnych eventoéw i trzeba bedzie to wszystko scrapowac przez Google Tag Managera, bo ma Pan
dedykowany sklep, to bedzie osiem godzin”. Albo: ,,Uruchomienie u Pana tego porzuconego koszyka,
bo korzysta Pan z Presty, a nasza integracja opiera si¢ o wtyczke i ma Pan juz kreacje graficzna, to
beda dwie godziny”. Tak ze, w zaleznos$ci od sytuacji technologicznej klienta i sposobu
zaangazowania, definiujemy sobie zakres i w ramach tego zakresu estymujemy pewne godziny. Jezeli
je przekroczymy, no to my jestesmy do tytu. Nazwijmy to — klient kupuje zakres. Czyli miat mie¢
uruchomiony porzucony koszyk w o$miu godzinach, my si¢ w tym nie wyrobili§my, pracowaliSmy
nad tym szesnascie godzin, on ptaci tylko za te osiem godzin, ktére my zdefiniowali$my. Tak ze
staramy si¢ ustali¢ zakres takiego wdrozenia, przypisa¢ wyestymowane godziny do tego i na tej
podstawie ustali¢ wycene. Jezeli klient cos takiego chce. Bo czasem w klientach enterprise’owych, to
jest tylko zakres bez wdrozen. Natomiast to sg juz wigksze kontrakty, takie juz bliskie wynajmowaniu
internal management.

GF: Michale, czyli z tego wynika, Ze albo macie wedlug zakresu i stalej ceny, albo wedlug
rzeczywistego czasu, czyli ile zejdzie, tyle zejdzie.

MK: No niestety, bardzo czgsto. ...

GF: Okej, to skracajac do tego, to tak jest. Drodzy klienci, trzeba dogada¢é si¢ z Michalem.
Pawle, a w QuarticOnie? Jak to wyglada?

PW: No wiasnie. Jak to wyglada? To zalezy. Niestety, to jest zawsze dobre pytanie. Dzisiaj w ofercie
mamy pakiety. Czyli masz ile§ godzin na okre$lone ustugi, z drugiej strony te pakiety zawsze
powoduja jaki$§ tam niepokdj naszych klientéw: ,,A co bedzie, jak przekrocze ten pakiet? Czy
bedziecie mnie charge’owacé? Czy bede mial wszystko, czy nie wszystko?”. No wigc roznie si¢ tam z
tymi pakietami dzieje. W zaleznosci tez od klienta, rdéznie do tego podchodzimy, ale te pakiety mozna
mie¢. Natomiast, taka najlepsza metoda jest po prostu okreslenie zakresu, co trzeba zrobi¢, wycenic¢
time and materials i powiedzie¢ klientowi — da¢ mu takie bezpieczenstwo: ,,Okej, w tej cenie
(zatozymy) zintegrujemy Ci caty system, poustawiamy to, co jest Ci w tym momencie potrzebne. I to
jest taki zakres”. Prawda jest taka, Ze to jest czas pracy ludzi, ktorzy jedza, pija i trzeba im
zagwarantowa¢ wynagrodzenie. Wigc s to koszty, a my musimy po prostu ten czas ludzi sprzedac
proporcjonalnie do tego, ile tego czasu spedzg nad konfiguracjg. To jest, tak jak moim zdaniem, we
wszystkich Software House’ach czy agencjach.

GF: Czyli wedlug stawki.

PW: Tak, wedtug stawki si¢ rozliczamy. Ustalamy co trzeba zrobi¢, oczywiscie jest tam gdzie$ jakas
elastyczno$¢, bo tez nie jestesmy apteka albo firmg prawnicza, ze co pigtnascie minut leci timer.
Natomiast, najwazniejsze jest to, zebysmy mieli okreslone co my chcemy osiagna¢, jaki mamy zakres,
zeby klient to rozumiat, na to si¢ zgodzit. Uzgadniamy i wtedy w porozumieniu takim to wykonujemy.

GF: Okej. Dobra, wielkie dzi¢ki. MySle, Ze to wyjasni troche. PrzeszliSmy to doradztwo, ktére
wywolal przypadkiem Rafal, ale chcialem wrocié¢ do pierwszego pytania, czyli do Michala.
Michale, pierwsze pytanie bylo, bo jeszcze mi Ty i Pawel nie odpowiedzieli$cie: czym Wasz
system, wedlug Ciebie, rozni si¢ od pozostalych dwoch. Co uwazasz, ze ma albo nie ma Twoj
system, w stosunku na przyklad do Samito czy QuarticOna?

