Czes¢! Nazywam si¢ Grzegorze Fratczak, a to jest podcast ,,Rozmowy na zapleczu”,

w ktorym wraz z wlascicielami sklepow internetowych i e-commerce menagerami
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!

Wszyscy cheg robi¢ performance marketing, bo to proste i skuteczne, jednak rynek
zmienia si¢ i przez to, ze jest tam cala konkurencja staje si¢ tez mniej oplacalny. Sa tez
inne kanaly, o ktore warto zadbad, gdzie jest troch¢ mniejsza konkurencja, ale za to sa
trudniejsze i jednym z nich jest influencer marketing, ktory dziala w roznych social

mediach i dzisiaj wlasnie o tym.

Influencer marketing przez wielu jest omijany bokiem, bo wydaje si¢, ze trzeba mie¢
duze budzety, nie wiadomo do konca, jak go robi¢, a do tego malo jest agencji, ktore tym
sie¢ zajmujg. Dzi§ wlasnie o tym, jak podej$¢ do influencer marketingu, jak go robi¢, na

co uwazac i jakich bledow unika¢ albo wrecz nie robié.

Odwazylem sie¢ zrobic¢ kolejny odcinek o influencer marketingu, bo dawno nie bytlo.
Polecam odcinek 5 i 24. A do tego robie ten odcinek, bo znalazlem goscia, ktéry robi to
dla duzych marek, ma ogromna wiedze i z drugiej strony jest tez wlascicielem malego
e-commerce. Mowa tutaj o Kacprze Zdunku wlascicielu ClickInStory, specjalizujacej si¢

w influencer marketingu oraz wspoélwlascicielu ,,Po prostu, naturalnie”.

Ale zanim zaczng¢ to bardzo goraco zach¢cam Ci¢ do zapisania si¢ na newsletter na
stronie Convertis.pl/newsletter, dzi¢ki temu zaden odcinek podcastu Ci nie umknie, a
dodatkowo dostaniesz newsy z Polski i ze Swiata odnosnie e-commerce. Zapraszam na

Converis.pl/newsletter, a teraz juz do rozmowy.



Grzegorz Fratczak: Cze$¢ Kacper!
Kacper Zdunek: Czes¢ Grzegorz! Dzigkuje jeszcze raz za zaproszenie do podcastu.

G.F: Zaprosilem Ci¢, bo mam takie wrazenie, zZe ten caly influencer marketing, to jakies$
dziwne rzeczy si¢ z nim dzieja, tak jakby ludzie mieli go uzywa¢. Malo ludzi go uzywa,
boja sie go i chcialem z Toba pogadacé o pewnej mapie, ktora powinniSmy wykona¢ jako
wlasciciele sklepow e-commerce, zeby w ogole iS¢ w influencer marketing. Podejmujesz

wyzwanie?
K.Z: Jak najbardziej tak. Czekatem na to spotkanie.

G.F: To powiedz mi w takim razie i stuchaczom, bo ja juz troch¢ wiem. Powiedz

shuchaczom kim jestes i co robisz?

K.Z: Nazywam si¢ Kacper Zdunek i jestem wlascicielem marki ,,ClickInStory”
specjalizujacej si¢ w influencer marketingu. Realizuje to juz od 10 lat, agencja obstuguje teraz
najwieksze marki na swiecie typu Cola, Procter&Gamble 1 wiele, wiele innych. Oczywiscie
tez pod swoimi skrzydtami mamy tez takie osoby, jak Edyta Herbus, Kasia Dziurska czy

Mateusz Gamrot odpowiada za dziatania stricte reklamowe.

G.F: Mowisz, ze dzialasz dla najwiekszych marek, wiem tez, ze pracowale§ w marce New

Balance, prawda?
K.Z: Zgadza si¢ w latach 2015-2017.

G.F: No wlasnie Kacper i mowisz, ze pracujesz z najwi¢kszymi markami. A tu
shluchacze, to nie Procter&Gamble tylko takie sklepy, ktore maja 200-300 tys. obrotu czy

500 tys. obrotu miesi¢ecznie. Masz takie doSwiadczenie zawodowe?

K.Z: Jak najbardziej i z tego wzgledu, ze dziatam z duzg iloscig tego typu marek ale nawet i
mniejszych bardzo wazne jest to, zeby podejs¢ efektywnie do dziatan budzetowych. Trzeba
zda¢ sobie sprawe z tego, jak wykorzystac realnie budzet, poniewaz wiele 0sob, patrzac na
influencer marketing patrzy na duze liczby. Myslac sobie jest osoba, ktora ma milion
obserwujacych, wiec jesli do miliona oséb dodam swoj produkt to na pewno bedzie mie¢ 3
miliony od razu obrotu. Niestety tak nie jest, trzeba tutaj bardzo mocno, bardzo analitycznie
podchodzi¢ do tego typu dziatan ale mysle, ze o tym bedziemy przyjemnos$¢ jeszcze dzisiaj

porozmawiac.



G.F: No wlasnie Kacper, ja chcialem Ci¢ dzisiaj przepyta¢ o bledach sklepow, ktore
robig influencer marketing. Czy bys powiedzial pare rzeczy? No i przy okazji moze
jakies case study omowimy. Jakie sa Twoim zdaniem bledy sklepow przy wchodzeniu w

influencer marketing?

K.Z: Jednym z bledéw jest na pewno to, ze wiele marek nie chce budowac §wiadomosci. To
jest mysle, ze jeden z najwigkszych wiasnie btedow. Z jednego prostego wzgledu, jezeli nie
mamy $wiadomos$ci marki, ludzie nie b¢da od razu chcieli kupi¢ naszego produktu czy usthugi.
Bardzo wazne jest to, zeby wybiera¢ $wiadomie influenceréw, zeby to byli albo liderzy
pewnego segmentu przypuszczalnie niech to bedzie nawet segment beauty ale wazne jest tez
to, zeby dobierac tych influenceréw w taki sposob, zeby te osoby mialy bardzo zaangazowana
spoteczno$¢. W momencie, kiedy mamy zaangazowang spotecznos$¢ na poziomie 1% to ta
osoba nie umie aktywowac swojej spotecznosci albo wrecz przeciwnie. Tutaj to, co bym
rekomendowat i to, co zawsze tez wspominam czy to studentom czy tez markom, z ktorymi
wspolpracujemy. Optymalny wskaznik, jezeli chodzi o zaangazowanie jest to 5-6% 1 tak

naprawde tego powinnismy si¢ wszyscy trzymac.

