Czes$¢ nazywam sie Grzegorz Fratczak, a to jest podcast ,,Rozmowy na zapleczu”, w
ktorym wraz z wlascicielami sklepow internetowych i e-commerce menagerami zgl¢biam
tajniki biznesu sieci. Szczerze, bez pudrowania rzeczywistosci i po ludzku. Bo to ludzie
sprzedaja, ludzie kupuja i ludzie pracuja, zeby to wszystko sprawnie dzialalo.

Zapraszam.

Czes¢! W lutym 2022 roku, wypuscilisSmy w Convertis ogromny Przewodnik po Marketing
Automation. Caly zespot poswigcit na to z 500 godzin pracy, by podsumowac i zestawic
roézne systemy. By uprosci¢ wlascicielom i Ecommerce Managerom proces wyboru
odpowiedniego systemu i w ramach przewodnika nagralem rozmowy z przedstawicielami
r6znych systemow Marketingowych Automation i bardzo mi brakowato spojrzenia z drugiej
strony. Od strony sklepu internetowego, bo nie czutem, ze przedstawiciele Marketing
Automation méwia, jak jest. Za duzo byto gtadkich stow i to byto zawsze bardzo

dyplomatyczne.

Dzisiaj pierwsza taka rozmowa, ale nie ostatnia. Dzisiaj rozmawiam z Oskarem Lipinskim z
firmy DAAG - producentem torebek skorzanych, ktory prowadzi tez §wietnie dzialajacy sklep

internetowy 1 w odcinku 45 rozmawiali$my o Customer Experience z Oskarem.

A dzisiaj Oskar opowiada o procesie wyboru Marketing Automation, a pdzniej jego
wdrozenia. W tym momencie, w czasie tego nagrywania ten system juz dziata u niego 2
miesigce. Powiecie, ze krétko ale mi nie chodzito o to by pokazaé efekty, bo z tego, co
rozmawiam z r6znymi ludzmi, to te efekty sg podobne to jest ok. 10-15% obrotu sklepu, ale

by pokaza¢ wam proces wyboru Marketing Automation.

Opowiedzie¢ o problemach w czasie wyboru by pokaza¢ wam na co zwraca¢ uwage i jak to
wdrazaé oraz, gdzie wykorzysta¢ ten Marketing Automation. Gdzie on moze wam utatwic

robote 1 o tym wlasnie ten odcinek.



Jest to inny obraz rzeczywistosci, ktory zostal przedstawiony przez przedstawicieli tych
wszystkich systemow. Polecam postuchaé, jak to si¢ robi z punktu widzenia sklepu
internetowego 1 wedlug mnie dostaniecie duzo, r6znych, fajnych tipoéw, jak do tego podejse,

by byly efekty.

Tak jak mowitem wcezesniej ten odcinek jest cze$cig Przewodnika po Marketing Automation.
Wszystkie informacje o tym przewodniku znajdziecie na stronie convertis.pl/pma. W tym
odcinku z premedytacja nie podajemy nazwy systemu, ktory uzywa Oskar. Dlaczego? Po
pierwsze uwazam, ze to moze si¢ tyczy¢ kazdego systemu, po drugie za reklamg si¢ ptaci, a
nam nie zaptacono, po trzecie my, jako Convertis finansujemy caty Przewodnik po Marketing
Automation z afiliacji, wiec jesli chcecie pozna¢ nazwe tego systemu napiszcie do mnie na

adres biuro(@convertis.pl, a juz teraz zapraszam do postuchania.

Grzegorz Fratczak: Czes¢ Oskar ponownie.

Oskar Lipinski: Cze$¢, witaj Grzesiek!

G.F: Dzisiaj zaprosilem ponownie Oskara, zeby nam opowiedzial, jak to wdrazal u
siebie system marketing automation, przesiadajac si¢ z systemu mailingowego, bo
stwierdzil, ze juz czas, ze jego sklep jest wystarczajaco duzy, ze potrzebuje wi¢kszej

automatyzacji. Tak?

O.L: Tak doktadnie byto, zastanawiatem si¢ dlugo nad wprowadzeniem systemu marketing
automation bardziej rozbudowanego. No bo obecny system opierat si¢ na wysytce maili i na

jednej sekwencji, po zapisie do newslettera.

G.F: Okej, a tak jeszcze dla przypomnienia Oskar powiedz cos$ o sobie i jaki sklep

prowadzisz?

O.L: Ja si¢ nazywam Oskar Lipinski i prowadze firm¢ DAAG rodzinny biznes. Od 28 lat
zajmuje si¢ produkcja galanterii skorzanej 1 specjalizujemy si¢ gtownie w torebkach

damskich, co jest swego rodzaju dziwne, bo jestem m¢zczyzng ale zarazem ciekawe.

G.F: Tak, wigc tak to sq takie torebki ze Sredniej polki, jesli dobrze to okresle tak ok.

400-500 z1. Dobrze rozumiem, tak?

O.L: Tak, ok. 400 zt. Tak bym to okreslit.
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G.F: Tak, jesli szukacie dobrego produktu, to zapraszam. Cieszg sig¢, ze sa polskie marki,
ktore to produkujg i robia to dobrze. Powiedz mi, co Ci¢ w ogoéle sklonilo, zeby rozwaza¢é

wdrozenie marketing automation?

O.L: Mi sie wydaje, ze gtownym czynnikiem byto to, ze duzo obszaréw juz w naszym
e-commerce udato nam si¢ w fajny sposob zapetnié. Osiagnelismy sufit sprzedazowy, jesli
chodzi o kampanie performance i szukalismy wszelkiego rodzaju optymalizacji. Jedng z
takich optymalizacji wycisnigcia z tego ruchu, ktéry mamy. StwierdziliSmy, ze bedzie to
marketing automation. Przyznam szczerze, ze nad marketing automation zastanawiatem si¢
juz w kwietniu zesztego roku. Tak naprawde koncéwka roku, jak wiadomo w e-commerce
zawsze jest najlepsza, juz przypieczetowata to, zeby mocniej si¢ nad tym zastanowic 1

rozgladac¢ si¢ na rynku, co jest dostepne.

G.F: Czyli w sumie o tym myslale$ przez 8 miesiecy, zanim zaczales mowic ,,okej to, co$

wdrazamy i wybieram”, tak?

O.L: Mi sie wydaje, ze to byto jeszcze inaczej. WdrozyliSmy ten system na poczatku zesztego
roku, ten okrojony bardzo 1 wtedy nasz e-commerce nie byt na tyle duzy, zeby i tez nie
mieli$my budzetu takiego duzego, zeby wdrozy¢ system nieco wigkszy 1 bardziej
rozbudowany, wigc ta decyzja opiewata migdzy kwietniej, byty rozmowy z réznymi markami,
z roznymi firmami, ale juz w listopadzie stwierdzili$my, ze chcemy, zeby grudzien, byt takim
miesigcem namyshu, ofertowania, rozmow, no i tych rozmoéw bylto duzo, bo nie tylko z

osobami, ktore te systemy tworzg.

G.F: Okej, czyli w kwietniu juz miales§ pierwsze rozmowy i po 5 miesigcach, no po 6
miesiacach wrdcile§ znowu, Ze no jednak juz czas. Czyli na poczatku zebrales$ jakies

informacje, wstepna, jakas koncepcje dojrzales i biznes dojrzal, zeby p6js¢ dalej. Tak?

O.L: Doktadnie tak byto. Tak jest w przypadku réznych rzeczy, w ktére probujemy wdrazac
nasz e-commerce. Kolejnym przyktadem jest to, ze w kwietniu takze byly pierwsze rozmowy

o afiliacji 1 wtasnie teraz w marcu sobie do tego wracamy i bedziemy z tym mocniej dziatac.

G.F: Okej, Oskar, bo jak wchodziles i miale$ te wst¢pne rozmowy z systemami, to, z jaka
intencja wchodzile§ w ten marketing automation? Jakich efektow si¢ spodziewales, co on

Ci mial da¢? Bo si¢ tak zastanawiam, co zakladales, a co rzeczywiScie dostajesz?