MK: My dotkne¢lismy kwestii, tak naprawdg, biznesu — jak nasze spotki podchodza do obstugi.
Mozemy sobie poréwnaé poziom funkcji, ktore dane rozwigzanie ma. Na przyktad tak, zeby zacza¢ od
tego co ma konkurencja, a czego nie mam ja. To wiem, ze QuarticOn ma search.



GF: Czyli wyszukiwarke.

MK: Tak, smart search, czyli wyszukiwanie. My na razie nie wchodziliSmy w smart search, gdyz
uwazamy, ze rozwiagzania od Google’a czy Agoli po prostu sg na tyle dobre, ze trudno byloby nam
konkurowac z nimi. I jak nie mozemy by¢ bardzo dobrzy albo w Top10, to nie walczymy w tej
kwestii. Natomiast, jak wszystkie chyba systemy, mamy e-mail marketing. Nie wiem, jak jest w
QuarticOnie w innych kanatach komunikacji. Pushe sa?

GF: Michale, to co wiesz. Mnie chodzi o to, co wiesz.

MK: W QuarticOnie push’y nie ma.

PW: Wszystko jest, wszystko jest — co chcesz, to masz — bierzesz.
GF: Okej. Dobrze.

MK: Jak w debacie. Nie to warto wiedzie¢. Macie web push’e, mobilne push’e?
PW: SMS-y.

MK: SMS-y? Oke;j.

GF: Okej.

MK: Live chat, chatboty?

PW: Mamy. Facebooka mamy.

MK: Okej, ale co do Facebooka...

PW: My na przyktad, na zasadzie Facebook audience.

MK: Ok. Custom audience.

PW: Teraz mamy tez taka integracje z systemem do automatyzacji Social Medidw, bo to tez jest
natywne. Mozna sobie na przyklad na Instagramie otagowac, jakie tam hashtagi leca i jak na to
zareagowac chatbotem.

MK: Okej. A macie obsluge (nie wiem) Facebook Messengera?

PW: Tak.

MK: Wiadomosci pisane z QuarticOna mozna... Z QuarticOna odpowiada na Facebook Messengerze?
PW: Mozna.

MK: To nie wiedziatem. To nie pokazujecie wszystkich funkcji na stronie, w takim wypadku.

GF: Ja chce powiedzieé, ze zawsze diabel tkwi szczegoétach.

PW: To nawet nie chodzi o to, kto co ma. Bo klient, jak dostaje 50 tys. funkcji, to i tak ich nie uzyje. |
czesto sie spotykam, gdy idziemy do jakiego$ klienta, ma wgrany supersystem zagraniczny. I ja si¢
pytam, co robisz z nim. ,,No wysytam newslettery”. No i koniec. Co z tego, ze ma duzo funkcji? To
bardziej chodzi o mozliwo$¢ danej organizacji do adaptacji danego narzedzia. I teraz, kazdy z klientow
powinien ocenic: ,,Czy to narzedzie jest dla mnie? Czy ja jestem w stanie je wdrozy¢ i wykorzystac?”.
OczywiScie mozemy si¢ licytowaé te funkcje: kto, co, jak. Tylko pytanie, czy klient w tym narzgdziu,
w tym swoim $rodowisku, w organizacji, jest w stanie wdrozy¢ i wykorzystac te funkcje. To jest klucz.
Tak? Wigc, takie rzeczywiste porownanie, to ,,wezmg sobie tabelke i zrobi¢ funkcje” — no fajne, bo to
zawsze mozna napisac, ze w najwigkszym pakiecie ja wszystko nam i zawsze bede miat o jeden
wiecej. Ale tu nie ma punktu decyzyjnego. Punkt decyzyjny jest tutaj: ,,Czy ja jestem w stanie to



wdrozy¢ i zaptaci¢ w swojej organizacji?”. Nie tylko wylistowac na stronie, tylko: ,,Czy moja
organizacja tego uzywa?”. Pamie¢tajmy, w tych mniejszych organizacjach jest sobie wiasciciel, no i on
w to bedzie kilkat. W wigkszych organizacjach sa cate zespoty czasami. Wchodzg jeszcze jakie$ tam
polityki, nie-polityki, r6zne zespoty produktowe — na przyktad ten zespot moze wysyta¢ newslettery,
ten nie moze wysta¢ newsletterow. Czy czgsto na przyktad tym diftbreakerem jest nie to, ile mam
funkcji, tylko czy mam mozliwo$§¢ zarzadzania uzytkownikami, grupami tych uzytkownikow i dawac
im r6zne uprawnienia. Bo to jest dla mnie najwazniejsze. Wigc to zawsze jest ten element decyzyjny —
jak bardzo ten system jest do wdrozenia w mojej organizacji. I tyle.