G.F: Co to znaczy 5-6%?

K.Z: 5-6% to jest zaangazowanie na profilu np. na Instagramie od danego influencera.
G.F: Jesli mam 6% to 6 tys. ludzi wchodzi z nim w interakcje, tak?

K.Z: Tak, dokladnie tak.

G.F: To s3 ci ludzie, ktorzy pozniej korzystaja z tej marki czy jak?

K.Z: To jest tak naprawde decyzja zakupowa, mozesz by¢ wsrdd tej grupy, ale to nie znaczy,
ze ta osoba to kupi, poniewaz wazne jest tez to, zeby faktycznie w sposob kreatywny tutaj
przedstawi¢ produkt. Teraz mamy wylew kampanii, jesli chodzi o influencer marketing 1 jest
ogrom ich. Zaryzykowalbym stwierdzeniem, ze ten kwartat jest rekordowy w ciggu ostatnich

3 lat i patrzac pod katem ilosci akcji, no to jest on ogromny.

G.F: Rozmawiamy w maju 2022 czyli kwartal Il tego roku, czyli méwisz duza

konkurencja si¢ zrobila przy tych wszystkich kampaniach, tak?

K.Z: Zgadza sig, tak naprawde w poprzednim roku, tak jak i w biezagcym moglismy
zaobserwowac¢ ogrom kampanii, nie tylko wizerunkowych, ale i sprzedazowych, poniewaz

influencer marketing wtasnie pokazat, Ze jest w stanie tez robi¢ bardzo duze wyniki



sprzedazowe i mysle, ze dzisiaj tez przedyskutujemy, w jaki sposob tez podejs¢ pod katem

sprzedazowym.

G.F: Okej, to skupmy si¢ na tym bledzie, Ze nie chca budowaé swiadomosci. Pewnie boja

sie, ze to bedzie duzo kosztowac.
K.Z: Zgadza sig¢ to jest glbwna obawa.
G.F: To ile to kosztuje?

K.Z: Tutaj tak naprawd¢ nie ma budzetu, ktéry jest minimalny. Mozna realizowa¢ kampanie
przy budzecie 5-10 tys., mozna realizowa¢ kampanie przy budzecie 50 tys. na start. Chodzi
tak naprawde o to, zeby zdawac sobie sprawe, z jakimi markami chcemy wspotpracowac.
Wybra¢ lideréw opinii w naszym segmencie, porozmawia¢ z nimi, zobaczy¢, jaki jest realny
budzet, poniewaz to, co bym na pewno rekomendowat to, jezeli np. chcemy stworzy¢
kampanie na ok. 5 0sob to nie wysylajmy zapytan tylko do 5 oséb, ale wyslijmy do ok. 20.
Dlaczego? Dlatego, zebysmy mogli porownywac sobie oferty, dlatego, zebysmy mogli
podejs¢ wlasnie w sposob analityczny do budzetu, zeby zaobserwowac, jakie §wiadczenia
proponuja influencerzy, jakie §wiadczenia mozemy wykorzysta¢ pod katem takim stricte

sprzedazowym. Dzigki czemu tez nasze wyniki tez beda o wiele lepsze.
G.F: Ale Kacper, Zeby tak podrazy¢ troche.
K.Z: Oczywiscie.

G.F: Zalézmy, ze mam sklep internetowy z branzy zabawek dla dzieci, p6t miliona
obrotu, Sredni koszyk to 200 zl, czyli 2.500 tys. zamowien w miesiacu mam, jesli dobrze
licze. Teraz chcialbym wyjs¢ do ludzi, zbliza si¢ Dzien Dziecka, chcialbym wyjs¢ do ludzi
w tym dniu. Ile wczeSniej, powinienem nie wiem budowa¢é te Swiadomos$¢? Np. wybralem
sobie 20 influencerdéw, dzwonie, dogadalem si¢ z 5-10, to jak taka kampania, dla takiego
sklepu niewielkiego, no powiedzmy takiej Sredniej polki, to jak to powinno wygladac¢?
Czyli ile wezesniej musze¢ budowac ta Swiadomos¢, zeby ci ludzie chcieli to kupowa¢ od

tego influencera?

K.Z: Przede wszystkim to zalezy tez od tego, jaka swiadomo$¢ ma dana marka ale to, co bym
rekomendowat, to podejscie do kampanii na pewno z duzym wyprzedzeniem. Jezeli chcemy
wystartowa¢ w czerwcu lub pod koniec maja, pod koniec maja, bo Dzien Dziecka jest 1
czerwca, to planowac¢ kampanie powinnis$my na poczatku kwietnia. Dlaczego? Dlatego, zeby

z duzym wyprzedzeniem porozumie¢ si¢ z influencerami, zeby tez zaplanowac caty plan



strategiczny, w jaki chcemy do tego podejs¢. W jaki sposob chcemy wykorzysta¢ wlasne
media spoleczno$ciowe, w jaki sposob chcemy wykorzysta¢ media spoleczno$ciowe
influenceréw. W jaki sposdb chcemy marketingiem tapa¢ naszych potencjalnych
konsumentoéw. Bardzo wazne jest tez to, zeby tworzy¢ siatke, jesli chodzi o bodzce. Dlaczego
o tym mowie? Dlatego, zeby$Smy wysytali konkretng ilo§¢ bodZzcoOw nie pod katem taki, ze
bedzie tworzyli kampanie, gdzie jednego dnia z tych 20 influenceréw 18 i caty czas bedziemy
mowic, ze ,.kupuj w ich sklepie”, bo wtedy zbudujemy sobie nie pozytywna kampanie, a
wrecz przeciwnie mozemy tutaj zbudowac negatywny wizerunek marki. Bardzo wazne jest to,
zeby robi¢ to stopniowo, bardzo wazne jest tez to, zeby wybrac¢ osoby, ktére maja bardzo
dobry wizerunek, ktore majg nienaganny wizerunek, wiec powtorze jeszcze raz bardzo wazne
jest to, zeby wybiera¢ osoby z zaangazowang spotecznoscia, zeby wybiera¢ osoby, ktore maja
tak jak wspomniatem wczesniej dobry i poprawny wizerunek ale tez wybiera¢ osoby, ktore
realizujg kampanie z dobrymi markami. Zeby to nie byto tak, ze wybieramy osobe, ktéra
bierze dostownie wszystko, bo jezeli mamy osobg od wszystkiego, to mamy osobg¢ od

niczego.