O.L: Powiem Ci szczerze, ze w kwietniu moja wiedza byla znacznie mniejsza, niz pod koniec

tego roku, celem tego, co ja tak naprawde chce osiggna¢. Tak naprawde duzo daty mi



rozmowy z moimi wyktadowcami ze studiéw, gdzie studiowatem marketing internetowy i
miatem tam przedmiot marketing automation, wigc te rozmowy bardzo duzo mi pomogty. Co
mozemy osiggnac, dzigki automatyzacji, wigc te pierwsze mysli w kwietniu byty takie, ze
chce mie¢ marketing automation. Tak chyba tez jest z wigkszo$cig firm z tego, co si¢
orientuje, ze one chcg marketing automation 1 marki nie wchodzg z takim gotowym planem.

A to jest bardzo wazne.
G.F: Okej. A Ty sobie przygotowales$ taki plan?

O.L: Ja Ci powiem taka $mieszng histori¢. Gdy juz wybraliSmy ten system i w styczniu, na
samym poczatku stycznia go wdrozyliSmy, bo takim KPI wspotpracy z systemem byto to, ze
ja chce mie¢ postawiony caly system w maksymalnie 2 tygodnie. To akurat podpowiedziata

mi Asia z Kuboty, ktora u Ciebie byta, ktorg serdecznie pozdrawiam.
G.F: Tak. Pozdrawiamy.

O.L: Ze, pozdrawiamy. Ze musze mieé juz gotowy plan. Gotowy scenariusz, zeby nie tracié
czasu 1 faktycznie ta rada jej, byla zlotg radg. Ja wchodzac w 2 tygodnie wdrozytem to, co

mieli$my zaplanowane.
G.F: Ten plan dzialan sam sobie stworzyles?

O.L: Tutaj wrdce do naszej poprzedniej rozmowy, pomogly case ze Stanow. Zadziatalismy
bardziej nieszablonowo. Pami¢tam rozmowe z naszym opiekunem systemu, ktory wybralismy
i on powiedziat, ze my mieliSmy tu onbording mie¢, a my ten onbording juz sami zrobili§my i
byt w szoku, bo to byt pierwszy przypadek w jego karierze w tej firmie, ze klient wszedt 1
wiedziat, co doktadnie chce mie¢ zrobione z najmniejszymi szczegdtami. Mysle, Ze to jest
bardzo wazne, gdy juz si¢ decydujemy na marketing automation i podpisujemy juz umowg, z

jakas firma, to miejmy juz gotowy plan, bo to jest starta czasu i takze pienigdzy.

G.F: To skad miales$ ten plan przygotowany? Mowiles, Ze byles na studiach, ale tez ze
Stanow tam Sledziles réozne informacje. Czy wiekszo$¢ sam zrobile$ na podstawie tych

materialow, czy ktos Ci pomagal?

O.L: Przyznam Ci szczerze, ze nikt mi nie pomagat, chociaz nikt to zte stowo. Duzo kwestii
wyjasnita nam osoba na onbordingu, ale my juz wiedzieliSmy, co chcemy zrobi¢. Jakie
chcemy mie¢ sekwencje, co jest dla nas istotne, na co chcemy natozy¢ nacisk. Takim fajnym
protipem, ktéry ja robitem. To byto zapisywanie si¢ do najlepszych osob, ktore robig to w

Stanach i1 otrzymywanie od nich maili. Patrzenie, jak te sklepy to robia, jak te sklepy to



wykonuja. Czyli taki zywy case stady, ktory od razu przychodzi do Ciebie i moze da¢ Ci,

jakie$ swiatetko w tunelu, jak to powinno wygladac.
G.F: A mozesz da¢ 1-2 nazwiska, ktore to robia najlepiej wedlug Ciebie?

O.L: Powiem Ci szczerze, ze bylo tego tak duzo, ale np. ja bardzo, bardzo lubi¢ marketing
automation SMS-owy marketing automation oraz mailowy to jest osoba Sabri Subby.

Polecam $ledzi¢ go.

G.F: Bedzie w opisie.

O.L: Tak.

G.F: A jak te osoby wybierales, ktore chcesz sledzi¢? Jak je znalazles?

O.L: Powiem Ci tak, tutaj zawsze rekomendacje od znajomych, osoby, jesli chodzi o
zagraniczny rynek amerykanski. Tutaj w tej kwestii czasem podpytywatem Marka Piaska,

ktory uwazam, ze jest specjalista w tej dziedzinie.
G.F: Okej.

O.L: A tak to gtoéwnie szukalem tych osob sam, ale mam tez znajomych, ktdrzy maja agencje

migdzynarodowe performence i tez mi duzo ciekawych case’6w podestali.

G.F: Czyli, jak stycha¢ trzeba mie¢ duze znajomosci, pyta¢ znajomych, zeby nie zgina¢
w tlumie glupiego SEO w wyszukiwarce. Obserwowag, patrzeé i uczy¢ si¢. No bo z
drugiej strony, czyli Ty przyszedles do takiego ,,0kej, ja chce mie¢ takie szablony, takie

scenariusze, a Wy mi to zrobcie”, tak? W waszym systemie.

O.L: Zgadza si¢. Ja bardzo duzy nacisk postawitem na to, zeby content byt do$¢ oryginalny.
Zeby te wszystkie teksty wzgledem tresci copywriterskie, byty angazujace, bawiace,
realizujace, wigc duzy nacisk poza sama kreacjg 1 segmentacjg tych wysylek, to postawilismy
na jako$¢ contentu copy, dzigki czemu moge powiedzie¢ juz teraz otwarcie, bo juz teraz 3
miesigc wchodzimy, a mamy jeden z najwyzszych otwar¢ maili newsletterowych oraz tych po

sprzedazowych w systemie, w ktorym dziatamy.

G.F: W stosunku do kogo te najwyzsze otarcia? Do innych czy do waszych wynikéw

wczesniej?

O.L: Do wczesniejszych naszych wynikow, ale dostatem tez informacje¢ taka, ze nasze wyniki

sa bardzo wysokie od systemu, w ktorym dziatamy.



G.F: Tutaj Oskar mowi o calym customer experience, ktory wdrazal i to bylo w
poprzednim odcinku. Polecam postucha¢, jakie Oskar ma podejscie do tego. No wlasnie,
bo jak rozmawiam z r6znymi systemami, z r6znymi wlascicielami tych systemow
marketing automation czy wrecz sprzedawcami to oni mowia, ze sklepy, ktére maja
najlepsze wyniki, to poswiecaja najwiecej czasu na dopracowanie scenariuszy, na
dopracowanie contentu, ktory tam jest i to nie jest tylko takie im zestawienie tylko
zajecie si¢ realne tym. To wtedy sq najwieksze zwroty z inwestycji i najwiekszy skutek,
tak? Z jednej strony oni tego wprost nie powiedzieli, ale to, jak z Toba rozmawiam i z
innymi, to ja widze, ze to jest bardzo wazne, Zeby ten Customer Experience, czyli w
postaci, jak jest copy, jak chcemy si¢ komunikowa¢, jakie mamy przestanie marki, co
my tak naprawde wysylamy. Ma ogromne znaczenie w skuteczno$ci marketing
automation. Czy to s takie proste i wySwiechtane scenariusze, czy co$ bardziej
wymyslnego i zaangazowanego. Tutaj, jeSli mowi¢ proste, to jest np. odzyskiwanie
koszyka czyli, jak mi wyslesz maila, to ci wysle zostawiles w koszyku coS$. Bardziej
zaawansowane bylaby, jakas$ historia np. Inpostu, ktory si¢ tam troche¢ bawi w jakas gre,
Zartuje, niz te ,,Hej, masz w koszyku 2 produkty, kup.” A niektorzy zrobig to bardziej
angazujace, mozna zrobi¢ tak i tak. Jak to si¢ zrobi dobrze w opisie wymysli i jest to

spojnie z cala marka, to jak nawet klient nie kupi, to zapami¢ta marke.