RG: Tu Pawet poruszyt kluczowe kwestie. Zreszta, jezeli chodzi o list¢ funkcjonalnosci, to Grzegorzu
— Twaj zespot zrobit §wietng robote, czyli to zestawienie. Faktycznie, tam mozna przejrzeé i tam jest
punkt po punkcie, jakie sg funkcjonalnosci. Natomiast, zgadzam si¢ z Pawlem, Ze coraz rzadziej
zdarza sig, ze klient si¢ decyduje na nas badz na konkurencje ze wzgledu wilasnie na jakas$
funkcjonalnos$¢. Zdarza si¢ to jeszcze, ale naprawde doktadnie kluczowe jest to, ze on czgsto jest
wrecz onie$Smielony liczbg funkcjonalnos$ci, on sam nie bardzo wie, z czego bedzie korzystat, wiec
bardzo czgsto zwraca uwagg na to, zeby mu jednak dopowiedzie¢, doradzi¢ i pomdc, co dla niego
wybraé, co si¢ u niego sprawdzi. Czyli on nie chcg bra¢ duzego kombajnu i placi¢ okreslone w stawki
za rzeczy, ktoére moze fajnie wygladajg, moze sg nawet efektowne, ale nie specjalnie zwigkszajg zysk.
Zalezy mu na tym, zeby mégt uruchomic to, co faktycznie bedzie dziatato. Zeby miat to poczucie, ze
to optaca.

PW: Tak, ze nie przero$nie go to. Bo o oczywiscie sg §wiadomi klienci, ktorzy juz ten Marketing
Automation przezyli, ale jest ich bardzo mato. Oni wiedzg doktadnie, czego chca, wigc oni sobie
zrobig takg ewaluacje na podstawie funkcji. Przede wszystkim zrobig demo. Poprosza o jakiego$
POC-a, swiadomie kupia. Wrecz — bardzo swiadomie, bo wiedzg czego chca. Klienci, ktérzy dopiero
zaczynajg z Marketing Automation albo gdzie$ co$ widzieli na jakie$ konferencji, to tak naprawde:
,»Chce, ale jeszcze nie wiem, co doktadnie chce robi¢”. Dlatego, z nimi trzeba raczej indywidualnie
jakas taka rozmowe odby¢: ,,Po co Ty chcesz to zrobi¢? Czy bedziesz w stanie albo co bedziesz w
stanie zrobi¢? Co z tego, ze ja Ci dam kilkanascie kanatow kontaktow, jak Ty nie ogarniesz, jak ich
uzywac albo nie masz rozwigzania do tego?”. Albo czasami bdle klienta sg takie: ,,Bo ja muszg¢ wystac
prezesowi raport, gdzie bedg to mial podsumowane”. Jak nie mam takiego raportu piatek, to nie
wiadomo, co bym miat w technologii, no to, to nie jest rozwigzanie problemu danego klienta.

MK: W 100% si¢ z Wami zgodzge, ze walka na funkcje jest walka donikad. Tak jakby, ja szukam... Nie
wiem, mozemy sobie porownywacé, jezeli nie chcecie si¢ porownywac. ..

GF: Michale, ale nie chodzi mi o poréwnanie. Ja tu przerwe. Nie chodzi mi o poréwnanie, tylko
chodzilo — okej, wiem czym si¢ rézni¢ od moich konkurentéw, okej. Ty wiesz, ze na przyklad nie
masz tej wyszukiwarki i Swiadomie podejmujecie decyzje, Ze jej nie bedzie mie¢, bo macie inng
propozycje dla klienta. W inny sposob to mozecie rozwiazaé, jesli klient bedzie chcial, i tez
uwazam, ze lista tysiaca funkcji si¢ nie sprawdza. Powiem taki moj przypadek. Pigé lat temu
szukalem CRM-a, takiego sprzedazowego dla naszej firmy i byl na Pipedrivie. To jest taki chyba
estonski system. Myslalem o HubSpocie, bo tam reklame i marketing majq $wietny. I jedna z
rzeczy, ktéra mnie ciekawila, to byla integracja z Google kontaktami. Zeby w moim telefonie,
jak siebie dodam kontakt w systemie, to Zeby mi si¢ na telefon przeniost. W Pipedrivie to dziala
Swietnie. Patrz¢ na HubSpocie — tez maja. Mowie: ,,Super. Bedzie dziala¢”. Przenioslem si¢ tam,
a ta integracja tam to byla integracja z Google, ale kalendarzem co najwyzej i to w biedzie.
Kontaktow nie integrowalo. Moze zle pytanie zadalem i generalnie musialem to zaczaé robié¢
przez zewnetrzna aplikacje, zeby przesyla¢. I wyobrazcie sobie, po pieciu latach maja jakas
funkcje, ktéra cos$ tam robi, ale to jest dodatkowo platne i nie jest to w pakiecie. Oni maja duzo
innych funkcji, ale akurat nie ten szczegol w postaci tego, ze to si¢ nie integruje, pomimo tego, ze
sugerowalo, ze jest, no troche mi smutek zrobil. Z drugiej strony na przyklad aplikacja na
objazd systemu — maja aplikacje mobilng. Ale na tamten czas — ja nie wiem jak teraz jest, bo