G.F: Czyli probujemy sobie to wszystko pouklada¢ powiedzmy z 2 miesigce wczeSniej z

tego, co mowisz.

K.Z: Zgadza sig.

G.F: Czyli warto rozmawiac.

K.Z: Ja tylko dodam jeszcze jedna rzecz.
G.F: No.

K.Z: To jest chyba najwazniejsze, to co teraz powiem. A mianowicie, jesli chcemy
wystartowaé z poczatkiem wtasnie maja, to, to co bym na pewno rekomendowat to, to, ze jesli

mamy np. ilo$¢ 5 influenceréw, tak jak rozmawialiSmy wczesnie;.
G.F: Tak.

K.Z: To warto wystartowac 2 tygodnie przed 1 czerwca z tego wzgledu, ze wtedy bedziemy
sobie na spokojnie budowa¢ swiadomos¢, bo pamigtajmy o tym, ze im blizej terminu, tym
wicksze budzety beda szty od konkretnych marek i tez bardzo istotne jest to, zeby faktycznie
realizowac to z duzym wyprzedzeniem ale tez nie zbyt wielkim. Realizowac to nie tylko w

oparciu o media spolecznosciowe tworcy, ale 1 nasze.



G.F: Czyli budowanie Swiadomosci, nasze informacje pokazuja si¢ u danego influencera
przez ile? Przez tydzien? Przez 2 tygodnie? Czy ci ludzie si¢ zaznajamiaja z nasza

marka, a pozniej jest akcja sprzedazowa u danego influencera tak? Tak to rozumiesz?

K.Z: Bardziej wyglada to tak, ze mamy 5 influencerow i $wiadczenia, jakie dogadaliSmy z
nimi jest to jeden post na Instagramie i 2 serie stories, to na pewno zrealizowatbym to na
takiej zasadzie, ze 1 post 1 1 serie stories zrealizowatbym jednego dnia, nast¢pnie wybraltbym
pakiet taki, ze 3 dni p6zniej u tego influencera zrealizowatbym 2 serie stories 1 to samo
zrealizowalbym u tej nast¢gpnej osoby czyli, Zeby nie klasowac tych osob, ale zeby to

skrupulatnie powtarza¢ i umacnia¢ naszg marke w swiadomosci konsumentow.
G.F: Okej. A takie 2 serie stories i post wystarcza, na jakakolwiek sprzedaz?
K.Z: Jak najbardzie;j.

G.F: Powiedz mi jaki procent ludzi? Powiedziales$, ze 6% zaangazowanych ludzi czyli, ze

6% ludzi przejdzie od tego influencera do mnie?

K.Z: Nie mowig, ze jest to optymalne, ja méwi¢ predzej o tym, Ze jest to taki minimalny %,

jaki powinno si¢ oczekiwac od influenceréw. Czasami 10-15%.
G.F: A jaki jest optymalny?

K.Z: Taki jak méwi¢ minimalny to jest 5-6%, super by byto, jakby byto 8-10% to juz jest
bardzo dobrze zaangazowana publiczno$¢, ktora moze by¢ juz publicznos$cia, ktorej glos jest

bardzo uwazany.
G.F: A jak poznad ile jest zaangazowanej publicznosci?

K.Z: Mamy takie narzgdzia, jak Modash.io, mamy takie narze¢dzia, ktére sa tez bezptatne, jak
Social Blade 1 wtedy jesteSmy w stanie faktycznie przeanalizowac to wszystko, zobaczy¢
przejazdy. Bardzo istotne jest to, zeby analizowac influencerdéw. Sprawdzad, jaki jest %
followersow. Jaki jest % fake followersow, a jest to mianowicie 15%. Max., max-6w to jest

20, ale ja si¢ $mieje, Ze to juz jest na wlasng odpowiedzialnos¢.
G.F: Okej, a czemu tak si¢ Smiejesz?

K.Z: Dlatego ze uwazam, ze 15-18% to jest max., max-ow, ktory powinni§my zaakceptowac,

jesli chodzi o fake followersow.

G.F: Jak wiecej to konto jest takie jakies.



K.Z: Nie, wigcej to jest strata naszego czasu. No chyba Ze chcemy przepali¢ budzet. A takie
kampanie si¢ zdarzaly, gdzie przychodzita marka, pokazywata tutaj kampanie. My
analizowali$my tworcoéw mowimy ,,ale przeciez 3 z 8 tworcéw”, bo doskonale pamigtam ten

case ma fake followersow na poziomie 30%. To jest co$ nie hallo.
G.F: 300%?
K.Z: Na poziomie 30%.

G.F: A okej. 300 uslyszalem. Nie, bo wiesz tak si¢ zastanawiam nad tym, jak to ugryz¢,
bo to wiesz, zeby ludzie cos ciekawego z tego wyciagneli. No bo tutaj méwisz okej, tutaj
sobie sprawdzimy, maja zaangazowanie na poziomie 7%. Ale optymalnie ile postow
powinno by¢ u danego influencera. Bo Ty mowisz o minimalne;j ilosci czyli 1 post i 2
storiski, ale to wystarczy? Nie lepiej wiecej? Gdzie jest wystarczajaco, a gdzie jest za

duzo juz?

K.Z: To tez zalezy, w jaki sposdb chcemy rozmawia¢ z naszymi odbiorcami. W jaki sposob
ich chcemy angazowac, bo tak naprawde moga by¢ 4 posty 1 4 serie stories, ale w mojej opinii
to juz jest zbyt duzo. Taki max., max-o6w, ktory mozemy zaakceptowac, na poczatku naszej
drogi, jesli chodzi o marke. To w mojej opinii powinny by¢ 2 posty i 2 serie stories. To jest

max, ktéry powinnis$my tutaj jako marka realizowa¢, minimalnie to jest 1 post i 2 serie stories.
G.F: Optymalnie ile?