O.L: Doktadnie, w pelni zgadzam si¢ z tym, co powiedziates. Uwazam tez, ze mamy rok 2022
1 takie proste przekazy, bardzo szablonowe one nie maja szans si¢ nawet przebi¢ na skrzynce
mailowej. Zeby ktokolwiek byl zainteresowany otworzeniem tego. Najwazniejsze jest to, ze
jakby sam tytut 1 preheader tego maila, ktory nam wyskakuje w powiadomieniu on jest bardzo
istotny. Nalezy go testowac za kazdym razem, ale sama tres¢ tez musi angazujaca i cickawa
dla tego uzytkownika. Czesto spotykam si¢ z mailami, ktore majg bardzo fajny clikbaitowy
tytut maila, jest dobrze zrobiony preheader, ale pézniej wchodzisz w tego maila i nie ma tego
efektu. Troche, jak z filmami na YouTube jest bardzo clikbajtowy tytul i ogladasz film, ale nie

wiesz, gdzie byla odpowiedz na pytanie zawarte w tytule.

G.F: Tak, ja mySle, ze calg robote robia te szczegoly, niuanse, ktore powoduja, ze to
wszystko jest spojne. Troche, jak zobaczymy, nie wiem wystrdj Ikei w magazynie vs.
wystroj, jakiegos sklepu tez z meblami, ale gdzie indziej, gdzie te wszystkie szczegoly
graja role. Jak ogladam rozne, bo moja zona akurat jest projektantka wnetrz i
ogladamy rozne filmy na ten temat sa np. takie metamorfozy, to ja widze, ze te szczegoly,

te niuanse powoduja, Ze to wnetrze jest niesamowite i szczeka nam opada, Zze mamy ten



dyskomfort, ze co$ tu nie gra. W mailach i w calym contencie tutaj te niuanse maja
znaczenie, wiec bym powiedzial pewnie robmy mniej, ale bardziej dopieszczone.

Z.godzisz si¢?

O.L: Ja podpisuje si¢ w pelni, ja uwazam, ze nie tylko, jezeli chodzi o automatyzacje, ale w

kazdym aspekcie e-commerce, ale finalnie odgrywaja kluczowa role, wigc nic dodaé, nic ujac.

G.F: Wlasnie. Ja jeszcze wroce do procesu wyboru i powiedziales, ze rozmawiale$ na
uczelni ze swoim nauczycielem czy wykladowcg odnosnie tych systemow i powiedziales,
Ze jeszcze rozmawiale$ z innymi osobami, jak wybierale§ marketing automation. To

skad, z kim rozmawiasz? Z jakimi kategoriami ludzi?

O.L: Z dyrektorami e-commerce, albo z e-commerce menagerami, ktorzy te systemy juz
wdrozyli lub beda wdrazali. Powiem Ci, Ze ta decyzja nie byla tatwa, poniewaz pamigtam w
grudniu z tygodnia na tydzien méwitem: ,,Dobra, na pewno wchodzimy w ten system”,
po6zniej ile$ dostalem ciekawych informacji, ile$ feedbackow. Méwitem: ,,Nie, jednak
wchodzimy w ten” 1 byly takie 3 czy 4 momenty zwrotne, w ktorych juz bylem pewien, a
jednak finalnie podjatem decyzje inna, niz ta, ktéra byta zaplanowana w drugim tygodniu

grudnia.

G.F: Okej. To powiedz mi, co te rozmowy wniosly do procesu decyzyjnego Twojego?
Glowna tematyka tych rozmow byla strategia, ale dla mnie przede wszystkim glownym
KPIem bylo to, Zeby szybko to wdrozy¢. Nie mialem, jakby w swojej strategii
zaplanowanego czasu na miesi¢czne wdrozenie, a niektore systemy takie czas
przedstawialy. Dla mnie KPI bylo, mam gotowy scenariusz, mamy 2 tygodnie, mamy to

zrobi¢, jesli tak to wchodzimy w deal.
G.F: Okej.
O.L: No 1 jakby finalnie jestem zadowolony 1 si¢ udato.

G.F Czyli mowisz, ze system, ktory wybrales to si¢ udalo zrobi¢ w tydzien, bo byles
przygotowany, a w innych pomimo tego przygotowania to by sie¢ tak nie udalo szybko

zrobic?

O.L: Wiesz, sprzedawcy zawsze zapewne to si¢ uda, ale tutaj znaczacg rolg to byt feedback od
0s0b, ktore z danych systemow korzystaty. Po prostu zaufatem kilku osobom 1 wybratem. Czy

jestem zadowolony do tego zapewne przejdziemy jeszcze.



G.F: Okej, czyli z jednej strony sprzedawcy mowili Ci tak zrobimy to w tydzien, a jak

rozmawiales z innymi osobami tak nie bylo.

O.L: Nie bylo tak. Ja odmienne zdanie mam o sprzedawcach, agencjach, narzedziach

e-commerce, ale nie bede si¢ na ich temat publicznie wypowiadat.

G.F: Dobrze. Tutaj Oskar mi powie osobiScie, bo ja tez sprzedawca przeciez jestem, wiec

zobaczymy.
O.L: Sprzedawca-sprzedawcy nie rowny, to jest wazne.

G.F: Chyba potraktuje to jako komplement, bo tez rozmawialiSmy o wdrozeniu Presty.
Czyli te informacje od tych Twoich rozmowcow, ktorzy juz wdrozyli te systemy
powiedzieli Ci ile zajmie wdrozenie, bo to byl dla Ciebie glowny KPI, czyli gléwny

czynnik decyzyjny. Czy, gdzie$ jeszcze co$ Ci pomoglo? Te rozmowy?

O.L: Wiesz co, to jest tez tak, jak z rekomendacjami torebek. Czyli najlepsza rekomendacja
jest zawsze rekomendacja znajomych, przyjaciot, rodziny. No nikogo akurat w rodzinie nie
miatem, kto uzywat marketing automation, ale mialem ws$roéd znajomych. Poszedtem za
glosem tego, co mi te osoby powiedziaty, wiec, gtéwny KPI byt czas, ale tez mielismy taki
jeden case, ktorego nam si¢ nie udato jeszcze wdrozy¢, bo jest tak bardzo zaawansowany, ale
trzymam go dla siebie nikomu go nie zdradzam. Niestety zaden z systemow nie byt go w
stanie na ten moment wykonag¢, to by byto tez dos¢ skomplikowane techniczne, ale super, jak
to mowig experience, punkt styku, wigc mozliwosci systemow, cena tez, cho¢ finalnie moge

powiedzie¢, ze wybraliSmy ten drozszy. Jestem zadowolony z tego.

G.F: Okej. Widzisz, bo ja czesto, jak rozmawiam z ludzmi i kto§ mi rekomenduje rozne
rozwiazania to ja mam takie ambiwalentne odczucia, bo trzeba by poznad, z jakiego
poziomu ludzie to rekomendujg. Jesli to jest wazne tak, jak mowisz, ze ci, co
rekomendowali to uzywali tego jednego systemu i wiedzieli, 0 czym mowig, z drugiej
strony trzeba powiedzie¢, Ze niektorzy sa nie zadowoleni z pewnych ustug. Nie z powodu
tego, ze ushuga jest nie dobra tylko, Ze ich oczekiwania nie zostaly spelnione. Trzeba
wzigé to pod uwage, jesli shuchacie swoich znajomych, jakie systemy wzia¢, to weZcie
pod uwage, jak bardzo zaawansowani sa. Jak w ogole podchodzili do tego, bo tutaj
Oskar mowi, ze to byli ludzie raczej z wiekszych e-commerce, z wigkszym

doswiadczeniem, ktorzy sa powiedzialbym pewnego rodzaju ekspertami. Dobrze mowie?



O.L: Tak, osoby z wigkszym e-commerce, ale takze osoby, ktdre stricte zajmuja si¢ marketing

automation, wiec to byly osoby wyzej na ten moment, jesli chodzi o wielkos¢ sklepu.