teraz juz jestem od dawna na tym HubSpocie — to aplikacja Pipedrive’a byla duzo lepsza i
fajniejsza dla handlowca, niz na przyklad HubSpot.

PW: Czasami Excel wystarcza.

GF: Tak, tak, tylko chodzi mi...

MK: Kazdy ma Excela, a klient potrzebuje budzet, a nie Excela i tabele przestawne.

GF: Tak.

PW: Tutaj kazdy ma CRM, HubSpot, Pipedrive, a potem i tak wszystko trafia do Excela.

GF: Raczej nie o to... Chodzi mi o to, Ze kto$ pisze, ze ma pewna funkcje, to diabel tkwi w
szczegolach, jak dziala i trzeba sie zorientowaé. Tak?

PW: Mysle, Ze to jest taka rada zazwyczaj dla klientow, przed wyborem. Niech si¢ wezmie do kilku
systemow zaloguje, zrobi POC-a, obejrzy czy on si¢ tam dobrze czuje.

GF: Co to jest ten POC?

PW: POC czyli Proof of Concept. Czyli ma jakie$ konto demo, co$ tam sobie zrobi, poklika, czy si¢
nie gubi w interfejsie, czy to jest to? Czy on to w ogole rozumie? Czy to jest sSrodowisko, w ktorym
bedzie si¢ dobrze czut i widzi za tym perspektywe? To jest finalnie, jakby na koniec wazne. Co z tego,
ze mam duzo funkcji, a sg systemy, ktore, zeby uruchomi¢ t¢ funkcje, to ,,Olaboga!”. To jest trudne, po
prostu, ale funkcje ma. A tu po prostu musi wej$¢ do systemu i go poznaé. To jest jedyna taka
rozsadna rada — porozmawia¢ z kazdym, pokaza¢ swoj problem, jaki chce rozwigzac¢. Niech klient
poprosi kazdego z dostawcow: ,,Pokaz mi, jak w Twoim systemie moge rozwigzac¢ ten problem. Daj
mi do niego dostgp”, no i potem jest ta decyzja. Oczywiscie, finalnie jest jeszcze cena i tak dale;j,
natomiast — ta uzytecznosc¢, te mozliwosci, czy to rzeczywiscie rozwigze moj problem — to jest to clue.
A czy funkcje... Co mogg da¢ funkcje? Funkcje — to jest jak menu w restauracji czy sktadniki. Czy ja
bede mogl, czy za po6t roku bede musiat zmieni¢ system, bo mi zabraknie funkcji, bo jestem coraz
bardziej zaawansowanym kucharzem? Czy ja mam co robi¢ ciggle udoskonalajac mdj e-commerce,
probujac rézne rzeczy. Bo to nie jest tak, ze dana funkcja nagle nam zwigkszy sprzedaz. Po prostu, jak
w marketingu i performance — trzeba jg sprawdzi¢. Czyli mam $rodowisko, ktore mi da mozliwos¢
eksperymentowania i da mi pozniej te mozliwosci eksperymentowania. Czyli, oprocz tego, ze ja
wdroze, rozwiazg problem tu i teraz, to czy ja potem bed¢ miat kolejne narzegdzia, zeby dalej moj
sklep, e-commerce pcha¢ do przodu. To jest tez wazne. Nie wdrazamy narzg¢dzia na tu i teraz, tylko
wdrazamy to narzedzie zazwyczaj na pare lat albo na dtuzej. Zyczmy sobie wszyscy — do kofica zycia.

MK: Mnie si¢ wydaje, ze wiesz co? Ze to co dotknales, to faktycznie pare lat temu — QuarticOn jest na
rynku chyba dhuzej niz my...

PW: Od przedwojny.

