Czes¢! Nazywam si¢ 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!

Czesé! Dzis kolejna czeS¢ naszego przewodnika, po Marketing Automation. Dzis$
zaprosiliSmy ludzi, ktorzy wdrazaja Marketing Automation jako konsultanci, czy
doradcy. Te osoby pracujg caloSciowo ze sklepami, a Marketing Automation, to tylko
czes¢ ich pracy. Z tego powodu maja dos¢ specyficzne podejscie do tematu, inne niz
agencja, ktora robi tylko wdrazanie MA, bo im to najcze$ciej zalezy na tym, by
sprzedac. A nasi dzisiejsi goScie, to glowny cel by wesprze¢ e-commerce i podchodzimy
do tego caloSciowego tematu, jakim jest Marketing Automation z punktu widzenia i
duzego e-commerce i malego. Mowimy o praktycznych wskazowkach, ktore nalezy
wzigé pod uwage, wdrazajac i nie ma tam zadnego, albo prawie zadnego PR-owego
mowienia, czyli jak ja to mowie bez bushitu marketingowego. Polecam do postuchania
wszystkim, ktorzy zastanawiaja si¢ nad tym, czy wdraza¢ Marketing Automation, bo
mowimy o tym dlaczego 40% sklepow w ogole mysla o MA powinno to odlozy¢, albo
wrecz odlozy¢ na zawsze i nie robi¢. Zanim zaczniemy rozmowe to bardzo goraco
zachecam Cie¢ do zapisania si¢ na nasz newsletter na stronie Convertis.pl/newsletter, a
dzi¢ki temu zaden nowy odcinek podcastu Ci nie umknie, a dodatkowo dostaniesz newsy
z prasy e-commerce z Polski i ze Swiata i nie tylko. Zapraszam na strone¢

Convertis.pl/newsletter, a tymczasem. Zapraszam na rozmowe.

Grzegorz Fratczak: Czes¢ i witam wszystkich! Dzisiaj z nami jest Mikolaj Czajkowski i
Pawel Szymoniak. Bedziemy rozmawiac o tym, jak to rozne agencje z konsultacji
wdrazaja Marketing Automation. Miala by¢ jeszcze jedna osoba, natomiast 5 godzin

temu dostalem informacje, ze jednak nie. Bardzo nad tym zalujemy, bo mialaby jeszcze



inne podejscie do tego, ale zacznijmy od tego, zeby si¢ goscie przedstawili i powiedzieli,
jak oni to robia. Mikolaj powiedz do stuchaczy, kim jestes? Co robisz? Jak podchodzicie

do wdrozen MA. Jakie masz doswiadczenia.

Mikotaj Czajkowski: Jestem Mikotaj Czajkowski, jestem head oft grow w Move Closer,
natomiast dzisiaj pewnie bede¢ penit rolg osoby, ktéra jest odpowiedzialna za istotng czgsé
e-commerce. Ze wzgledu na to, ze od 2 lat realizuje ustuge full service e-commerce, wlasnie
odpowiadam za sprzedaz w tych kanatach i jesli chodzi o Marketing Automation to my
wdrazamy inicjatywy z tym zwigzane od bodajze roku, zacz¢liSmy ruszac te inicjatywy,
szukajac nowych sposobdw na zwigkszenie revenue i korzystamy do tego z narzedzia
user.com takze z polskiego narzedzia, zeby byto zabawniej mamy wspdlnie biuro, takze moze
to nie jest przypadek, ze korzystamy z narzedzia Gregora i Majka. Tak to wyglada, jesli

chodzi o nas.
G.F: Okej, a Pawel Ty, co$ o sobie?

Pawet Szymoniak: Cze$¢ na wstepie! Ja jestem bylym menagerem i headem e-commerce w
kilku organizacjach, w kilku firmach. Pracowalem do tej pory, gtdwnie po stronie klientow,
po stronie sklepow internetowych, czy bizneséw internetowych. Z doswiadczeniem i takim
kontaktem z Marketing Automation mam juz ok. 12 lat. Zaczynatem praktycznie od
pierwszego wdrozenia serwisu menago w Polsce. Jeszcze, jak Grzesiek Btazewicz byl osoba
odpowiedzialng za sprzedaz. Troche¢ zamierzchle czasy, pdzniej bedac nadal osoba zwigzang z
marketingiem po stronie sklepoéw i serwisoOw internetowych. Wdrazatem systemy typu
Hapsspot, tez jedne z pierwszych wdrozen w Polsce. Potem z tym B2B Marketing
Automation troszeczke si¢ pogniewatem i poszedtem w strone czystego e-commerce i po
stronie roznych sklepéw wdrazatem Marketing Automation, ale bardziej sfocusowane pod
B2C, a jednak to si¢ troszeczke rozni 1 inne sg funkcjonalnosci, inne sg potrzeby w B2B, niz
w e-commerce, wiec sfocusowatem si¢ i postanowitem si¢ skupi¢ na e-commerce. Od 30
miesigcy, bo to tez taka ciekawa data, jestem konsultantem e-commerce marketingu w firmie
StrategicMind, ktora tworze z kilkunastoma konsultantami e-commerce, marketingu,
analitykami, wi¢c tez od ponad 2 lat pomagamy firmom przej$¢ przez proces Marketing
Automation, ale tez wczesniej sobie odpowiedzie¢ na pytanie, czy to jest odpowiedni
moment, jaki system ewentualnie wybra¢, wigc tak z jednej strony wdrozeniowo, z drugiej tez
tak konsultacyjnie. Zastanawiamy si¢ wspdlnie z klientami, czy jest to sens i odpowiedni czas

to wdrazac.