G.F: Ja na to zwracam uwage, poniewaz czesto pytam ludzi, ktorzy tylko dotkneli
pewnego tematu i mowia: ,,To nie dziala” albo ,,To jest zle” i to nie jest wina systemu, a
tej osoby, ktora to uzywa, bo nie weszla za gleboko w to i nie wiem czemu to jest. Ja
czesto slysze: ,,A bo to nie dziala.” Wtedy opowiadam takiej osobie ,,A czemu to u
innych dziala?” Teraz jest szczeka i takie ,,Hmm moze co$ innego uzywales”, wiec to
takie wyjasnienie dla oséb, ktére zaczynaja powinni wiedzieé o tej roznicy. Zeby pytaé
ludzi z kompetencjami. Wlasnie, a jakie pytania zadawales? W procesie wyboru, co bylo

dla Ciebie wazne.

O.L: Czy system bedzie, to tez byto dla mnie istotne KPI pod wzgledem UXowym prosty,
tatwy, fajny, intuicyjny w obstudze, bo szczerze nie lubi¢ rzeczy, ktdre sa sprzed kilku lat, bo
si¢ zle je klika. To jest tak samo, jak ze sklepem, jakby sklep fajnie musi dziata¢ tak samo
system i dashport kazdego systemu tez powinien dziata¢ w sposob fajny, bo to jest meczace
dla osoby, ktora zwraca uwagg na to, zeby jego sklep by intuicyjny, a potem wchodzi na

system, ktory jest totalnie niedostosowany do realiow.
G.F: I co w kazdy system wszedles i przeklikales$ sobie go?

O.L: Nie, to byta mito$¢ od pierwszego wejrzenia. Wszedlem w pierwszy system mowig:
,,Okej, to jest moj klimat.” Smieje sie teraz, ale to tylko kilka procent w moim wyborze, w
mojej decyzji podniosto ale tych aspektéw byto duzo. Przede wszystkim czas wdrozenia, cena
takze ale jesli dostajemy co$ fajniejszego to jestesmy w stanie zaptaci¢ wiecej. Ja jeszcze w
ogole dostatem fajny pakiet promocyjny, bo byt koniec roku, taki wyprzedazowy, wiec tez
wiedzialem, kiedy w to wejs¢. Teraz juz by si¢ to nie udato. To tez byto tak, ze ja miatem to
zaplanowane w strategii grudzien jest czasem i Black Friday zdecydowatem si¢ wtasnie w
Black Friday, a finalizowali$my to pod koniec grudnia. Czasem warto nawigza¢ taka

rozmowe, bo wiadomo, jak z koncem roku wszedzie sg super, fajne wyprzedaze.

G.F: Negocjujcie jednym slowem. Negocjujcie! Okej, to, co dla Ciebie jeszcze bylo

wazne? Jakie pytania zadawales? Oprocz tego UXa, co jeszcze?

O.L: No wiesz co, tak jak powiedzialem, miatem gotowy scenariusz i chciatem wiedzie¢,
ktére rzeczy sa mozliwe w danym systemie, ktore nie s3g mozliwe. Bardzo wazng kwestig dla

mnie, byta kwestia atrybucji tych dziatan. Bo to, Ze si¢ z tym pokazuje co$, a kto$ pokazuje



co$ innego, jak na to patrze¢, jak to mierzy¢. Podszedtem do tematu bardzo szczegotowo, a
wiem, co byto dla mnie jeszcze bardzo wazne. Jakie nowe funkcjonalnosci system ma
zaplanowane na przyszty rok, jakie w tym roku wprowadzit, ktore dziatajg u klientéw w dane;j
branzy, w danym segmencie, takim jak ja. Bardzo szeroko patrzytem na to, nie tylko na to, co
bedzie teraz tylko tez zwrocitem uwage na kwestie¢, co planuja w tym roku czy to si¢ wpisuje

w mojg strategie, wiec podejscie byto szerokie.

G.F: Okej, bo powiedziales tez o atrybucjach, czyli chciales wiedzie¢, jak oni to wierza,
jak sobie przypisuja dana sprzedaz, dany efekt do siebie, zebyS mogl zobaczy¢ czy to jest

spojne z Twoimi, jakimi$ miernikami KPI, ktére tam masz u siebie, tak?

O.L: Tak, tak no system jest tez wdrozony w analiticsie 1, Ze tak powiem, ja wychodzg¢ z
zatozenia, ze prawda lezy po srodku czyli to, co pokazuje analitics, to co pokazuje dany
system to, gdzies po srodku trzeba to mierzy¢, bo to tez nie jest takie 0-1, ze maile wplynety
na dang konwersje tylko raczej patrz¢ na to, tak jak w przypadku naszych reklam ptatnych
Facebook Ads, ze patrzymy na tg atrybucj¢ z réznych stron. Na swoich modelach, wiec ja
uwazam, zZe najwazniejszg rzecza jest to, ze nie mozna mie¢ podejscia, ze wdrazamy
marketing automation i nagle sprzedazy bedzie nam kwitla, jak kwiatki za oknem, mamy

wiosne. Tak to nie zadziata na pewno, tutaj trzeba do tego podejs¢ szeroko.

G.F: Wlasnie, jak o tym mowisz o tych atrybucjach to zawsze mnie Smieszy, ze jak
sumujemy sprzedaz z kazdego kanalu wedlug danych statystyk danego narzedzia to
wedlug tych narzedzi mamy 3x wieksza sprzedaz, niz mamy w rzeczywistosci. Jednak

twarda kasa w Kkieszeni to jest najtwardszy dowod ile tak naprawde sie sprzedalo.
O.L: Doktadnie tak.

G.F: Wiesz te nowe funkcjonalnosci, bo rozumiem, ze Ty masz dos¢ z tego, co mowiles
masz ambitne podejscie do tego i masz duze plany i trzeba si¢ dobrze przygotowac czy to
narzedzie bedzie si¢ dobrze rozwija¢ w kolejnym roku, czy po prostu Ty ro$niesz

szybciej, niz oni rosng odnosnie potrzeb.

O.L: Jest tez tak, ze narzedzie, ktore jest wdrozone teraz i akurat wczoraj mieliSmy rozmowe
apropo takiego audytu tego, co si¢ wydarzyto przez te 2 miesigce i, ze wyniki sg fajne, super.
To ja wiem, potem przyszedl temat atrybucji, ale ja wychodze¢ z takiego zatozenia, Ze nawet,
jak te wyniki sg fajne i1 sg dobre, jakby na dang branze, to rébmy tak, zeby byly jeszcze

lepsze, wiec jakby teraz mamy taki proces, ze po 2 miesigcach audytujemy wszystkie kwestie



1 wdrazamy nowe scenariusze 1 non stop sg testy. Testy copy contentu. Caly czas testowanie,
testowanie, testowanie, szukanie, to jest tak samo, jak w przypadku innych dziatan ptatnych

np. Facebooka.

G.F: A jak wybierales to narzedzie, to ktore funkcje wykonalnos$ci byly dla Ciebie

wazne, a ktore nie.

O.L: Wiesz co, jak powiem kilka funkcjonalnosci to kto$ zgadnie, jakie to sa funkcjonalnosci.
A tego bym nie chcial podawac, bo to sg do$¢ specyficzne kwestie. Zaznacze taki punkt, ze
wazne dla mnie bylo to, zeby ten system miat taki program lojalno$ciowy dla klientow. To tez
byto dla mnie wazne, bo myslatem, ze uda mi si¢ to wdrozy¢ w przypadku systemu

afiliacyjnego, ale bedziemy to wdrazad, jesli chodzi o marketing automation.

G.F: A to powiedz mi wedlug Ciebie, ktory to jest taki bullshit marketingowy, ktory te
systemy maja. Wiesz to jest takie zaciemnianie obrazu i to nic nie wnosi do podjecia
wyboru, a oni o tym gadaja, gadaja, a to w ogole nie ma potrzeby, Zeby na to zwracac

uwage.