MK: Od przedwojny — ponad dziesig¢ lat. I kiedys faktycznie my tez, jak uruchamiali$my biznes, to
widzieli$my, ze kazdy chcial by¢ All-in-one Platform i uruchamiacé jak najwieksza ilo§¢ funkcji. My na
pewnym etapie tez w te strong poszliSmy — ze po prostu i mamy CRM-a jak Pipedrive, i mamy live
chat, i mamy chatboty, i mamy tego rodzaju elementy. I to naprawde systemy, ktére sg tatwe w uzyciu
1 zaawansowane, ze niektorzy kojarzg Usera wylacznie z chatem, albo niektorzy kojarza Usera tylko z
CRM-em, a nie z naszymi core’owymi funkcjami, czyli wtasnie CDP i Marketing Automation.
Natomiast obecnie, taki trend, ktory ja widze na rynku, to jest to, ze nie bedzie nigdy rozwigzania
klasy All-in-one, zeby mie¢ wszystko. Najwigksi, czyli Salesforce Marketing Cloud, Oracle czy
Adobe starajg si¢ mie¢ wszystko w jednym miejscu. To jaki trend, a ja widzg, Ze to raczej idzie si¢ w
ten trend tak zwany — MACH — czyli Microservices API-first Composable and Headless. Czyli bardzo
czesto klient musi sobie ztozy¢ z kilku klockéw cata swoja infrastrukturg e-commerce, marketingows.



Z jednej strony ma jakis$ silnik sklepu, czy pod spodem to jest Magento, czy to jest Shopware, czy to
jest Shopify Plus, to tak naprawde nie ma znaczenia. Na froncie, ma jakis front typu VUE Storefront,
czy inng rzecz. Do search’u ma jaka$ (nie wiem) Agoli¢ czy inne systemy rekomendacyjne. Do
systemu rekomendacyjnego moze mie¢ User.com, moze mie¢ QuarticOna, moze mie¢ Samito. Do
e-mail marketingu, bedzie miat jeszcze cos, a do CRM-a bedzie miat jeszcze cos, czy do systemu
ticketowego. I to klient musi sobie zdecydowaé, ktore elementy chce mie¢ w jednym miejscu, czyli,
zeby obstugiwac przez t¢ aplikacje, a ktore elementy chce mie¢ w jakich§ mikro ustugach, mikro
serwisach robigcych jedng rzecz, ale robiacych t¢ rzecz bardzo, bardzo dobrze.

RG: To jest ten headless commerce, ktory jest teraz coraz bardziej popularny. Natomiast, ja tu
chciatem rzuci¢ kamyczek do naszego wspolnego koszyczka, bo mam wrazenie — wiecie — nasz rynek
Marketing Automation, no okej QuarticOn jest juz powiedzmy dziesie¢ lat, my jestesmy na rynku pieé
lata — ale to wciaz jest bardzo miode. I jak tutaj rozmawiamy w tym gronie, jesteSmy tworcami tego.
Ja mam wrazenie — przynajmniej ja tak mowi¢ — przez pare lat bylem bardzo sfocusowany na
funkcjonalnosciach. To jest co$, co mnie bardzo krecito. Bylem za bardzo skoncentrowany na
produkcie, co nawet wida¢ po witrynach naszych serwiséw, naszych firm. One sg wciaz czesto
skoncentrowane na nas samych. Duzo mniej na klientach. U mnie takim przyktadem sprzed jakiego$
czasu byt Visual Search, ktory dalej mamy w ofercie. Bylem przekonany absolutnie — tu uczciwe
powiem, ze to jest rewolucja, ze wyszukiwarka za pomocg zdjecia — to jest co$, co powinno chwycié.
No nie zderzyto... Nie jest tak. Znaczy, wdrozylismy to w kilku sklepach, ale nawet nie w tej branzy,
w ktorej myslatem, ze to najwigkszy potencjat. Wigc mysle, ze wiasnie to podejscie teraz, ze my nie
musimy mie¢ wszystkiego i wszystkiego zaoferowac klientowi, ale dajmy mu swdj wycinek, ktory
robimy bardzo dobrze. A jak w naszym wypadku, tez doradzmy mu, co moze dziata¢, co u niego juz
dziala, a co mozna doda¢ z innych systemow. To jest przysztos¢. Czyli takie trochg prowadzenie za
reke tego klienta, ktory w tym §wiecie, o ktérym Ty Michale wspomniates, ile tych réznych systemow
jest, staje si¢ coraz trudniejsze.

GF: Dobra, to teraz zmieni¢ temat. Drodzy, przejdzmy dalej. Dzi¢eki za wypowiedzi. Anonimowy
ruch uzytkownikow. Czy potraficie go rozpoznac i jak go rozpoznajecie, czy wspieracie tutaj
sklepy w tym, Zeby go jeszcze bardziej wykorzysta¢? Tak po 2—3 zdania. Jestem ciekaw, bo
pewnie, jesli tak, to pewnie juz kazdy z Was ma podobng technologie. Jestem ciekaw, co z tego
wyniknie. Zaczn¢ moze od Rafala.