G.F: No wlasnie mamy dwie perspektywy, tutaj jeszcze dodam taki disclaimer, ze dos¢
mocno wspélpracujemy przy naszych tez klientach. No wlasnie i z jednej strony Mikolaj
Ty opiekujesz si¢ calym e-commerce i Marketing Automation jest tylko czescia, bo
rozumiem, ze wy przejeliScie calo$¢ e-commerce, tak? Oni produkujg to, a wy

e-commerce si¢ zajmujecie calym.

M.Cz: Tak, tak doktadnie tak. Czyli to sformutowanie, ktore przyjeliSmy jest tutaj catkiem
fortunne. Natomiast pracujemy w takim zakresie, ze my odpowiadamy za wszystko, co si¢
dzieje w ich oryginalnym e-commie. Pamigtajmy, Ze te produkty rowniez sa dostgpne w
innych kanatach digitalowych, jesli chodzi o dystrybucje wiasnie digitalowa. Natomiast my w
e-commerce odpowiadamy za logistyke, za cz¢$¢ techniczng. Czyli za to, co si¢ dzieje od
strony technologicznej, od samego utrzymania sklepu, po wszystkie inicjatywy, ktére majg za
zadanie zwigkszy¢ sprzedaz, po cho¢by packeging i ten tzw. unboxing experience, takze to tez
my ogarniamy w ramach tej ustugi. Takze nazwali$my to innowacyjnie, full service
e-commerce, bo faktycznie jest to full service. Natomiast jest to rodzaj wspotpracy
powiedziatbym dosy¢ nietypowy, no bo ze wzgledu, gdzie$ tam na wzrost e-commerce,
zwlaszcza po covidzie, albo w trakcie covida. To raczej klienci, pierwsza ich mysl jest taka,
zeby mie¢ to in house u siebie, zeby mie¢ te kompetencje in house. Natomiast, jesli wpisuje
si¢ to w strategi¢ klienta, aby znalez¢ sobie partnera, ktory jest w stanie dowies¢ to wszystko 1
faktycznie przynosi to korzysci biznesowe. Odpowiadajgc na Twoje pytanie Marketing
Automation jest jedng z inicjatyw i nie ukrywam, ze w tym roku stawiamy, spory effort idzie

w to, aby rozbuja¢ to Marketing Automation na dwdch sklepach.

G.F: Z tego, co mowisz to sg takie korporacyjne doswiadczenia, Pawel z tego, co
rozmawialiSmy niedawno ma male i Srednie sklepy. Ja tylko dodam, ze pierwszy raz
widze taka firme, ktora calosciowo si¢ tym obsluguje. A 2 lata temu rozmawialem z
podobna firmg, jak wasza, ktora robi to na duzo, duzo wi¢ksza skale we Wloszech i tam
ma Kkilkuset pracownikéw. Tam maja i Hong-Kong i pare¢ innych krajéw. Tam jest to
popularne, ze duze branze nie chca robi¢ e-commerce, bo troch¢ traktuja to, jak taki
start-up, ze nie maja tych kompetencji w sSrodku, zanim to zrobia zanim to ogarnal to
potrwa to dlugo. A poza tym, jesli organizacja jest przystosowana do offline, to bardzo
ciezko w takiej firmie stworzy¢ zespol odpowiedzialny za online, za e-commerce,

prawda?

M.Cz: No otoz to. Wydaje mi si¢, ze ze strategicznego punktu widzenia, kiedy to klient, czy

tez wlasnie producent jest w stanie skupi¢ si¢ na tym, aby wlozy¢ catg swoja energie 1



zaangazowanie w to, aby ten produkt byt na najwyzszym poziomie i odda komus
e-commerce, ktory w tym wypadku moze by¢ odbierany troche wtdrnie, tak? Czyli z ich
perspektywy, moze to by¢ co$ takiego, ze my tu si¢ skupimy na najwyzszej jakosci, jesli
chodzi o produkt, a e-commerce jest po prostu kolejnym kanatem dystrybucji, to, to jest mega
rozwigzanie. No bo wszyscy tutaj siedzacy wiemy, ze ten e-commerce potrafi tak operacyjnie
na biezaco wprowadza¢ sporo zamieszania i problemow, jesli kto$ faktycznie nie jest w tym
biegly robi to po raz pierwszy, sg jakies ograniczenia zasobowe, bo mato, ktéra marka ma
rozbudowany swoj dziat IT 1 caty zespot e-commerce oczywiscie sg takie topowe marki w
Polsce, ale nie wszystkie. No to, jak mozna sobie ten problem z gtowy 1 skupi¢ si¢ na tym, w
czym jest si¢ najlepszym, no to pewnie to ma super sens. Pytanie, co z zarzagdzaniem wiedza,
itd., bo to zupelnie odrebny watek, bo gdzie$ tam dobrze, aby ta wiedza byla in the end w

organizacji, ale to juz sg detale, z ktérymi dostawca i producent muszg sobie poradzic.

G.F: No wlasnie. Pawel no to teraz powiedz mi, bo z tego, co mowiles wdrazaliscie, albo
wspieraliScie organizacje przy Marketing Automation i jakie macie podejsScie? Jakie
masz podejscie, jakie Twoja firma ma podejscie w e-commerce takich B2C matych i

srednich?