O.L: Powiem Ci, ze powiem szeroko na ten temat. Niestety ja uwazam, ze wickszo$¢ rozmoéw
ze sprzedawcami, czy to jest marketing automation, czy inne ciekawe narzedzia, czy agencje
to w wiekszosci jest bullshit. Niestety ja to musze powiedzie¢ otwarcie, bo spotkatem si¢ juz z
duzg ilo$cig ofert. Tak, jak teraz podchodze do wspodlpracy, ja nie potrzebuj¢ picknych,
kolorowych ofert, tylko w 3 punktach rzeczy, ktore mnie interesujg w mailu 1 tak teraz, z
jakimi$ duzymi narzedziami, agencjami dziatam, Ze po prostu wypisuje swoje problemy i
oczekuje rozwigzania. W przypadku, ja nawet nie przegladam tych ofert, ktére mi wigkszo$¢
0sOb wysyta, bo to jest troche strata czasu. Ja przynajmniej wychodze z takiego zatozenia, ze
jesli mam z kims$ pracowac, czy to jest system marketingowy, czy agencja, to jednak niech on
rozwigze moje problemy, a nie narzuca mi, jacy to oni sg super, $wietni 1 fajni skoro ja si¢ do
kogo$ odzywam to juz moj social proof czy rekomendacja od znajomych jest zawarta w tym,

wiec potrzebuje tylko tzw. migsa.

G.F: Tak, ja cze¢sto na pierwszej rozmowie z naszymi klientami pytam, co jest dla Ciebie
wazne, ktore kryteria sgq dla Ciebie wazne, bo by¢ moze wcale tego nie mozemy spelnic,
wiec po co gadaé dalej, tak? Tez czesto uwazam, ze warto przed rozmowami, przed
wyborem agencji, bo sg to takie krytyczne wybory, bo wymagaja duzo wysilku i pézniej
ciezko to zmienic. Nie jest to takie hop-siup troche, jak z kontem bankowym, ile razy si¢

zmienia konto bankowe, bo to pézniej jest ogromny bodl. To warto jest mie¢ swoje



pytania, niz te, co jest dla mnie wazne, zeby moc porownac rozne agencje, rozne
systemy, powinny by¢ te same pytania, tak? To jest bardzo fajne, co powiedziales, jakie
sq moje problemy, co powiedziales, jak chce je rozwigzaé, gdzie chce by¢, trzeba je

spisa¢, tak?

O.L: Ja tez zawsze w tych rozmowach méwig, ze bardzo bym prosit, ze jesli nie chcecie tego i
tego spetnic, zebyscie nie robili takiej akwizycji tylko powiedzieli, ze to nie jest fajne, bo ja
mam znajomych, ktérzy maja e-commerce i ja mogg¢ im polecié, ale nie chcialbym, zeby
bullshit byt sprzedawany. Nasza rozmowa tez byta ciekawa, bo ja napisatem maila chyba pod
koniec roku w sprawie wdrozenia Presty i wspolnie finalnie stwierdziliSmy, Ze to jeszcze nie
jest ten moment. Ja mam, jakie$ inne plany, moze, za jakis czas si¢ tym zajmiemy. To byta
super rozmowa, ja bytem z tego bardzo zadowolony. Nie bylo takiego natarczywego
zachgcania. Mysle, Ze taka transparentnos$¢ i bycie szczerym i taka ta kultura osobista to sa

bardzo wazne aspekty, ktore niestety wiekszos¢ podmiotéw pomija.

G.F: No wiesz, z mojej strony ja widze, ktore sa kluczowe rzeczy dla np. klientow czyli,
kiedy mozemy zaczad, ile to zajmuje i w jakim budzecie. Dlatego potrafi¢ powiedzie¢ juz
na pierwszej rozmowie i jesli kto$ jest zainteresowany to mowi: ,,OKkej, to krytyczne
warunki, idzZzmy dalej.” To péZniej mozemy porozmawia¢ o szczegolach, jak pracujemy,
co robimy, co dowodzimy, jakg dajemy jakos$é. No bo, jesli ktos si¢ nie zgadza na to, to w
ogole nie ma sensu marnowac czasu. Mysle, ze tutaj, jak wybieramy taki marketing
automation, to tez warto sobie wybraé, co jest dla nas wazne i to zweryfikowaé w
pierwszej rozmowie. No bo tych systemow jest z 10 do 20, a wystarczy krotkie pytania i
walczenie czy robicie, to tak, tak i tyle. Mamy gotowe tak, jakby kryteria, z ktérymi
warto pracowacd, bo jak rozmawialem z tymi r6znymi systemami, to im bardzo trudno
powiedzie¢, co ich wyrdznia, w czym si¢ specjalizuja, a gdzie nie. To ja musialem
wyciagaé, mowigc otarcie: ,,Hej, za malo jestescie tacy klarowni, tacy wiecie to robimy,
tego nie, w tym nie jesteSmy najlepsi, a to potrafimy, w jakis tam sposéb.” Warto o to
pyta¢, te funkcje moga to sklaryfikowaé, ale tez pewnie wazne sa kwestie, jak dlugo to
Zzajmuje, czy moje scenariusze mozecie wdrozy¢, czy nie mozecie, w jakim budzecie to
jest, ile kosztuje wsparcie, ile nie kosztuje wsparcie. Wlasnie to jest ci¢zkie, co jest w tej
cenie tak naprawde, tak? Wypunktowa¢, bo czesto o tym si¢ nie mowi, np. si¢ nie mowi o
tym, ze wdrozenie troche¢ kosztuje, a pozniej jest abonament. Nie mowi si¢ o tym, jak jest
naliczana ta kwota i trudno to poréwnac, tez jest czasami taki zonk. Czasami tez trzeba

sobie zrobi¢, jakiego$ Excela. Tutaj tez bylo wazne, Ze ten system wpisat si¢, w jakas



Twoja strategie, tak? CaloSciowa taka, Ty miales taka wizje, co bedziesz robil przez

najblizszy rok lub 2.

O.L: Tak, doktadnie. Ten system wpisywatl si¢ w strategie i to, co w road mapie tego projektu
tez wpisywalo si¢ w strategi¢. Wiem, jaki jest jeszcze jeden wazny punkt, o ktérym
zapomnialem powiedzie¢. A mianowicie Customer Experience jest wazny dla takiego
systemu. Juz nie mowi¢ o tym UXie na stronie. Tylko kazdy, z kim rozmawiatem, z kazdym
sprzedawca. Podczas rozmowy byt usmiechniety, szybko odpowiadat, odpisywal. Ja moge
powiedzie¢ szczerze, ze system, z ktorym ja wspotpracuje. Osoba, ktéra sprzedata mi ten
system, nie mam zadnych zarzutdw, super. A osoba, ktéra wdrazata ten system u nas, tez, jesli
chodzi o nig nie mam zadnych zarzutow. Mysle, ze dlatego mam, cho¢ niektore kwestie, jesli
chodzi o scenariusze sg jeszcze niemozliwe, ktore checieliSmy wprowadzic¢, albo jest tam co$
do poprawienia. To, jednak moje odczucie, mdj feeling jest bardzo pozytywny i kazdemu to

mowig, bo po prostu miatem dobre osoby.

G.F: No to jest wazne, zeby dowies¢ to, co si¢ obiecalo i ciesze si¢, ze tak bylo. A teraz
wroémy do tego, jak przygotowywales si¢ do wdrozenia. Powiedz mi, jak myslisz przed
podjeciem decyzji o wdrozeniu marketing automation. Ile poswiecile$ na to godzin
swojego czasu? To pewnie bylo na przestrzeni 8 miesiecy, ale tak naprawde to ile bys

powiedzial? Ze 100 godzin, 50 godzin, 10.

O.L: Nie, nie tyle to na pewno nie. Wiesz ja wszystkie rzeczy, ktére u nas wdrazam to sg
sprinty. Jesli dobrze pamigtam to miesigc podejmowalis§my decyzje, przez ten miesigc
skrajaliSmy sobie strategie, ale taka finalng strategie to w weekend chyba zrobiliSmy. Tzn.
siedliSmy sobie akurat z moim bratem na kawie. 2 razy po 4 godziny i wszystko mieliSmy juz
przygotowane. Tylko, ze przypominam to nie byto tak, ze calg strategi¢ mielismy z glowy
wymyslona, tylko oparte o rozmowy z réznymi osobami w grudniu. To bylo poparte przede

wszystkim poparte case roznych marek ze Stanow 1 tak to si¢ wydarzylo.