K.Z: Minimalnie to jest 1 post i 2 serie stories, max, max-6w to 2 posty i 2 serie stories.

G.F: Okej. Czyli 2 stories nie wigcej?

K.Z: Jesli chodzi o stories to mozna podejs¢ na 2 sposoby. Mozemy to tutaj tworzy¢ w taki
sposob, ze to tez czesto widze w branzy bukmacherskiej, przepraszam w branzy hazardowe;j
doktadniej, gdzie chodzi mianowicie o to, Zze czgsto bywa tak, ze wigksza ilo$¢ stories, jest
wykorzystywane to w §wietle ambasadorow. To jest zauwazane cz¢sto w 3-4 serii stories w
miesigcu, ale to tez jest jeden z modeli, gdzie chcemy skupic si¢ stricte na konwersji. Gdzie
chcemy bra¢ osoby, ktore maja bardzo duzy %, jesli chodzi o konwersje i tez sg osobami,
ktére bardzo dobrze sprzedaja. To jest jak najbardziej Swietne rozwigzanie i uwazam, ze tu
jest bardzo dobre pod katem takim stricte sprzedazowym, ale tez ten model, o ktorym
wspomniatem wczesniej jest dobry w budowaniu $wiadomosci i tez sprzedazy. Tylko tez
pamigtajmy o jednym aspekcie Grzegorz. Kiedy budujemy sobie $wiadomos$¢, to budujemy

tez sprzedaz, co jest logiczne, ale wracajac tez w innym aspekcie, ze marka bedzie taczona z



influeancerem i on z marka. Dzigki temu wzrasta tez zaufanie w §wietle marki, w danej grupie

odbiorcow i tez jest, wtedy latwiej sprzedac¢ konkretne produkty czy ustugi.

G.F: Okej. Wlasnie dziwilem si¢, ze tak malo tych postow potrzeba, ze tylko wystarcza 2
posty i 2 stories, bo wydawalo mi si¢, Ze budowanie Swiadomosci to zajmie wigcej czasu,

niz tylko tyle.

K.Z: Ale tutaj zwrdcitbym uwage na co$ innego, ze postawitbym na kampanie dtugo
terminowa, jesli chcemy wybra¢ juz ambasadora/ambasadorke marki to, co bym
rekomendowat to minimum 6 miesi¢cy. Dlaczego? Dlatego, zeby marka zbudowata
swiadomo$¢ w pewnej grupie odbiorcow, ale tez dlatego, zeby oby¢ marke wsrdd odbiorcow

gléwnie tego influencera.

G.F: Mhm, okej. Hm, to brzmi ciekawie. Czyli pol roku, zeby mie¢ takiego ambasadora

bardziej, niz jednorazowo.

K.Z: Zgadza si¢. Jezeli chodzi o takie jednorazowe dziatania to tez jest jeden z btedow
uwazam. Jest moze nie karygodne, bo tego stwierdzenia nie uzyje, ale na pewno jest bardzo
mocno zauwazalne, ze czasami marki chcg sprobowa¢ dziatan z innym influencerem,
poniewaz chcg startowac z dziataniami wokot influencer marketingu, nie wiedza, w jaki

sposob si¢ za to zabra¢ i pomyslaty sobie ,,0kej, to zrobmy dziatania z innym influencerem”.
G.F: Mhm.

K.Z: Dobrze tylko, co chcemy tym osiggnac¢? Moze by¢ tak, ze budzet pozwala tylko na 1
post i 1 serie stories i od razu sg oczekiwania, ze musi by¢ nie wiadomo, jaka sprzedaz.
Przypuszczalnie bedzie wydany budzet 5 tys. netto podaje przyktadowo i prezes tej firmy

oczekuje, ze od razu byt zwrot od razu na poziomie 20 tys. netto.
G.F: Tak.

K.Z: Tylko, ze jest jeden bardzo istotny tutaj case, a mianowicie to, zeby zawsze podejs$¢ ze
swiadomoscia, zawsze rekomenduje naszym klientom by najpierw zbudowali §wiadomos¢, tu
nie ma czasu, ktory jest minimalny. Prawda jest tez taka, ze wtedy widzimy po statystykach
kampanii, tez ludzie reaguja na nasz produkt, ustuge i marke i tez tutaj bardzo istotne jest to,
zeby analizowa¢ bardzo mocno statystyki, by analizowa¢ opinie w sieci, jesli chodzi o nasza

marke 1 zeby sprawdzac to, co nasi potencjalni konsumenci o nas sadza.

G.F: Mhm.



K.Z: Moze by¢ tak, ze §wietnie wszystko bedzie wygladato, jesli chodzi o statystyki,
bedziemy tutaj mieli niebywate zaangazowanie, ale tak naprawdge, jezeli mamy matg ilo$¢
komentarzy u tworcy, to moze byc¢ tak, ze jakis inny czynnik spowodowat to, ze jest duze
zaangazowanie. Moze to byla ta pickna kobieta, ktora stata w bikini i ludzie klikali, a tak
naprawde nie interesowal ich temat. Bardzo wazne jest to, zeby zbudowaé w taki sposob
kampanie, by ona faktycznie ludzi aktywowata, aby ludzie komentowali, udostepniali,
zapisywali te posty, ale zeby caty czas budowac¢ swiadomo$¢ marki, bo tego typu puste
lokowania, o ktorych wspomnialem wcze$niej s tak naprawde bezsensowne. Co z tego, ze
bedziemy mieli zaangazowanie, ktore jest wySmienite, gdy tak naprawdg sprzedaz i

swiadomo$¢ nie bedzie nawet ruszona.

G.F: No wlasnie, wlasnie tak jest. No dobra, a powiedz mi, jakie jeszcze sa bledy, ktore

ludzie, klienci popelniaja przy influencer marketingu?
K.Z: Brak analizy influencera. Ja powtarzam to wielokrotnie, tak naprawde.
G.F Co to znaczy brak analiz? Tzn. co trzeba zrobic¢?