P. Sz: Pragmatyczne, tzn., ze jak do nas si¢ zglasza firma. Dyrektor e-commerce, e-commerce
menager, najczg¢sciej wlasciciel, bo pracujemy, tak jak wspomniate$ z matymi i §rednimi
firmami. To tam wlasciciel pelni takg role e-commerce menagera lub dyrektora w swojej
organizacji, swojej strukturze. To, jednak na poczatek staramy sie¢ ustalié, z czego wynika
zapotrzebowanie na ten projekt, na te wdrozenie. Czesto jest tak, niestety, ze gdzie$ tam z
systemem Marketing Automation w Polsce 1 na Swiecie majg bardzo dobrze skonstruowany
marketing i probuja wszystkim wmowic, ze ten system jest im niezbedny. A to nie jest tak
zawsze, ze jest niezbedny dla kazdego i nie na kazdym etapie. Jezeli mamy dajmy na to
producenta dywanow, bardzo drogich dywanow, ktore sie kupuje 1-2 dywany przez caly Twoj
cykl zycia, to wydaje mi si¢, ze bez sensu jest si¢ pchac, w jaki§ Marketing Automation, a te
systemy tez nie s3 tanie. Wdrozenie wymaga bardzo duzej ilosci czasu, trzeba mie¢
kompetencje lub szuka¢ tych kompetencji z zewnatrz. Sg biznesy, ktore bez Marketing
Automation by nie przezyly, jak takie biznesy, ktore sprzedajg blisko modelu
subskrypcyjnego, nie wiem typu, jakies oleje spozywcze, czy jakie$ kosmetyki, jakies
produkty takie szybko zbywalne. Tam Marketing Automation i cata filozofia retenc;ji jest
kluczowa, no bo bez tego sklep opieratby sie tylko na pozyskiwaniu nowych klientéw. Z

drugiej strony, kto§ moze powiedzie¢, ze klienci czgsto sg lojalni, moga wracac, nawet bez



przypominania si¢ tym marketing Automation. Ja tutaj zauwazam i pracujemy czgsto z low
brendami, ktérzy majg super produkt i klienci s3 mega zajarani tymi produktami, a ten klient,
ktory kupuje przez poét roku, rok, on nie wraca, bo nie ma dobrego systemu Marketing
Automation, ktéry by mu o tym produkcie przypominat. Konkurencja jest na tyle duza, ze ten
klient nawet zakochany w tym naszym produkcie, gdzie$ tam sobie testuje, sprawdza, wigc
dobrze Marketing Automation traktowac jako serce CRM-a, serce w ogdle biznesu. To zalezy,
co si¢ sprzedaje, kim si¢ jest producentem czy reselerem, czy producentem, ktory faktycznie
dba o retencje, o lojalnos¢, bo wtedy na pewno te wyniki beda lepsze. Inaczej podchodzimy
do producentow, ktorzy maja produkty raczej jednorazowe, bo raczej rekomendujemy, wtedy
Presty, czy modutéw w Prescie, czy modutow Magento, ktory zapewni Marketing
Automation wbudowany do tego systemu, bo w tych przypadkach to jest nie potrzebne.
Raczej wolatbym sie¢, wtedy skupié, rekomenduje taki zwykty e-mail marketing, ktory moze
wysyla¢, jakas bezposrednia osoba od komunikacji wewnatrz firmy, a Marketing Automation
sobie zostawi¢ w ogdle ten projekt, wiec to jest pierwsza rzecz. Druga kwestia to jest etap.
Jezeli si¢ do nas zgtasza firma na poczatkowym etapie, duzy dosy¢ producent offline, ktory
wszedl, jaki$ czas temu do online i on 1000 subskrybentow newsletteru, to moze to nie jest
najlepszy moment, zeby si¢ nad tym pochyla¢, bo nawet, jak bedzie 1000, 2,3,4
subskrybentow, to mysle, ze zanim si¢ zwrdci ten koszt inwestycji w samo narzedzie, w
obsluge tego narzedzia, ewentualnie, w jaka$ zewnetrzng firme, czy nawet naszg, nasze
konsultacje to dtugi czas minie. My dochodzimy do wniosku, ze zawsze musimy
indywidualnie do tego podej$¢, nawet nie odpowiadamy na pytanie ,,Jaki system?”, bo ja tez
widze wyszukiwania w Google, Ze si¢ szuka wlasnie systemow. Tam jest pytanie ,,Czy ten
system wdrazamy, czy to jest odpowiedni czas i odpowiedni etap, tego biznesu”. Nie wiem,

czy odpowiedzialem na Twoje pytanie, ale chcialem od tego zacza¢.

G.F: Mikotlaj, a jakie Ty masz podejscie do takich Marketing Automation? Jestes sw.
Grall, ktory mowi ,,Wdroz Marketing Automation, bedziesz pi¢kny i cudowny”, czy

jednak nie?