G.F: Okej. To jak myslisz ile poSwiecile$ na czytanie tych roznych case-6w, rozmowy z

tymi r6znymi osobami?

O.L: Szczerze? Nie odpowiem Ci na to pytanie, poniewaz ja mam taka strategi¢, ze wszystkie
nowe rzeczy, ktoére u nas wdrazamy. Czy to jest nie wiem marketing automation, nowe kreacje
w Facebooku, czy nowe oprogramowanie Google Ads. To wszystko zawiera si¢ w pakiecie.
Mowie juz o wszystkich rzeczach w e-commerce zawiera si¢ w pakiecie 25 godzin

miesi¢cznie. Z tym, ze to jest jedna godzina dziennie, jakby dane rzeczy czytam, czy stucham



podcastu. Np. kiedy$ §wietnych podcastow stuchatem rano i rano wypisywalem te rzeczy.

Taka godzina do péttorej z samego rana z zupelnosci wystarcza, zeby wszystko wdrozy¢.
G.F: Z iloma osobami rozmawiale$ o wdrozeniu marketing automation?

O.L: To bylo 4 osoby z tego, co pamigtam. To byty osoby, ktére dziatajg na innych systemach,
czasem to byty osoby, ktore juz od kilku lat dziataty na wielu systemach, wigc nie byto tego

duzo, ale tez nie mato uwazam.

G.F: Czyli 4 osoby z kazda po przynajmniej godzinie. Zaznajomienie si¢ tego i kminienie
tego gdzie$ przez pol roku, zeby w ogdle rozumiec i wiedzieé, co i jak. Pewnie na
poczatku na tych studiach Ci¢ przekonali. Warto to wdrozy¢ tylko musisz si¢ do tego
przygotowac. Nic na szybko, nic na chybcia, dobra to ja teraz wybieram kogokolwiek,
szybko wdrazam i to samo zacznie dziala¢. Nie, to tak nie jest. Poswiecilem czas na
Zrozumienie, na przygotowanie si¢ i jak juz wybraliSmy i po 3 miesiacach mamy fajne
rezultaty, z ktorych jestem zadowolony i mi si¢ zwraca. Troche¢ placisz pewnie, pare

tysiecy.

O.L: Nie moge powiedzie¢ ile ptace, troche ptace. Mysle, ze kolosalnym btedem byto by,
gdybym wszedl w ten marketing w kwietniu, a nie w grudniu i powiedziat, ze marketing

automation nie dziala.

G.F: No wlasnie. A co byS$ odrzucil? Gdzie o czasie stwierdziles, Ze nie bylo sensu

poswiecac tyle czasu.
O.L: Mowisz o procesie decyzyjnosci? Moglbys sprecyzowac to doktadnie?
G.F: Decyzyjnosci.

O.L: Mysle, ze straconym czasem byta rozmowa o tym w kwietniu, ale po grudniowych
decyzjach nie uwazam, zeby to bylo strata czasu. Po prostu za szybko si¢ na to porwalem, ale
z drugiej strony otworzyto konwersje zakupu tego przedmiotu w kwietniu. Musialem do tego

po prostu dojrze¢, wigc byt dtuzszy proces zakupowy.
G.F: Tak, a cos$ byS zmienil w tym procesie decyzyjnym? Jak tak si¢ zastanawiasz?

O.L: Chyba najszybciej bym si¢ odezwat do osob, ktore juz te systemy po wdrazaly, a
zrobilem to dopiero w grudniu. Gdybym zrobit to np. w kwietniu, bo wtedy z nikim nie
rozmawiatem tylko to byly moje domysly, strategie, jakie$ podcasty, ksigzki. Chyba ta
praktyka. To, to bym zmienil.



G.F: Mysle, ze to jest bardzo istotne, Ze jak si¢ odzywamy do tych ekspertow, osob, ktore
to wdrazaly. To oni nam pokazuja na co warto zwraca¢ uwage, a na co nie. Jest taki
szum informacyjny przy kazdym wyborze, Ze nie wiadomo, co wybra¢. Tak, jakby mam
z 50 roznych informacji, a tak naprawde powinniSmy zwraca¢ uwage na 10. Jesli
analizujemy wszystkie 50 to si¢ zgubimy i nie bedziemy w stanie podja¢ decyzji. Ni
jesteSmy w tym ekspertami. To jest duza szansa, ze popelnimy blad, bo skupimy si¢ na
tym, na czym nie powinniSmy si¢ skupia¢, bo nie wiemy, co jest tak naprawde wazne,
tak? Tylko nam si¢ wydaje, ze to istotne, to troche taka jest, jesli jesteSmy
niekompetentni w jakiejs dziedzinie, to najczesciej nam si¢ wydaje, ze wiemy, bo
przeciez przezyliSmy te 30 lat na Swiecie, a pdzniej si¢ okazuje, Ze rzeczywistos¢ jest inna
i to wszystko jest inaczej. Ja uwazam, ze kazdy z nas zaczal cos takiego w zyciu robié, ze
wydawalo sie, Ze bedzie latwo, a si¢ okazalo, Ze jest nie latwo, albo si¢ okazalo, ze ten
swiat wyglada zupelnie inaczej. Tutaj polecam, albo wzia¢ sobie takich znajomych, albo
znalez¢ e-commerce menagera. Przeciez w Google mozna wpisa¢ e-commerce menager,
albo marketing automation. Znalez¢ sobie porozmawiac z 3-4, nawet im za to zaplacic,
jesli nie macie znajomosci w branzy. Niech wam pomogg podja¢ decyzje¢, bo wedlug
mnie macie wiekszg szanse, Ze popelnicie blad, jesli bedziecie to robié¢ sami, niz jak
poprosicie eksperta, zeby was pokierowal. Takiego niezaleznego eksperta, ktory to
wdrazal, tak? Ja moge poleci¢ naszq agencje z jednej strony, a z drugiej strony kogos
innego. Ja przyznaj¢ mam jakie$ doSwiadczenie, ale nie jesteSmy ekspertami. Sq lepsze
osoby i zawsze mozemy kogo$ polecié¢. Natomiast warto to, jako$ rozwazy¢. Rzucam
jakies pomysly, bo Oskar jestes dla mnie takim wzorem, ktory ma dos¢ szerokie
znajomosci, a z drugiej strony odwazny, bo w ostatnim odcinku mowiles$, Zze odwaznie
piszesz do szefow roznych agencji i pytasz sie¢, co i jak i oni Ci odpowiadaja. Jesli kto$

chce wiedzie¢, jak to robi Oskar to polecam postucha¢ poprzedniego odcinka.

O.L: Bardzo mito stysze¢ takie stowa, ale nie zapominajmy, ze ja jestem takim matym
zuczkiem, ze ten e-commerce bedzie dopiero teraz 3 lata, wigc to pokazuje, ze mozna duzo

zrobi¢ tylko trzeba codziennie cegietka, po cegietce doktadac.

G.F: Tak, o wielkos$ci biznesu mozecie si¢ przekona¢, stuchajac poprzedniego odcinka,
albo, wchodzac na strone i sami ocenic. Teraz ta, no wlasnie. Jak juz wybrales ten
system, to pozniej, jak juz wdrazales, to ile czasu poswieciles z Twojej strony, Zeby to

wdrozy¢ dobrze?



O.L: Tutaj ja Ci powiem, ze wyznaje taka zasadg, Ze rozpoczynam rozmow¢ o danym
temacie, orientuje si¢ tak w 50%, o co tak doktadnie w tym wszystkim chodzi. W marketing
automation akurat to byta pelna wiedza, ale po prostu z racji, ze to jest nasz rodzinna firma, to

tez jest wazny aspekt, to ten temat przejat moj brat i on, jak si¢ dalej tym zajat.
G.F: A ile on na to poswiecil czasu?

O.L: No wiesz co, to tez jest $mieszna historia, ale m9gj brat jeszcze po6t roku temu nie

wiedzial nic o e-commerce.
G.F: Oke;.