K.Z: Przede wszystkim przeanalizowa¢ pod katem fake followerséw, co wspomnialem
wczesniej, przeanalizowac tez dane statystyczne, ktore sa na profilu influencera. Poprosi¢
jego/ ja o demografig, poprosi¢ o statystyke postdéw i stories z ostatnich 30 dni. Tylko jest
tutaj 1 maly haczyk, o ktorym od razu wspomne. Wielu influencerow wysyta swoje najlepsze
statystyki, jesli chodzi o stories. Zrobig sobie screenshota, wiedza, ze marketerzy chca stories
z ostatnich 30 dni statystyki, wigc zrobig sobie, kiedy maja rekord. Tutaj nagle, jesli kto$ nie
jest na biezaco z dang osoba, moze nie wiedzie¢, ze to jest sprzed 3-4 miesigcy. Dlatego ja tez
zawsze powtarzam, ze warto poprosic o statystyki z 30 dni, ale tez poprosi€ o statystyki z
konkretnego dnia biezgcego. Mianowicie, jesli dzisiaj wysylamy prosbe do influencera, zeby
wystal nam statystyki, to popro$my tez o kafelek z tego konkretnego dnia. Aby ta osoba
udostepnita nam statystyki, zeby$my mogli sobie przeanalizowac czy faktycznie to
zaangazowanie jest tak wysokie czy moze nie. Warto tez analizowac posty i tutaj tez dam
ciekawostke. Wielu marketerow tez analizuje, przepraszam tu uzyje innego stowa estymuje
zasiggi po wstawieniu 9 postow, jesli chodzi o tutaj Instagram. Tylko jest jeden taki
zasadniczy problem, a mianowicie nie poréwnuje si¢ postow naturalnych do postéw
reklamowych. Mianowicie chodzi o to, ze wielu tez marketerow nie zwraca uwagi na to, ze
posty naturalne osiggajg o wiele lepsze rezultaty, posty przy wspdlpracy z markami zawsze

moze nie zawsze, ale zazwyczaj maja nizsze zaangazowanie, niz posty naturalne. Bardzo



istotne jest to, by przy estymacji potencjalnych wynikéw poprosic¢ o statystyki postow
reklamowych. Oczywiscie tutaj tez jest jedno, ale influencer moze powiedzieé, ze nie moze
ich udostepni¢ ze wzgledu na dziatania umowne i to prawda. Jednak influencerzy
udostegpniaja, wystarczy poprosi¢. Oczywiscie mozemy tez zrobi¢ estymacje postow
naturalnych, bez postow reklamowych, to tez bedzie dla nas §wietny wspotczynnik. Mozemy
sobie wszystko poréwnac i zobaczy¢, kiedy nasza kampania osiaggnie rezultaty, jesli chodzi o
posty naturalne. Tu mamy naprawde fajng kampanie, ktora angazuje spotecznos¢ i

spotecznos¢ bardzo dobrze przyjeta marke.
G.F: Mhm, okej. Czy cos jeszcze bys bral przy analizie influencerow?

K.Z: Na pewno m.in. tez wtasnie to, Ze powinni$Smy przeanalizowaé, z jakimi markami dana
osoba wspotpracuje. To jest bardzo istotne i poprzedni rok pokazat wtasnie, jak inflencerzy
realizowali tzw. scamerskie wspotprace. Czyli wspotprace z markami krzak. To jest bardzo
wazne, zeby przenalizowac tez czy ta osoba, jak uzytem w jednym podcascie ,,dramogenna”
czyli nie jest osoba, ktora wywoluje dramg lub czgsto w nich uczestniczy. Czyli tutaj
wracamy do researchu tej osoby i researchu tej osoby w sieci. To jest bardzo, ale to bardzo
wazny czynnik, bo faktycznie, jesli chcemy kogokolwiek wybiera¢ do naszej marki, to wazne

jest to, zeby te osobe przeswietli¢ od A do Z. To jest nasza wizytdwka, pamigtajmy o tym.

G.F: Tak jest! Czyli tutaj mamy brak analizy influencera, jakie jeszcze bledy popelniaja

sklepy przy wchodzeniu w influencer marketing?

K.Z: Jednym z btgdow jest tez brak przemyslanej komunikacji, a mianowicie opieraja tylko
swoje dziatania u influencera. A tak naprawde to, co wspomniatem wczesniej, nie realizuja
dziatan na swoich mediach spotecznosciowych. Jest to tak naprawdg blad, ktéry powoduje to,
ze kampania nie osigga oczekiwanych rezultatoéw. A bardzo wazne jest to, zeby zaplanowac
dzialania nie tylko u influencera, ale tez wtasnie na naszych mediach spoteczno$ciowych. W
jaki sposdb chcemy po6zniej dociera¢ do naszych konsumentéw i w jaki sposob chcemy tez do
nich wraca¢. To jest wlasnie wazne, zeby mysle¢ dlugo terminowo przy influencer
marketingu. Influencer marketing jest dtugo terminowy, krotko terminowo nie osiggniemy

takich rezultatow, jakie chcemy.

G.F: Okej. No tak, to wszystko wiadomo. No, a powiedz mi ile trzeba mie¢ kasy, zeby

zaczaC robic¢ influencer marketing?

K.Z: Tak jak wspomniatem ok. 5-10 tys.



G.F: Miesi¢cznie?
K.Z: Tak, zgadza si¢.

G.F: Ale to bardziej jest dla oplaty dla agencji, czy dla ludzi do platnosci do

influencerow.

K.Z: Do influencerow, ale tez czesto influencerzy sa prezentowani tez przez agencje. Dlatego
defakto nie ominiemy agencji i tez bedziemy czg¢sto z nimi wspotpracowac i tez z

menagerami.
G.F: W sumie nie tak duzo te 5-10 tys.

K.Z: Ale to jest na taki start dostowny. Tak naprawdg, analizujac budzety te, ktore sg tez
analizowane przez naszg agencje to zauwazylem, ze sg to sklepy z 500 tys. obrotow, to
realizujg tak w przedziale 15-20 tys. Nie mowig, ze miesigcznie, bo tez realizuja cyklicznie,
co 2-3 miesigce kampanie, bo nie musimy, to nie jest mus by realizowaé kampanie, co
miesigc, bo mozemy tez stworzy¢ sobie dziatania platne, co 2-3 miesiace, a tez mozemy miec
grupe partnerowych influenceréw, ktorzy beda dociera¢ do konkretnej grupy odbiorcow. A

tylko przez to, ze wysytamy im nasze produkty.