M.Cz: Ja chyba bede ptynnie kontynuowat watek, ktéry tutaj rozpoczat Pawet. Mysle, ze
kazdy z e-commerow przedsiebiorstwa, marketeréw, lideré6w e-commerce powinien sobie
zada¢ pytanie ,,Dlaczego i czy w ogdle? Jaki to ma petnic cel?”. Ja moze powiem zndéw na
naszym przyktadzie. My obslugujemy e-commerce dwoch wspomnianych wcze$niej marek,
od jakiego$ czasu, natomiast dopiero teraz wchodzimy w wigksze zaangazowanie Marketing

Automation 1 powiem dlaczego. Gdzie$ do roku te biznesy muszg rosna¢, takie oczekiwania



ma klient i takie oczekiwania mamy my sami. Gdzie$ tam po glebszych analizach, wyszto
nam, ze w roku jesteSmy w stanie zainwestowac¢ w 3-4 kluczowe inicjatywy. Zwigzane ze
wzrostem naszego biznesu, 1 teraz dlaczego, to Marketing Automation. Marketing
Automation sprawia wrazenie nisko wiszacego owoca, tak? Czyli jakby duzo tatwiej nam
bedzie zaangazowac, zrobi¢ dobra robot¢ w Marketing Automation i wzrost tych inwestycji
bedzie duzo korzystniejszy, niz np. naklady zwigzane z pozyskiwaniem nowych klientow.
Oczywiscie te 2 inicjatywy, gdzie$ tam te 2 dziatania sg zawsze prowadzone na raz.
Natomiast, biorgc pod uwage rosnace koszta akwizycji klienta, biorgc pod uwage, w jakiej
sytuacji sg te 2 marki, czyli jest to bardzo mocno dystrybucja offline, no to mam duzo wigcej
zysku na koniec pracy nad nazwa, ktorg juz posiadamy wielotysigczna, niz walka o tego
nowego klienta. Takze, to jest nasze dlaczego. Po prostu kreatywnie niskim kosztem jestesmy
w stanie dzieki Marketing Automation zwigkszy¢ ten dochod o kilka % w skali roku, co
gdzies$ tam na naszej mapie si¢ zgadza. Oczywiscie dzialania z pozyskiwaniem nowych
klientow sg nadal prowadzone i budzetowo jest na nie poswigcone duzo wigcej budzetu, niz
na Marketing Automation. Natomiast, jesli policzymy wzrost inwestycji, to moze si¢ okazac,
ze to Marketing Automation jest mega wydajny. Pamigtajmy, ze kazdy klient wpadnie, w
jakis scenariusz Marketing Automation juz zaprojektowany. Gdzie$ tam na naszym rozwoju
jest to nisko wiszacy owoc, w ktory mozna i warto wej$¢. Dlatego my sie na niego
zdecydowali$my, natomiast takie moje przeczucie faktyczne, jesli biznes jest na R liscie, to
bardziej skupitbym si¢ na szukaniu market fitu i odniesienia swojej bazy subskrybentow, jak
powiedziat Pawet z 1000 do 20000 w to, jakbym wktadat effort, a nie zapina¢, jakie$
wyjatkowe automatyzacje na tym tysigcu, bo to koszt, jaki trzeba ponies$¢, zeby to w ogole

zrobi¢ jest nie adekwatny do tego, co mozemy z tego zyskac.

P.Sz: Ale tutaj tez jest wazny element, ktory powiedziales to, to po pierwsze, kto jest klientem
tego sklepu, bo moze by¢ tak, ze klientem sklepu jest jakie$ dziecko, nie wiem 13-18 lat i
gdzie$ on nie do konca ma takie nastawienie do subskrypcji newsletteru, wiec jezeli z
defaultu ustalamy naszg person¢ jako osoby mtodsze no to trzeba pomysle¢, ze to nie jest
najlepszy sposob, zeby im si¢ pojawia¢ w formie, jakiego$ newsletteru, moze bardziej SMSa,
to tez warto bylo by zdefiniowac, jak wy w ogole rozumiecie Marketing Automation.
Niektore systemy sa stiuningowane i maja mareting, a niektore z jakich$ Exponia to sa
systemy bardzo rozbudowane. Tam jest duzo mozliwosci, ale ja bym tak na potrzeby tej
rozmowy sptycil to do e-mail marketingu na taki automatyczny sposoéb w scenariuszach. No

to tam faktycznie trzeba okresli¢ sobie kto jest tym klientem docelowym. Jezeli to jest osoba



powyzej 30stki to tam e-mail marketing tez ma dosy¢ wysokie open rate’y i moze naprawde
fajnie dziataé. Z drugiej strony ja mysle tez, ze tutaj Mikotaj, tutaj tez dobrze Grzegorz nas
rozdzielites$, bo jakby mata 1 Srednia firma, to tez sg czesto nisko wiszace owoce. Jezeli juz
mamy te 50-100 tys. maili w bazie to super, ale tez dla nich koszt na poziomie 5-10, czy 15
tys., to nie jest kropla w morzu to jest duza cz¢s¢ budzetu. Zawsze trzeba na koniec dnia
sprawdzi¢, czy ten budzet na Marketing Automation, przesuwajac go na pozyskiwanie ruchu
nie bedzie lepszy. Tez si¢ zgadzam z tym, co Mikotaj powiedziates, ze jednak koszty
pozyskania nowego zamdwienia sg bardzo wysokie i tez trzeba na to zwroci¢ uwage, zeby nie
tylko si¢ na tym opierac, ale tez na tej takiej sztucznej lojalnosci, bo ja tak to nazywam.
Marketing Automation, to jest taka sztuczna lojalno$¢, taka retencja trochg. No bo lojalnosci
nie budujemy za pomocg narzgdzi, to tez kiedy$ Maciej Czestawski powiedziat, czy Pawet
Tkaczyk, ze nie budujemy lojalnos$ci za pomocg e-mail marketingu, czy L marketingu na
Facebooku, ale przydaje si¢ taka forma, Zzeby si¢ do tych ludzi przypominaé. Tak jak mowie
to nie zawsze jest taki quick win, ze czasami warto poswigci¢ czas i1 budzet na inne elementy,
ktore szybciej si¢ zwrdcg. Jezeli faktycznie klient ma potwierdzenie, wszystkie znaki na ziemi
mowig, ze Marketing Automation to jest dla niego najwigksza dzwignia, to jak najbardziej
trzeba to robi¢ 1 ma to fajne zwroty w wielu przypadkach. Szczego6lnie, tak jak powiedzialem
wczesniej w szybko zbywalnych kosmetykach, takich kwestiach, nie wiem grach. W takich

elementach, ktére si¢ szybko wykorzystuja, jakby to jest super podejscie.