RG: Tak, my skupiamy si¢ rowniez na anonimowym ruchu, czyli na uzytkownikach, ktorzy
przychodza pierwszy raz albo byli w sklepie i nie zostawili maila, nie zarejestrowali si¢, no i sitg
rzeczy oczywiscie, poniewaz o tych uzytkownikach wiemy duzo mniej niz o uzytkownikach, ktorzy
dokonali jakiego$ zakupu, te dziatania, ktore mozemy zaproponowac, tez sa mniej spektakularne.
Czyli konwersja z takiego ruchu jest z pewno$cig mniejsza niz ze statych klientow, natomiast w
przypadku bardzo wielu sklepow, to jest nawet 70% ruchu.

GF: Okej. Jak rozpoznajecie?

RG: To jest w tej chwili oparte o cookies. Natomiast teraz wdrazamy tez nowe opcje identyfikacji
takiego uzytkownika, przygotowujac si¢ na blokade First-party cookies przez Google’a. Kazdy
uzytkownik, ktory wchodzi na witryng otrzymuje od nas inne indywidualne 1D, ktére my
zapamigtujemy i zapamietujemy jego aktywno$¢ na stronie w danej sesji i to ID jest utrzymywane w
kazdej kolejnej sesji. Do momentu, az na przyktad zarejestruje si¢ czy zostawi maila. Wtedy faczymy
maila z tym ID i taczymy tez catg dotychczasowa histori¢ klienta. Gdy on jest na stronie, tak jak
wspomnialem, trudno jest nam si¢ oprze¢ o jakas jego historig aktywnosci, jezeli on jest pierwszy albo
drugi raz, ale mozemy robi¢ szereg dziatan takich prostszych, typu angazowanie uzytkownika,
modyfikacje layoutu, czyli wyciagnigcie z asortymentu sklepu, tego skad on przyszedt, bo znamy
zrodlo ruchu danego klienta. Wiemy, czy przyszedt z jakiej$ kampanii, czy to jest organiczne wejscie,



wigc mozemy juz dostosowac layout strony i te rzeczy, ktore danego klienta moga zainteresowac.
Mozemy ratowac, oczywiscie, koszyk. Mamy silnik rekomendacji, ktéry jest oparty o podobienstwo...

GF: Co to znaczy, ze mozecie radowa¢ koszyk? W jaki sposob?

RG: No, jezeli klient dodaje produkt do koszyka, wciaz nie dokonczyt transakcji, czyli nie zostawit
maila, nie domknat transakcji, tylko zmierza w kierunku X, jesteSmy w stanie go zatrzymac¢ w tym
momencie pop-upem, na przyklad z informacjg, zeby dokonczyt transakcje, z r6znym benefitem. To
zalezy od sklepu. Ale tez jesteSmy w stanie zapamigtac taki porzucony koszyk i wyswietli¢ mu
warstwy, gdy on wroci do tego sklepu kolejnym razem. W sytuacji, oczywiscie gdy nie zostawit maila
badz nie jest subskrybentem — web push.

GF: Okej. Michale z Usera, powiedz mi, czy robicie co$ innego lub po prostu — albo mniej, albo
wiecej. Nie chce Zeby$ powtarzal.

MK: Okej. Diabet tkwi szczegotach. My, z punktu widzenia infrastruktury, traktujemy tak samo
anonimowego uzytkownika, jak i uzytkownika odanonimizowanego, czyli uzytkownika, do ktérego
mamy adres e-mail, numer telefonu. Czyli jesteSmy w stanie segmentowac bazg naszych
uzytkownikow, rowniez tych anonimowych. Z jakiego zrodia przyszli? Ilu przyszto? Przechowujemy
w profilu uzytkownika calg jego histori¢. Czyli co on ogladal? Z jakimi produktami wszedt w
interakcje? Co dodat do koszyka? I te informacje nie sg trzymane tylko sesji, tylko nawet jak wrdci na
te strong, to nadal w jego profilu bedzie to widoczne. Nie tylko, ze w tej sesji wszedt...

RG: To przepraszam, ze wejde stowo, bo u nas jest doktadnie tak samo. Ja skupitem si¢ na tej
pierwszej wizycie, gdy wchodzi pierwszy raz anonimowy uzytkownik — co wtedy mozemy z nim
zrobic.

MK: Spoko. Ja rozumiem.
GF: Czy co$ innego? Michale, czy co$ jeszcze? Bo widze, Ze to jest...