G.F: A powiedz mi, jak to zmierzy¢ Instagram na storiskach sg linki juz, natomiast z

postow nie ma linkéw. Da si¢ to jako$ miarodajnie zmierzy¢, czy tak nie do konca?

K.Z: Predzej mozemy przenalizowac to z Instagram, jezeli chodzi o stories. Przepraszam

najmocniej, a tez mozemy to przeanalizowac¢ w tatwy sposob — kody rabatowe.
G.F: Mhm.

K.Z: Czy tez Bitly, mozemy sobie tutaj przygotowaé wszystko. Mozemy przeanalizowaé
wszystko, czy dana osoba przyszta tutaj z Instagram Stories, czy tez linku na YouTube, tutaj

mozna analizowa¢ w fajny sposob wiasnie konwersje.

G.F: Bitly, pod ktorym sa wszystkie linki z UTM’ami i nie tylko. A z drugiej strony kod
rabatowy. Kod rabatowy pod tytulem wspanialy Kacper przychodzi od Kacpra, tak?

K.Z: Albo Cudowny Grzegorz10.

G.F: Tak, podoba mi si¢, ale bym dal Cudowny Grzegorz100, jak juz iS¢ to po calosci.
No wlasnie, wiec influencer marketing. A, w ktorych branzach bys$ nie stosowal

influencer marketingu? Sg takie branze, gdzie to slabo sprawdza si¢?



K.Z: Subiektywna moja opinia. Po pierwsze ja takich branz nie widzg, uwazam, ze w kazdej

branzy mozna wykorzysta¢ influencer marketing.

G.F: A ja myslalem, Ze w branzy fashion tego nie wolno stosowa¢, bo to nie dziala w

ogole.

K.Z: A tutaj to mogliby$my si¢ ktoci¢ chyba godzinami, poniewaz uwazam, ze branze beauty

idealnie wykorzystuja influencer marketing.

G.F: No wlasnie, bo kobiety wchodza w to idealnie, a co z facetami? Faceci lepiej

reaguja na takich kanalach, niz kobiety czy gorzej duzo. Jak to wyglada?

K.Z: Czgsto bywa tez tak, ze kobiety sg tez np. zauwazmy Suchy Tata. On ma bardzo fajng
publike, ma bardzo zaangazowang publike. Mimo ze jest to fatheringowy profil to

roOwniez sg tutaj kobiety. Tutaj to, co byt powiedzial i to, co tez, patrzac pod katem
analitycznym to uwazam, ze kobiety lepiej reaguja na kampanie sprzedazowe, jesli chodzi o

influencer marketing.

G.F: No tak, mam takie wrazenie. Jak si¢ reklamuje garnitur, to si¢ reklamuje do kobiet,
bo faceci w to nie wchodzg. Pewnie jest kilka takich branz, gdzie to kobiety lepiej

namawiaja mezow, niz reklama.

K.Z: Nie oszukujmy si¢ Grzegorz, jesli chodzi o takie rzeczy, jak garnitur, to faceci czgsto
kupuja to na ostatnig chwilg. Czesto jest tak, ze jak zobacza konkretny, dobry to wtedy go
kupuja, ale przy tego typu sytuacjach bywa niestety tak, ze kupujemy go na ostatnig chwile.

G.F: A co bys jeszcze powiedzial shuchaczom? Jakie dobre rady dalbys, gdybySmy

zaczynali z influencer marketingiem?

K.Z: Kluczem, ktory musimy sobie postawic, jesli chodzi o poczatek, to jest dobry cel
kampanii. Czy jest to kampania wizerunkowa, czy jest to kampania sprzedazowa, ale tez
grupa odbiorcow, do ktorej chcemy dotrze¢. Czy sa to mezczyzni, czy kobiety i tu jest banat
jeszcze fajny. Fajny tip, jezeli analizujemy grupe odbiorcow takiego influencera i
przypuszczalnie pierwsza grupa jest 18-24, to przeanalizujmy tez drugg grupe. Bo inaczej si¢
bedzie tworzyto grupe, jesli druga spotecznoscig jest 13-17, a inaczej bedzie si¢ tworzyto
kampanie, gdzie jest 25-34. To jest bardzo istotne, zeby przeanalizowa¢ grupg wickowa. Z

tego wzgledu, ze calkiem inaczej budujemy komunikaty.



G.F: Hm...No wlasnie, bo w tej grupie docelowej tego naszego influencera, to tylko matly
kawalek jest naszej grupy docelowej, tak? To trzeba chyba dobrze wycelowaé, zeby to

sie dobrze polaczylo i zebySmy w ogole mieli sprzedaz.

K.Z: Dlatego tez tak jak wspomniatem na poczatku naszej rozmowy, ze bardzo wazna jest
analiza grupy odbiorcéw i tez analiza tego, w jaki sposéb chcemy faktycznie dotrze¢. No bo
tutaj nie realizuje si¢ dziatan z pojedyncza osoba, jesli chodzi o influencer marketing. Tylko

tez dobiera si¢ zazwyczaj grupe osob, ktdra tez pozwoli o wiele szerzej dotrzec.

G.F: No tak, tak. Grupa docelowa i ta persona, persona zakupowa to jest taka bym

powiedzial podstawa.
K.Z: Petna zgodnos¢.

G.F: Nim przejdziemy do influencer marketingu, wiec drogi stuchaczu, wlascicielu
sklepu internetowego, jesli nie masz persony zrobionej, nie masz bajer persony dobrze
zrobionej, to nawet nie wchodz w influencer marketing, bo przepalisz. A persona to nie

jest kobieta w wieku od 30 do 60 lat. Warto wiedzieé, co$ wiecej o tej kobiecie.