M.Cz: To ja bym chciat tutaj nawigza¢ do tego, co mowit Pawet i1 tak mi przyszto do gltowy,
ze o tyle warto inwestowac, jesli oczywiscie wpisuje si¢ to w naszg Roadmapg jest
odpowiedni moment, jest odpowiednia target grupa, ale wdrazajmy Marketing Automation
poprawnie, bo raz wdrozone, to gdzies tam zostaje z nami na chwile dtuzej. W poréwnaniu z
inflencer marketingiem, jest to duza lepsza inwestycja, jakby we wilasng fabryke, tak? Jesli
powiemy, ze gdzie§ tam naszg fabryka jest e-commerce. To wydaje mi si¢, ze duzo fajniej
zainwestowac¢ w to, aby odpowiednio zarekomendowa¢ Marketing Automation, bo to bedzie
pracowato z nami nieco dtuzej, niz miesieczna kampania influencer marketingowa, ktéra
wygeneruje nam, jaki$ ruch. Natomiast jest to dziatanie skokowe, a nie (22.36), wigc to tez

warto mie¢ na uwadze i to jest istotna wartosc.

P.Sz. Mega istotna rzecz, to jest to, o czym powiedziates. Ja to tak traktuje, jak to jest dobrze
skonstruowane od poczatku i pewnie mnie zaraz o to Grzegorz zapytasz, jak do tej integracji
podejs¢, do wdrozenia, ale jezeli to jest od poczatku dobrze zrobione na dobrej strategii, na

dobrym lejku, to jestesmy w stanie zrobi¢ to w jednorazowy sposob, wdrozy¢ 1 na chwile o



tym zapomnie¢. To nie jest tak, Ze potem musimy, co miesiac pozyskiwac tych influencerow,
co miesigc przestawiac, jakie$ reklamy. Wiadomo ten system wymaga optymalizacji, ale tez
juz nie takich, jak taka codzienna praca wrzucanie postow na social media. Tam jest to
zautomatyzowane, to tez ma troche inny charakter w lejku 1 jest troszeczke nizej i docieramy
do tego klienta tym Marketing Automation i tymi mailami, wigc klient tez nie ma takiego
poczucia, ze musimy go z czyms zapoznaé, znaczy my nie mamy takiego poczucia, ze
musimy tego klienta zapozna¢ z brendem, z produktem, bo to raczej jest kwestia
powtarzalnos$ci, wigc tez jest super, jak to zautomatyzujemy. Zbyt mocno nie poswigcamy
duzo czasu na, jaka$ nieskonczong optymalizacje. Szkoda, Ze tej dziewczyny nie ma, tej pani,
ktéra miata tutaj z nami by¢, bo to jest wlasnie takie podejscie, ze to jest firma, ktora
optymalizuje 1 dosy¢ outsource’uje ten proces wdrozenia tego 1 juz w dluzszej perspektywie
biorg na klatg obstuge tego. Ja mam takie poczucie, ze dobrze skonstruowane co$ na
Marketing Automation wdrozona w mniejszych organizacjach. JesteSmy w stanie to wdrozy¢
i na chwile o tym zapomnie¢. Skupi¢ sie¢ w kolejnym lejku, a nie optymalizowaé, bawi¢ si¢ i
nie potrzebnie wydawac srodki. Pewnie w przypadku Mikolaja, tutaj u Ciebie Mikotaj jest to
troszeczke inaczej, bo optymalizacji ten system wymaga w sposob ciggly, bo tam jest wigce]
danych, wigcej subskrybentoéw, wigcej tych danych, wigc mozna tez wnioski, jakie§ wyciagac.
Jezeli ja widzeg, ze jest 10 tys. maili w bazie 1 jest zewngtrzna agencja, ktora bierze 2-3, czy 5
tys. za obstuge tego narzedzia i rzekomo co$ optymalizuje to, co ona moze optymalizowac,
jak tam istotnosci statystycznej nie ma w tych mailach. Taka agencja skupia si¢ na
wyklikiwaniu zwyklego newsletteru, 80% swojego czasu poswigca na to. Czy koszt
wyklikniecia jednego newsletteru w tygodniu, to jest koszt na poziomie 5 tys? Smiem watpi¢,
dlatego my podchodzimy tak do tego, ze np. wdrazamy automaty wspoélnie z klientem, te
trudniejsze zadania bierzemy na klate, ale komunikacyjnos¢ zostawiamy wewnatrz firmy.
Czyli osoba od social media, od komunikacji moze si¢ tym tematem zajac 1 wtedy tez ten
koszt jest troszeczke inny i na koniec dnia ten rois jest inny, niz gdyby$my mieli po$wiecaé
10-15 tys. na jego obstuge. Przy wigkszych organizacjach zaznaczam, przy duzych firmach,
przy potmilionowej bazie, jednak fajnie mie¢ tez zewnetrznego partnera, ktory zoptymalizuje
to 1 na biezaco bedzie to optymalizowal. Taka typowa agencja, ale przy mniejszych

organizacjach uwazam, ze mozna to zautomatyzowac i na chwil¢ o tym zapomniec.