MK: To znaczy, wydaje si¢, ze dobrze, jak jesteSmy w takim gronie, takim nazwijmy to branzowym,
trochg odczarowac ten Third-party cookies i tego rodzaju systemy. Systemy klasy CDP, Marketing
Automation opieraja si¢ de facto o tak jakby First-party cookies. Czyli moga si¢ integrowac z
Third-party data — czerpa¢ informacje z systemow reklamowych i na tej podstawie wdrazaé¢ systemy.
My natomiast w ramach jednej domeny, to jest to ciasteczko. I tak jak Safari juz wprowadzito
blokowanie Third-party cookies, to nadal $ledzenie na Safari czy na Firefox’ie dziata. I dziata bardzo
poprawnie. Tutaj wickszym wyzwaniem jest $ledzenie multidomenowe, czyli ze jak uzytkownik, ma
(nie wiem) XYZ domeng, ale ma tez XYZAHWDR, to ze systemy, ktore bazuja na Third-party moga
potaczy¢ tego uzytkownika w jeden profil. Czyli, ze kto$ czyta na Pudelku cos, to WP wie na WP, ze
on robi co$ innego. I dlatego mozesz mu wyswietli¢ reklamy. Ale tak samo jak byta wielka paranoja
na rynku zwigzana z GDPR i RODO, i ze systemy klasy Marketing Automation przestana istnie¢, a de
facto koncowym efektem jest to, ze wszyscy muszg mie¢ taki system klasy MA, CDP, zeby mie¢ wiele
kanatow komunikacji w jednym miejscu i zarzadza¢ zgodami marketingowym na komunikacje w tych
kanatach — w jednym miejscu. Bo wczesniej jak miates maile we Freshmailu, a SMS-y w SMS-API, to
jak ktos Ci powiedziat ,,Zapomnij mnie” w SMS-API, to Ty powinienes, jako firma, zapomnie¢ tego
Michata Korbe we Freshmailu, a nie miate$ tak jakby technicznej mozliwosci, bo nie miate$ gdzie
tych danych potaczy¢. Tak samo GDPR, teraz Cookieless World i Third-party cookies. To nie jest tak,
ze te §ledzenie przestanie istnie¢. Wzbogacanie tych profili o zewnetrzne dane przestanie istniec.

GF: Pawel z QuarticOnu. Czy Wy robicie co$ innego? Bo z tego, co rozumiem i Michal z Usera, i
Rafal z Samito robig to bardzo podobnie. Pewnie diabel tkwi w szczegélach, ale korzystaja z
tego, co mogq i te wszystkie rzeczy rejestrujg. Czy Ty coS$ robisz innego odnos$nie do
konwertowania anonimowego ruchu, rozpoznawania go?



PW: Wiesz, QuarticOn wywodzi si¢... U nas sg rekomendacje. Od tego zaczeliSmy, wigc w ogole dla
nas nie bylto znaczenia czy ten ruch jest anonimowy, czy zidentyfikowany. Bardziej byl anonimowy w
ogole, bo tam jeszcze nie mieliSmy kontaktow. Druga rzecz jest taka, ktora nie wymaga kontaktu — to
jest ten search, ktory pomaga znajdowac produkty, czyli jest to funkcjonalnos$¢. Natomiast, kluczowe
tez jest co$ takiego, robimy tam First-party, Third-party cookies — okej. Tylko musimy jeszcze jedna
rzecz sprawdzi¢ — z jakiej domeny my serwujemy nasz kod na strong klienta. Bo jezeli serwujemy na
przyktad z naszych domen albo jakich$ domen, ktdre nie sg domenami klienta, to juz patrzac na listy
AdBlockowe, w wigkszos$ci tych list nasze systemy, nasze domeny tam si¢ znajduja. Wigc to co my od
jakiego$ czasu zmienili$my — zmienili$my technologi¢. Ona jest serwowana z domeny klienta, po to,
zeby byto natywnym systemem zintegrowanym, zintegrowanym w sklep i zeby to bylo przezroczyste
dla AdBlockow. Po prostu warto sobie sprawdzi¢ zawsze taki system Marketing Automation, ktory
gdzie$§ umieszcza nasz skrypt na stronie, czy on si¢ nie znajduje na listach blokowania w AdBlockach,
bo on jest czgsto traktowany jako firmy trackujace dane albo serwujace reklamy. Wiec duzo
popularnych, duzych serwis6w tam si¢ znajduje. Jedynym rozwigzaniem jest to, ze po prostu system
dziala w domenie klienta i wtedy AdBlock nie ma prawa zablokowac takiego skryptu. Wigc to jest ta
réznica. My to juz tak od dwoch lat wdrazamy w dziale technologii i kazdy klient u nas ma, dziata
wewnatrz swojej domeny. I co nam to gwarantuje? First-party, wszystkie tam odpornosci na jakies
blokowania.