K.Z: A tez powiem dalszy krok, ktory na pewno trzeba wykonaé. A mianowicie analiza tez
konkurencji. Przede wszystkim zobaczy¢, jak konkurencja dziata, w jaki sposob tez
konkurencja buduje kampanie, jakich influencerdéw tez dobiera. To nie moze by¢ tez tak, ze
influencer reklamuje tydzien wcze$niej konkurencje, a pdzniej nas. Tutaj tak naprawde buduje
si¢ miszmasz w$rod odbiorcow, bo nie wiedzg czy reklamujg t¢ czy t¢ marke. Wezedniej byta
marka X, teraz jest Y z tego samego segmentu. Dlatego tak wazne jest by dobieraé
infuenceréw, ktorzy nie wspotpracowali z konkurencjg albo wspotpracowali, ale jest okres pot
roku, roku. Musimy tez przeanalizowac sobie, w jaki sposob chcemy dociera¢ do naszych
odbiorcow, czyli zbudowac caty plan komunikacji, o ktorym po raz trzeci juz chyba
wspominam. Tak naprawde wiele osob nie realizuje researchu, jesli chodzi o inspiracje. Czyli
nie realizuje researchu, ktory pozwoli im realizowa¢ bardzo fajne kampanie. Bardzo fajne
kampanie zbiera m.in. Kuba Biel, dlatego zbieranie takich kampanii daje nam uruchomi¢
nasza kreatywno$¢. Pozwalaja tez pomysle¢ ,,stuchaj ta kampania z segmentu FMCG jest
Swietna, ta z beauty tak samo tylko tutaj troch¢ bym poprawit X czynnik” i powoduje to, ze
analizujac te kampanie my mozemy wpas¢ na tak genialny pomysl, Ze nasza kampania moze

by¢ nagrodzona, jakgkolwiek nagroda.



G.F: Oj tam oj tam. Nagrody. Ja bym powiedzial, ze wystarczy poszuka¢ naszych
konkurentéow w Stanach, Anglii, Niemczech czy innych rynkach, zobaczy¢, jak robia
kampanie na Instagramie, czy z innymi influencer marketingami i po prostu, mowiac
brzydko zerzngé i zobaczy¢, jak to dziala, albo sie zainspirowac do tego i zobaczy¢, co
dziala, a co nie dziala. Oczywiscie u nas jest troch¢ inny rynek, natomiast czasami mam
takie wrazenie, ze ludzie placa, a nie maja wielu rzeczy przemyslanych. Zrobienie grafik
dla influencer marketera, albo, zeby on tam w ogole o czyms$ opowiedzial, to tam
brakuje pomystu na tg kreacje, bo w sumie ta kreacja chyba jest najwazniejsza, zeby

byla jakas historia za ta marka. I tyle, jak myslisz?

K.Z: Pelna zgodno$¢, poniewaz storytelling, jest no genialnym rozwigzaniem i tez czasami
bym si¢ zasmiat, ze potowa polskiego YouTube to sg pomysty z Ameryki. Tutaj, jesli chodzi o
inspirowanie si¢ to jak najbardziej. Ciekawym rynek tez sg Niemcy czy Wtochy, tutaj tez
Francja, bo uwazam, ze tez tam mozemy si¢ inspirowac, ale ja wrocg do jednej rzeczy
odno$nie planowania. Ja tez akurat jestem z tej szkoty, ze uwazam, ze infuencer marketing
trzeba wykorzystywac¢ dlugo terminowo, dlatego tez warto zaplanowac sobie dziatania w taki
sposob, zeby nie wysytac zbyt duzej ilosci bodzcoéw do okreslonej grupy odbiorcow
konkretnego dnia. To tez w taki sposob budowac, zeby nie docieraé tylko przez 2-3 dni, ale
roztozy¢ to sobie na pottora, 2 tygodnie. Tak, zeby powracac caty czas, zeby budowac t¢

swiadomos¢, ale dzigki temu tez budujemy sobie dtugo terminowg sprzedaz.

G.F: Ja tez mam takie wrazenie, Ze jak zrobimy taka jedng kampanie krotka, to nie
bedzie tak efektywne, jak kampania polroczna czy roczna. Gdzie ta Swiadomos¢ tej
naszej marki si¢ zaczyna dziaé, gdzie ludzie juz wiedza, ze u Wspanialego Kacpra, czy
jak to bylo? I Cudowny Grzegorz, ze u nich mozna cos zrobi¢ fajnego. Tutaj czas jest
wymagany, ja patrzac na to, jak sa ludzie w innych sklepach, jesli mowiliSmy tu o
sklepie zabawkowym, to mamy szybki strzal, szybka decyzje, natomiast jakbySmy
sprzedawali kanapy po 5 tys. to proces decyzyjny trwa pewnie ze 2 miesigce, zanim

kobieta czy mezczyzna zdecyduje si¢ u kogo kupi kanape, zeby wydac te pare tysiecy.

K.Z: Pelna zgodno$¢, ale infuancer marketing mozna porowna¢ do Ads-6w. Czy osiggniemy
taki sam rezultat, jak puscimy kanape przez 1-2 dni, czy mamy taki sam rezultat, jak puscimy
kanape przez pottora, 2 tygodnie. No nie, chyba ze mamy jakis zloty strzat. Ja tez zawsze

powtarzam, ze na influencer marketing trzeba patrze¢ dtugo terminowo.



G.F: To powiedz mi, jesli chcialbym zacza¢ z influencer marketing to od czego

powinienem zacza¢?

K.Z: Przede wszystkim to, co tez wspomniatem cel 1 tez wybor grupy docelowej, ale tez
analiza influencerow z naszego segmentu. Czyli spojrze¢ kto ma zaangazowang spotecznos¢,
jak tez ludzie odbieraja te osobg. Czy jest to osoba, ktora ma duze zaangazowanie pod katem
polubien, ale komentarzy jest tam np. 5, bo to tez jest bardzo wazne, zeby to analizowac, ale
tutaj jeszcze bardzo wazne jest to, zeby faktycznie wybiera¢ osoby, ktore maja idealng opinie,
bo to spowoduje to, Ze nasza marka be¢dzie w oczach odbiorcéw powazana. Ludzie pomysla
sobie ,,0kej, jesli ta X osoba, wspolpracuje Y marka, no to ta marka musi by¢ naprawde fajna,

skoro ten influencer wybral wlasnie te marke”.

G.F: No ladnie, no okej, ale tu mowisz o przygotowaniu, a co z kreacja? Co z pomystem

na ta kampanie?
K.Z: To juz na dalszym etapie, bo mys$lalem, Ze méwimy o samym poczatku.

G.F: Czyli to na dalszym etapie? Pomysl na kampanie to p6zZniej? Ja myslalem, ze od

razu.