M. Cz: Odnosnie jeszcze czasu poswigconego na optymalizacj¢ to w naszym przyktadzie
mysle, ciekawe jest jeszcze to, myslac o marce, to jest to marka selektywna i my z kolei

poswiecamy duzo wigcej czasu nie na optymalizacje, ale dla samego narzedzia. Tak jak



wspomniate$ ma to miejsce w niektdrych agencjach tylko duzo czasu po§wigcamy wtasnie na
to, aby za posrednictwem Marketing Automation zaproponowac takie $ciezki, takie
scenariusze, ze one nie bedg oparte tylko 1 wylacznie na tym, abysSmy podrzucili kolejny
discant na -20 z okazji Dnia Matki, dzisiaj jest Dzien Matki dlatego o tym wspominam. Tam
marki selektywnie nie mogg komunikowac si¢ tylko znizkami, wigc my ten effort wolimy
przetozy¢ wilasnie na to i co innego mozemy zaoferowa¢ tym uzytkownikom, jaka wartos¢
mozemy im da¢. Po pierwsze spetni¢ cen¢ marki, czyli podkresla¢ tg ekskluzywnos¢,
najwyzszg jakos¢, laboratoryjnos¢, a nie na tym, zeby strzela¢ armatami w kazdy czwartek,
nie? Takze to tez jest kwestia, co si¢ kryje za stowem optymalizacja. Dlatego tez nie mozna
po raz kolejny siedzie¢ i optymalizowac scenariusze, uszczelnia¢ ich itd. Natomiast my z
kolei wolimy wigcej czasu wlozy¢ w to, w tg warstwe komunikacyjna, bo tak naprawde o tym

tutaj mowige.

G.F: Tutaj nie moge dojs¢ do glosu, bo rozpoczeliscie dyskusje i to rozpltynelo si¢. Ja
tylko pozwole sobie podsumowad, czyli z jednej strony trzeba sobie na poczatku
powiedzie¢ ,,Czy wdrazaé¢ MA, czy potrzebuje tego MA?”. Policzylbym wrecz, jakiego
wzrostu sprzedazy mogge si¢ spodziewac. Tutaj Mikolaj wspomnial, Ze wy w tym waszym
sklepie spodziewacie si¢ kilku % wzrostu, przy kilkunastu milionach obrotu. Nie
wiadomo ile, bo to jest tajemnica, ale jak kto$ jest dociekliwy, to KRS i inne rzeczy
mozna wydumad¢. Zakladajac 5-10% wzrostu przy 10 milionach rocznie, to mamy milion
obrotu. To juz mamy powiedzmy 10% zysku, mamy ze 100 tys., to moze by¢ calkiem
niezly zwrot inwestycji. Im wig¢cej tym lepiej. W sumie my, jak robiliSmy przewodnik po
Marketing Automation, tutaj polecam zajrze¢ na Convertis.pl/pma. Zrobilem specjalny
Excel, ktory bardzo upraszcza liczenie, czy w to w ogole warto wchodzi¢. Bierzemy pod
uwage ile to kosztuje mniej wigcej czasu wdrozenia, czy to agencji, czy naszego, ile jest
stawka godzinowa, ile kosztuje miesi¢cznie utrzymanie systemu, jaki mamy obrot i,
podajac te kilkanascie podstawowych danych, mozna sobie policzy¢, czy jest zwrot
inwestycji wystarczajacy, czy nie. No wlasnie i tutaj polecam sprawdzi¢, bo moim

zdaniem nie zawsze, a tutaj nas zachecaja, zebySmy kazdy gadzet wzieli.

Kobieta: Halo, teraz bedzie reklama. Jesli szukasz systemu do Marketing Automation to na

naszej stronie www.convertis.pl/pma, znajdziesz porownanie ofert. Chcesz nas wesprze¢ w

dalszej pracy? To kliknij prosz¢ w linki afiliacyjne w tabeli z poréwnaniem. Linki te
przekierujg Ci¢ do strony naszych parterow, tam mozesz poprosi¢ o ofert¢ szczegétowa, a

jesli cheesz skontaktowac si¢ z dostawcg systemdéw w inny sposob np. telefonicznie, to


http://www.convertis.pl/pma

wspomnij, ze dowiedziates 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 korzyscig dla catej branzy e-commerce.
G.F: Mikolaj cos chciale§ powiedzie¢.

M.Cz: Tak podnoszg reke, bo nasuneto mi si¢ pytanie. Czy byliby$cie w stanie zaryzykowac,
z jakim kosztem musi si¢ liczy¢ klient, jesli cheiatby wdrozy¢ u siebie podstawowa obstuge
Marketing Automation. Ja tu méwig¢ o catosciowym koszcie, wigc jest pewnie koszt
narzedzia, jest koszt tego effortu, ktéry my musimy daé, koszt, jakby tego czasu i potencjalnie
koszt czasu przedtuzamy na koszt osoby dedykowanej, ktora by si¢ tym zajmowata.

Zastanawiam si¢, czy Twoj Excel wylicza, co$ takiego.