GF: Czy coS$ jeszcze?
PW: W to wszystko.
GF: Okej. Czy Wy tez macie takie technologie?

MK: Tak jest. Przekierowanie w CNAME domeny jest mozliwe, zeby ludzi obserwowacé z serweréw
klienta, natomiast obecnie nasze nie sa. Nasz software nie jest blokowany przez najpopularniejsze
AdBlocki, a tak ze tak jest.

RG: U nas jest doktadnie tak samo. No nie utatwimy Ci Grzegorzu w szukaniu tych r6znic. No po
prostu, wiesz, wszyscy wiemy, jakie sa mozliwos$ci technologiczne i dostosowujemy si¢ do nich.

MK: Doktadnie.

GF: Czyli méj wniosek jest taki troche, z tego, co opowiedzieliscie o tych anonimowych, ze kazdy
z Was opowiedzial o0 tym anonimowym ruchu w inny sposéb, ale kazdy z tych systemow to
realizuje. Pewnie diabel tkwi w szczegoétach, ale tak jakby spelnia swoje funkcje. I troche to jest
tak, jak powiedzieliScie na poczatku, Ze funkcje macie bardzo podobne, to dziala i bardziej
chodzi o filozofi¢ i podej$cie do klienta i tego, jak to obstugiwad, jak to wdrazaé. Tu sq te roznice.
I ja mysle, Ze na razie tutaj to zostawie. Zapauzuje¢ ten temat, bo juz tutaj z godzine
rozmawiamy. Ja Wam bardzo dziekuje za calg dyskusje, za to, Ze tutaj bylo czasami troche
goraco. Ciesze sie, ze si¢ spotkaliSmy, wiec po jednym, dwa zdania na koniec. Pawle, co by§
chcial doda¢?

PW: Zyjmy w szcze$ciu, kochajmy sie i rozwijajmy siebie i nasz biznes. To jest dzisiaj najwazniejsze,
wigc taki jest moj przekaz na koniec.

GF: Rafal?

RG: Ja trzymam kciuki za rozwdj wszystkich systeméw Marketing Automation. Bo to tez co jest
istotne, to to robi dobra robotg. Tak jak tutaj padto stowo chociazby w nie udato Ci si¢ zaprosic
SalesManago, ale to jest nasz najwigkszy, tutaj najwiekszy pod wzgledem wielkos$ci partner. Ale to
jest na przyktad system, firma, ktéra wypromowata pojgcie Marketing Automation i troche
wyedukowata rynek. I wydaje mi sig, Ze to jest istotne. Juz nie ma takiej sytuacji, ze sklep jest i si¢
zastanawia czy mu jest to potrzebne.



GF: Nie to, Ze mi si¢ nie udalo, tylko jakos tak si¢ poukladalo. To juz dziewczyn musze si¢
zapytaé, jak to wyszlo, bo tez jest jaki$ plan. Michale, a Ty co? W dwdéch zdaniach.

MK: Rynek rosnie i dla kazdego podmiotu jest duzo miejsca i po prostu nasze wszystkie firmy beda
rosng¢. Rywalizacja jest zdrowa, tak ze robmy po prostu. Uwazam ze, jako Polska mamy bardzo silny
rynek Marketing Automation i konkurujemy — brandy z tego polskiego rynku konkuruja z sukcesami
na §wiatowym rynku. Tak ze budujmy wiedze dotyczaca tych rozwigzan. Ale rozwiazanie to jest
jedno. Wazne, zeby to rozwigzanie bylo skutecznie wdrozone.

RG: No wlasnie Grzegorzu, podkreslites na poczatku, ze Polskie firmy zaprosites, wigc ono trzymamy
kciuki za nasze firmy.

GF: Tak. Ja mysle, Ze Polska jest takim matecznikiem z wigkszo$ci systemow MA, a pewnie
zaden inny kraj chyba si¢ tyloma nie moze pochwali. Co? Dobrze mysle? JesteSmy takim
wyjatkowym?

RG: No wydaje mi si¢. Na pewno.
GF: lloscia, bo pewnie kazdy kraj ma swaj jakis, ale iloScig.
PW: Jezeli bierzemy to per capita, to tak.

GF: To tak. Wielkie dzi¢ki w takim razie za rozmowe i zatem i szcze$cia, i pomySlnosci Zycze
wszystkim. Do uslyszenia.

MK: Dzig¢ki, do zobaczenia.

PW: Pozdrowienia, do ustyszenia.
GF: Dzi¢ki.

RG: Czesé. Hej.
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