O.L: A teraz, jakby bym Ci pokazat nasz lejek wiadomosci automatycznych. To jest na kilka
stron 1 to jest po prostu z tego, ze si¢ zawzigl w tym temacie i1 tak naprawde w 2 miesigce
dowiedzial si¢ najwazniejszych rzeczy zwigzanych z marketing automation. Plus rozmowy z

réznymi ludZzmi i mamy eksperta od marketing automation w krotkim czasie.

G.F: Rozumiem, ze 2 miesiace, ale takiej intensywnej nauki codziennie po par¢ godzin,

Zeby to zrobi¢ dobrze.

O.L: Ja uwazam, ze nie ma z tym zadnego problemu, zeby nauczy¢ si¢ tego dos¢ szybko.
Dajmy na to kursy o Facebooku, Google, Analiticsie przeciez one nie trwajg nie wiadomo, jak
dhugo. Nie wiem to sg bloki kilku godzinne zal6zmy. To jakim problem jest sig$¢ 1 nauczy¢
si¢ wszystkiego w tydzien, trzeba mie¢ szerokie spojrzenie na to wszystko, ale nie jest to jakis

nie wiem rocket science. To jest do ogarnigcia temat, tak mi si¢ wydaje.

G.F: Tak, no po prostu trzeba sias¢ si¢ nauczy¢, jesli nie masz na to czasu, znajdz sobie
kogos, kto to za Ciebie zrobi. Ja bym nie liczyl na systemy, Ze one zrobia to za Ciebie.

Tam trzeba si¢ znaé, a oni pdjdg najprostsza droga, a to nie musi by¢ wasze, tak?
O.L: Doktadnie.

G.F: Czyli pozniej Twaéj brat siedzial tam pewnie 2 tygodnie, jak to wdrazaliscie, zeby to
dopiad i sie skupial tylko na tym, zeby to bylo i zaczelo dzialaé. A teraz, jak juz to dziala
i to optymalizujecie to, jak myslisz ile twoj brat poSwi¢ca na to tygodniowo czasu? A ile
Ty?

O.L: Wiesz co, niewiele. Tak naprawdg on pisze te newslettery juz sobie sam. Teraz mieliSmy
takg dhuzsza rozmowg o tym, co bedziemy poprawiac i on sobie to spisat w sprincie 3-4

dniowym to zrobit wszystko, wigc to nie jest tak. Wiadomo, ze te wszystkie systemy, trzeba



dogladac¢ ich caty czas, czy jaki$ element si¢ nie wykrzaczyl, ale to jest automatyzacja, wigc
to musi dziala¢ w pewnym aspekcie, musi tez zebra¢ troche danych. Jesli bedziemy robié¢
teraz, jakies testy A, B zwigzane nie wiem, z contentem czy z naglowkami, to tez trzeba
liczy¢ okresy. Czyli nie wiem 2 tygodnie testujemy jedng rzecz, drugie 2 tygodnie inng. W 2
tygodnie si¢ zapisuja z pop-upu lub web-layera. Niestety te systemy nie maja Google
Optimize, nie mozemy tego testowa¢ w ten sposob. Chyba, ze maja, a jesli tak to si¢ chetnie

dowiem. Ten, ktory my mamy to niestety nie ma takiej mozliwosci, ale to by byto super.

G.F: Nie ma testowania o matko. Myslalem, ze to jedna z podstawowych funkcji takich

systemow.

O.L: Wiesz co? No my musimy sobie to recznie robi¢, a uzywamy jednego z wigkszych

systemow. To nie byl dla mnie KPI, wiec tak.

G.F: Tutaj ja tylko zwrdéce uwage. Generalnie po wdrozeniu, robimy takg codzienng
obsluge tego systemu wrzucamy content, wrzucamy tresci, a pdzniej raz na miesiac, raz
na kwartal robimy audyt, sprawdzamy, co dziala, co nie dziala i planujemy kolejne

dzialania, zeby to usprawnié, zeby to jeszcze lepiej dzialalo, tak?
O.L: Doktadnie.

G.F: A nie zostawiamy na pastwe lodu, ze, jak bedzie to bedzie. Okej, to tak na koniec
chcialbym powiedzieé. Jakie teraz widzisz efekty? Powiedziales$, Zze duzo wyzsze
wskazniki otwar¢, niz bylo wczesniej i maili. Ja si¢ tak zastanawiam czy to jest zasluga

marketing automation, czy innego stylu pisania waszych tresci?

O.L: Wydaje mi sig¢, ze innego stylu pisania naszych tresci. W przypadku newslettera to my
tak naprawd¢ wysylamy wszystkie newslettery oparte na storytellingu. Tam prawie nigdzie
nie ma zadnych zdje¢. Przez to w przypadku takich scenariuszy automatycznych, jak
porzucone koszyki, czy produkty przegladane, czy rekomendacje. To sg takie petno
sprzedazowe tresci graficzne. Tutaj wiedza, ktora gdzie$ tam zdobywamy ze Stanow, jasno
moéwi, ze ten newsletter musi by¢ dtuga ciekawg historig i tam nie potrzeba tak naprawde

zadnych zdje¢.

G.F: Czy zgodzisz si¢ z takim zdaniem, Ze to nie system marketing automation sam z
siebie zwigksza ilo$¢ klikow i otwar¢ maili tylko ta tres¢, ktora lepiej sie¢ tworzy, dlatego

marketing systemu?



O.L: Zdecydowanie uwazam, ze tez jest najwazniejsza. Uwazam, Ze to akurat jest wiedza,
ktora ja zdobylem od chlopakéw z DentiCor od Dawida Tyminskiego blogera, ktéry mnie
troche nauczyl, jak wspolnie pracowali$my nad tym, jak robi¢ wspdlng kolekcje, jak robi¢
dobrze te maile, wigc oni mi pomogli rok temu si¢ od nich nauczylem. Tres¢ jest
najwazniejsza i testowanie nagtowkow, kopii. To jest co$, co jest najistotniejszg kwestia no
bo, co z tego, ze mamy super, fajny system, ktory bedzie wysylal newslettery raz w tygodniu.
Skoro mamy Zle zrobiony pread header to tego nawet nikt nie kliknie. To jest podstawowa

kwestia uwazam.

G.F: Zatem system tylko nam upraszcza proces tworzenia tych sekwencji mailowych,
raczej nie powoduje, Ze s3 lepiej klikane. Moze pomagac, niektore systemy maja tak, ze
sq lepiej dostarczalne, ale trzeba na to zwroci¢ uwage. To czy email jest klikany z mojej
perspektywy nie. No chyba, ze system ma jakis$ archaiczny system wpisywania tych
newsletterow i on fatalnie si¢ otwiera i s zle formatowane w skrzynkach e-mailowych,

tak?

O.L: Tak, zgadza si¢. Ja moge ze swojej strony juz zacheci¢ do testowania, ze nasze

newslettery maja ok. 50% wiecej otwaré, niz statystyczne newslettery w naszej branzy.

G.F: No jest wyzwanie drodzy stuchacze. Wyzwanie! Kto tutaj chce wyzwa¢ Oskara, ze
ma lepsze to niech mu napisze w prywatnej wiadomosci ze swoim wspolczynnikiem

otwar¢, albo do mnie to ja powiem, czy macie takg czy nie.

O.L: A, rzucajac juz tak liczbami. Nie powiem, jaki scenariusz, bo to jest, jakby nasz pomyst

na to, ale mamy scenariusze, ktore maja 80% otwar¢.

G.F: No to jest wiecie tajemna wiedza, jak to zrobi¢, moze kiedys zaprosze Oskara, zeby
si¢ podzielil, ale to wiedza jest przewaga konkurencji, tak? Wlasnie, powiedz mi, jakie
macie jeszcze inne efekty, ktore widzicie oprocz tych otwar¢. Jakies finansowe sa, nie

wiem, jak mierzysz efekt dzialania tego marketing automation.

O.L: No wiesz otwarcia to sg najmniej istotne uwazam, wigc oczywiscie, ze jest ten czynnik

finansowy. My patrzymy na impact rate naszych maili.
G.F: Co to jest impact rate?