G.F: Wiesz co, wylicza te rzeczy i wrecz daliSmy przykladowe dane, Marta, ktora to
robila i gdzie§ tam wdrazala, konsultowaliSmy te cyfry i to jest +/-, bo to zalezy, czy jest
maly, czy duzy i jak to po ogarnia¢. Mozna to sobie przeliczy¢ z jednej strony mamy
koszt wewnetrzny i koszt zewne¢trzny i samo narzedzie. Jest to z mojej strony prosta
tabelka, ale nie wszyscy potrafia takie rzeczy i dlatego udostepniamy i jedng z tych
rzeczy, wlasnie jej szukam gdzie$ tu po drodze. Natomiast, gdy wejdziecie na strone to
tam bedzie link i mozna zobaczy¢. Taka ladna tabelka na stron¢ A4, gdzie sa same
formuly si¢ liczy, tak? Nawet bierzemy pod uwage, bo pierwszy rok jest najgorszy, a
drugi jest Izejszy, bo w sumie samo wdrozenie i optymalizacja. Natomiast ja mam takie
wrazenie, jak rozmawialem z tymi réznymi firmami od Marketing Automation to tak
starali si¢ powiedzie¢, Ze w sumie nic nie trzeba zrobi¢ oni to zrobia wszystko. Przyjdzie,
wejdzcie, wezcie. Natomiast ja mam takie wrazenie, ze Zeby w ogole z tego skorzystac to
trzeba poswiecic¢ z kilkadziesiat godzin wewnatrz, zeby to mialo rece i nogi, zeby
przemysleé, czy korzystaé, jakie scenariusze chcemy wziaé, czy jak dotrze¢ do naszej
grupy, jak to ulozy¢, itd. Zadna z tych firm nie zrobi tego za nas, albo zrobi to dos¢
szybko i z szablonu i to nie do konca jest prawidlowe. Nie wiem, zgodzicie si¢ ze mna,

czy nie?

P.Sz: Ja mysle, ze nie trzeba demonizowac, by¢ tak radykalnym. Miatem spotkanie z Alicja
Ortynecka z SellWise i tam wlasnie tez o tym rozmawiali$my, Ze nie ma co by¢ takim
radykalnym w pewnych aspektach. Wydaje mi si¢, ze tak po konsultingowemu to zalezy, bo
sg systemy typu Idron, ktory mozna w mocny, szybki, tatwy sposob zsamoobstugowac z

nasza pomoca, czy z pomoca, jakiej$ agencji dedykowanej Marketing Automation. Wiem, ze



oni bezposrednio robig taki onbording. Dla klientow tak sobie strzelam, moze Michat Blak
bedzie si¢ troche na to gniewal, ale mysle, ze tak do 100 tys. subskrybentéw w bazie.
Wystarczy zapigcie takich scenariuszy im nie trzeba wymysla¢ kota na nowo. Szczegolnie, ze
te sceny, bo to trzeba rozr6zni¢ dwie rzeczy. Systemy, ktoére tutaj tez padly, to tez sg czgsto
systemy, ktore zostaty sfokusowane przez B2B. W B2B nie mamy rekomendacji
produktowych, nie mamy SKU, az tylu, albo w ogole nie mamy produktow, jest to ustuga,
wiec jest to inaczej. A w przypadku systemow Marketing Automation, to jak sama nazwa
wskazuje. Jezeli ja kupuje Marketing Automation i mam go obstugiwa¢ w nieskonczonos¢, to
jaki to jest marketing. Ja wychodze¢ z zatozenia, Ze dobry system Marketing Automation, nie
trzeba go na nowo, tak jak byt kiedys taki system z Krakowa tez, nie Idron, ale tez z
Krakowa, ze kazdy podstawowy szablon, podstawowy scenariusz typu porzucony koszyk.
Trzeba byto specjalnie iS¢ do ich programisty, zeby to zaprogramowat, wdrozyt, ustawit.
Wiem, zZe teraz si¢ troche poprawili, ale tak kiedy$ byto. Ja dochodz¢ do wniosku, Ze system
Marketing Automation to tez sama obstuga powinna by¢ w miar¢ zautomatyzowana. Do tych
100 tys. subskrybentow mysle, ze taki system jak Idron, czy Klevio, czy rézne tego typu
systemy, ktore sg z default’u majg jakies$ scenariusze, czg¢sto sg wystarczajace do tego, zeby to
ustawic, tak jak Mikotaj to powiedzial te nisko widzace owoce ztapa¢, pdZzniej po osiagnieciu
jakiego$ putapu subskrybentow. Wiadomo warto bytoby tak zajrze¢, optymalizowac¢, ale do
jakiego$ pewnego etapu ja mam wrazenie, ze mogli mie¢ racje te firmy, z ktorymi
rozmawiates, ze po prostu da si¢ to samodzielnie nawet wdrozy¢, nie trzeba tu samouczki
tych systemow. Mozna wdrozy¢ zaplaci¢ 3-5, czy 7 tys., za abonament i mie¢ to po prostu

wdrozone, wigc w tym nie ma co demonizowac.

G.F: Znaczy ja nie chcialem demonizowad¢, tylko jesli komus si¢ wydaje, ze to si¢ wdrozy
w nie wiem 16 godzin, 20 godzin po stronie tutaj wewnatrz firmy, to mysle, ze to jest

jednak wiekszy projekt na miesiac, czy dwa.