K.Z: Znaczy przede wszystkim, to tez zalezy od tego, jak chcemy realizowaé kampanie. Tutaj
tez mamy 2 szkoty, albo tworzymy konkretny pomyst, jesli chodzi o naszg kampanie 1 tutaj
najczesciej tez tak bywa, ze dobieramy pod to influecerdw i to jest, jak najbardziej oke;j. Ja tez
nie chce mowic Zle, ale chodzi mi prgdzej o to, Ze to, co wspomniatlem wczedniej, to
wspomniatem takich dostownych poczatkach. Czyli, zeby przeanalizowa¢ wszystko,
zobaczy¢ jak, bo tutaj tez zazwyczaj bywa tak, ze dobieramy konkretnych influencerow,
konkretne §wiadczenia pod konkretng koncepcje i konkretng pdzniej strategie i to tez

powoduje to, Ze osiggamy wymierne rezultaty,

G.F: Zaczalbys$ dziala¢ w influencer marketingu sam, czy z agencja? Teoretycznie robi¢
sam no to sobie mysle ,,0kej, to sobie zrobie¢ reklame tych zabawek, tu jakis ten. Znajde
sobie 10-20 tych influencerow, troche¢ przeanalizuje, sprawdze, pozniej wySle im
zapytanie, ogarne to, sprawdze z kim jest ten, ustalimy jakas$ stawke, ustalimy dzien”.
Jak tak mysle to powiem Ci, Ze czego$ mi brakuje, nigdy takiej kampanii nie robitlem.

Mam wrazenie, Ze tam jest od groma rzeczy i mozna si¢ wywali¢ na 30 rzeczach...

K.Z: Doktadnie tak. Prawda jest taka, ze jezeli nie mamy doswiadczenia w influencer

marketingu, na pewno bym rekomendowat, zeby zgtosi¢ si¢ do agencji. Dlaczego? Dlatego ze



to oni sg ekspertami wlasnie w tym konkretnym segmencie, moze by¢ ktos$ genialny, jesli
chodzi o reklame, moze by¢ kto$ genialny, jesli w ogole chodzi o budowanie strategii, ale
jezeli nie realizowal dziatan tutaj z influencerami to w bardzo tatwy sposéb moze popehnic

btad.

G.F: A zwraca si¢ takie placenie, takiej osobie, jak Ty?

K.Z: Oczywiscie.

G.F: A gdzie si¢ zwraca?

K.Z: Pod katem sprzedazy.

G.F: Czyli wyzsza sprzedaz? A moze influencerzy sa tansi z Tobg?
K.Z: To zalezy.

G.F: O widzicie, jakie tajemnice, ale tutaj coS$ jest. Znaczy ja akurat polecam. Z
Kacprem rozmawiamy, bo gdzies tam dostalem polecenie, gdzies dzialamy. Natomiast
warto porozmawiac¢ z 2-3 agencjami i zobaczy¢ z kim si¢ zwigzac¢, gdzie macie lepsza
chemie¢, macie lepsze zaufanie. Tutaj z Kacprem chcemy wam naswietli¢, co warto
zrobié, a czego nie warto zrobi¢. Mam wrazenie, Ze te male sklepy tak podchodza ciezko
do tego tematu i nie korzystaja z tego. A influencer marketing w tym monecie jest na
szczycie, tak samo, jak SEO, o ktorym wszyscy mowia. Jeszcze reklama na Facebooku,
ale influencer marketing, gdzie$ tam jest nizej. Chociaz mam takie wrazenie, ze
influencer marketing na Instagramie si¢ wyczerpuje i bedziemy dochodzié, do jakiegos
nowego trendu reklamowego. Co myslisz o tym, ze influencer marketing niedlugo

umrze?

K.Z: Nie jestem totalnie tego zdania. Patrzac po wynikach sprzedazowych, ktore nawet
generujemy posrod naszych klientow, tez znajac si¢ z wieloma wtascicielami czy dyrektorami
sprzedazy czy marketingu przepraszam. To moge od razu wspomnie¢, Ze to nie jest na pewno
najblizsze 3-4 lata. Zdziwitbym si¢ szczerze, gdyby w przeciggu 3-4 lat influencer marketing

umart.

G.F: To drodzy, jak jeszcze nie dzialacie, to czas zacza¢ si¢ rozgladaé, bo konkurencja
tam jest coraz wieksza. Ludzie si¢ uczg tego influencer marketingu, a mysle, ze jest
mniej marek niz na Adwordsie, bo infludncer marketing jest trudniejszy do ogarnigcia,

trzeba wigcej przygotowac, a nie po prostu wrzucic feed produktowy do Google i dziala.



Tu jest wi¢cej zachodu, Zeby to dzialalo, po ogarnianie itd, wi¢c polecam sprawdzic, czy

to jest dla waszego sklepu. Powiedz mi Kacper, czego Ci zyczy¢ na koncu?

K.Z: Zdrowia, przede wszystkim zdrowia, bo jak bedzie zdrowie to chyba zadbam o

wszystko.

G.F: Kacper zdrowia Ci zycze z calego serca. Dzi¢ki, Ze si¢ tu z nami podzieliles, tym, na
czym si¢ znasz, wiec jesli macie pytania piszcie do mnie, czy do Kacpra, a tymczasem.

Pozdrawiam. Dzi¢ki Kacper!

K.Z: Ja jeszcze raz dzigkuj¢ Tobie Grzegorz za zaproszenie, Tobie tez zycze¢ duzo zdrowia i
tez shuchaczom przede wszystkim i tutaj to, co moge powiedzie¢ to. Dzigkuj¢ za §wietna

rozmow¢ i do zobaczenia!
G.F: Do zobaczenia.

To juz koniec! Podobalo si¢? Jakie$ przemyslenia? Napisz! Daj znaka! Pomyslimy!
Zasubskrybuj ten kanal, gdziekolwiek go stuchasz! A jesli interesuje Ci¢ temat odnoS$nie
influencer marketingu to mozesz go tez postuchaé¢ w odcinku 5 i 24. A materialy, linki i
transkrypt znajdziesz na stronie Convertis.pl/podcast, a ja ponownie zapraszam do
zapisu na nasz newsletter z cieckawymi newsami z calego Swiata Convertis.pl/newsletter.

Do ustyszenia! Czes¢!