O.L: To jest wptyw sprzedazy, w sensie to akurat jest last clickowy system, z ktorego my
korzystamy, liczony. O ile wzro$nie sprzedaz dzigki tym automatyzacjom. W analiticsie to

jest zupelnie inaczej pokazane tam to jest traktowane last clickowo, wiec jak kto§ nam



otworzy tego maila i potem reklama. Finalnie kupi po reklamie z Facebooka i Google to tez
dla mnie to jest wliczane. O to czego mi np. brakuje, a majg to inne systemy afiliacyjne te
lepsze to petna transparentnos¢ widoku atrybucji. Cho¢ wiem, ze to pewnie nie jest fatwe do
wgladu, ale mierzymy to w ten sposob i sprawdzamy w konwersjach podanych w danym

miesigcu. Sprawdzamy w analiticsie, jaki wptyw miaty, na ile wspomagajacy.
G.F: Okej. Co tam jeszcze mierzycie, jaki pozytywny efekt widzicie?

O.L: No budowanie bazy subskrybentéw, teraz bedziemy testowac, co bedzie lepiej zbierato

czy web-layery czy pop-upy.
G.F: to jest zasluga systemu, czy tego, ze zacze¢liScie to robic?

O.L: To jest zastuga, wiesz co podzielitbym to tak, ze zarowno zasluga systemu, jak i tego,
nieszablonowych rozwiazan, ktére stosujemy. Jesli ktos chce podpatrzeé, cos bardzo
ciekawego to zapraszam na nasza stron¢ zobaczcie sobie web-layera, ktorego w Polsce na

pewno nie spotkacie z takim komunikatem dlaczego warto si¢ zapisac.
G.F: Co rozumiesz przez web-layer czyli taki pop up na wierzchu?

O.L: To jest taka belka wysuwana, moze by¢ na dole na goérze. Ona ma tam dodatkowe fajne

funkcje, bo nie jest blokowana przed adblocka.

G.F: Okej. Ja mam takie wrazenie, Ze narz¢dzie marketing automation samo tak sobie
nie zwieksza sprzedazy. Natomiast jest narzedzie, ktore jak zacznie uzywac sklepu
internetowego to zaczyna sie¢ skupia¢ na tym marketingu, zaczyna to robi¢, wchodzi na
inny poziom i przez to notujemy wzrost sprzedazy, bo zaczynamy wigcej robic tego
marketingu. A marketing automation jest tylko narzedziem, ktore pozwala nam te
rzeczy robic i teraz mam watpliwosci czy jakikolwiek system ma wieksze wyniki czy
mniejsze, bo to jest tylko narzedzie. Tak jakby musimy wbi¢ gwozdzia i potrzebujemy
do tego mlotka. Potrzebujemy odpowiedniego mlotka do naszego narzedzia, czyli, jesli
mamy malego gwozdzia potrzebujemy malego mlotka. A nie 5 kg, bo zniszczymy caly
system. Mam takie wrazenie, Ze warto mierzy¢ czy marketing automation, jak

marketing automation wplywa na nas. Czy nam upraszcza robote, czy utrudnia.

O.L: W petni si¢ zgadzam. Podsumowujac te rozmowe to trzeba podejs¢ do tego bardzo
szeroko, na spokojnie 1 naprawdg lepiej sobie wczesniej przygotowac strategie, anizeli potem

ptaci¢ za abonament i wdraza¢ rzeczy w dlugim czasie.



G.F: Tak, a wasz system oprocz wynikow, na co jeszcze wplynal pozytywnie?
O.L: Na Customer Experience.
G.F: A na co negatywnie?

O.L: O negatywnie to tez jest bardzo dobre pytanie. Jak wiesz prowadzimy szybka
komunikacje z klientami 1 mieli$my informacje, ze zbyt czgsto wysylamy newslettera. Teraz
bedziemy wysytac go troszke rzadziej. Niewiele, bo tych gtoséw duzo nie byto, wigc to moze
by¢ negatywne, ze zbyt duzo tresci marketingowych. Z tym tez wyznajemy zasade, ze tych
tresci sprzedazowych jest 1 na 4, a reszta to sg tresci takie edukacyjne, tresci pokazujace, jak
powstaja produkty, wigc nie pushujmy tych ludzi. Nie kazdy w danym momencie potrzebuje
zakupu, ale potrzebuje si¢ czego$ cickawego dowiedzie¢ np. bardzo fajnym case byto
podzielenie si¢ historii o Quentinie Tarantino, bo mieliSmy przyjemnos¢ robic¢ torby do filmu
,Bekarty wojny” 1 to byt bardzo fajny newsletter, na ktéry bardzo duzo os6b odpowiedziato,

bo ludzie odpowiadaja na newslettery, jesli sg fajnie napisane.

G.F Tak, to powiedz mi w takim razie zadowolony jeste$ z wdrozenia tego marketing

automation?

O.L: Jestem zadowolony, ale licz¢ na wigcej i nie osiadamy na laurach, a w przysztym

tygodniu wdrazamy i1 optymalizujemy.
G.F: A powiedz mi tak na koniec ile scenariuszy wdrozylisScie tak liczbowo, ilosciowo?

O.L: Chyba scenariuszy z 6, albo z 7. Mamy bardzo rozbudowane porzucone koszyki, bo 3
etapowe. Z glowy Ci nie powiem, ale wdrozyliSmy 80-90% rzeczy, ktore mamy w wybranym

pakiecie, wigc teraz planujemy juz do potowy marca wykorzystac.

G.F: Czyli tych scenariuszy, tak naprawde nie ma duzo? Bardziej zwracaliScie uwage na

to, co jest w Srodku tych scenariuszy, tak?

O.L: Wiesz co tez nie ma duzo bo strategia byta tak utozona, zeby nie zasypac¢ ludzi od razu
milionem scenariuszy, tylko trzeba wszystko wdraza¢ stopniowo. Nie wszystko na raz

uwazam.

G.F: Okej, a mozesz zdradzié, jakie macie scenariusze, bo mowiles$ co$, ze 3 etapowy

porzucony koszyk, na co zwrociliscie uwage?



O.L: Chyba 4- czy 5 etapowy zapis do newslettera, mailowy, porzucone koszyki,
rekomendacje, przegladane produkty, lojalizacja i co§ na pewno pominalem, ale tak jak
mowig ja od 2 tygodni w tym nie siedze, bo jestem troche zdelegowany na mojego brata.

Wszystkich Ci nie powiem, ale te s3 te najwazniejsze.

G.F: Okej, nie bedziemy wchodzi¢ w szczegoly, bo tych scenariuszy jest tak duzo i tak
duzo réznych rzeczy. Dzisiaj chcialem si¢ bardziej skupi¢ na tym, jak wdrazaé, jak sie
przygotowaé, jak powinien wyglada¢ ten proces wyboru i tutaj bardzo podejscie Oskara.
Ja tez jestem taki analityczny, czyli przygotowuje si¢ dobrze, a z drugiej strony wazne
jest to, jak mi si¢ bedzie wspolpracowac¢ z dang firma, bo to powoduje czy si¢ mecze czy
si¢ nie mecze, budzet to tez jest pewnie zawsze zakres. Czasami warto doplaci¢, czasami
nie. Warto wziac¢ to pod uwage. Oskar wielkie dzigki, ze si¢ tym wszystkim podzieliles.

Powiedz mi na koniec, czego Ci zyczy¢ w nadchodzacym roku?

O.L: Zdrowia 1 stabilizacji sytuacji uwazam.

G.F: Zyczymy sobie zdrowia i stabilizacji. Wielkie dzieki Oskar za podzielenie si¢ tym.
O.L: Dzig¢ki.

G.F: I do uslyszenia.

O.L: Dzig¢ki.

To juz jest koniec. Jakie masz przemyslenia? Co Ci utkwilo w glowie? Co ciekawego
bylo dla Ciebie? Napisz do mnie, podziel si¢ tym odcinkiem z kolegami, kolezankami
bedzie mi bardzo przyjemnie. A materialy, linki, transkrypt sa na stronie
Convertis.pl/podcast. A ja ponownie zapraszam tez do zapisu na nasz newsletter z

ciekawymi newsami ze Swiata e-commerce Convertis.pl/newsletter. Do uslyszenia i czes¢.