P.Sz: Nie, wiesz co ja mysle. Mamy taki projekt, ktory wdrozyliSmy wspolnie z zespotem,
taki sklep sportowy, ktory bardzo mocno si¢ rozpycha w réznych krajach i tam wdrozyliSmy
Idrona. Faktycznie to pierwsze wdrozenie w Polsce byto dtugie miesigc, dwa, trzy to trwato.
Duzo pracy w firmie, ale duzo tez pracy, tak jak Mikotaj tez wspomnial od strony tej takiej
wizualnej, komunikacyjnej, bo to tez jest mega kluczowe, zeby o tym nie zapominac, ale
pdzniej zduplikowaé na inne kraje, tak jak powiedziate§ 16-20 godzin, jestem w stanie sobie
reke ucigé, ze 10-12 scenariuszy. Jaki$ fajny pop-up mato inwazyjny, ktéry nie przeszkadza

mozna wdrozy¢.



G.F: Pawel ja mam. Wbije¢ Ci troch¢ mala szpilke, z jednej strony si¢ ze mna nie
zgadzasz, ze to zajmuje malo czasu, a z drugiej mowisz, Ze to wdrazales miesiac, dwa,
trzy i to duzo pracy wymagalo, a dopiero duplikacja n kolejny kraj zajela bardzo malo

czasu, wiec.

P.Sz: Bo to wiesz zalezy z kim si¢ to wdraza. Jak masz firme, ktdra juz to przechodzita, tak
jak my to przechodzili$my juz z 50 razy no to podchodzimy do tego, ze mozemy na to
poswigci¢ 20 godzin. A jezeli siadasz do tego pierwszy raz i jestes zielony to faktycznie

bedzie to trwato ze 3 miesigce.

G.F: Tak, chociaz to zalezy. Natomiast mam takie wrazenie, Ze przygotowanie

komunikacji, grafik i pomystu na to, to jednak dluzszy proces, niz krotszy.

P.Sz: Zalezy, jaki to jest sklep. Czy to jest producent, czy to jest reseler. Jezeli jestes reselerem
opierasz si¢ na rekomendacjach, masz duze SKU, rekomendacje s3 z feeda i dziala to troche
na PLA, czy dziala to, jak katalog Ads, na Facebooku . Tam nie ma rocket science z
grafikami, szczegoélnie, jak to jest sklep, ktory jest reselerem. Sprzedaje znane marki, nie ma
budowania brandu, nie ma budowania $wiadomosci 1 $wiadomosci o produkcie, tak jak tu u
Mikotaja w case’ach. Tam tez mailing, charakter edukacyjny musi by¢ doszlifowany. A w
przypadku reselerow jest tak, Zze tam sa dobrze skonstruowane, dobrze zapigte rekomendacje.
Dopasowane do tego klienta, do jego potrzeb i do jego poprzednich wizyt, czy jakie§ tam
artificial inteligent podpowiada, jakie$ odpowiednie produkty, wigc ja nie wiem, czy to

wymaga jakie$ duzej ilosci pracy, zeby to jakos$ rozkminiac.

M.Cz: Wiecie co mysle, ze gtownym wyzwaniem przed przedsigbiorstwami, ktore chca
wdrozy¢ Marketing Automation jest, albo to jaki majg problem. Nie zdajg sobie sprawy, ze
przy wdrozeniu Marketing Automation potrzeba wielu réznych kompetencji na réznym
etapie. Wydaje mi sig, to tak stwierdzam intuicyjnie to tak jak mam kontakt z r6znymi
brandami, wigc tam czgsto egzekucja Marketing Automation kuleje. Nam wszystkim si¢
wydaje, ze to jest taki proces do zamknigcia w 1-2 miesigce, tylko potem zdajemy sobie
sprawe, ze to potem wymaga pracy dewelopera, ktory potem to zainstaluje 1 przedyskutuje.
Potem kto$ musi rozpinaé te scenariusze, potem kto$ musi wla¢ ten kontent w newsletter, jesli
postugujemy si¢ sposobem komunikacji mailowej, a potem kto§ musi weryfikowac, czy
rzeczywiscie ma to sens. Zaréwno ten analityczny, jak i z drugiej strony tez komunikacyjny.
Mysle, ze z tego planu usigdziemy, zepniemy si¢ i wdrozymy to w 1-2 miesigce, czgsto to si¢

rozchodzi przez to, ze potencjalne mozliwos$ci nie kazdy u siebie w organizacji ma one man



army i nie kazdy sam na pisz¢ copy, sam sklei grafike, sam to przygotuje i przedstawi biznes
liderowi ,,Hej to ma sens, a to nie ma sensu, to kontynuujmy, a to nie”. Nie. Realnie to jest
spajanie kompetencji kilku oséb 1 to mysle, ze to mega wydluza korzystne wdrozenie. Tak jak
sobie mysle o matych organizacjach to one z kolei, majg tg przewage, ze tam wszystko idzie
nieco sprawniej, nieco ptynnej i generalnie zatrudnienie ludzi jest tak 10-20% wigksze. Tam,

tak mi si¢ intuicyjnie wydaje to wdrozenie moze przej$¢ duzo szybciej, nie?

P.Sz: Oczywiscie, bo jak wdrazalem Marketing Automation jeszcze, bedac na etacie w firmie,
ktora sprzedaje gry i tego typu rzeczy. Gry video no tam nie pamigtam powyzej 300 tys. byto
subskrybentow, to faktycznie ta zabawa z wdrozeniem rozciagnela si¢ na pot roku. Faktycznie
trzeba byto mie¢ dobrego grafika, programiste, copy. Trzeba byto sobie rozkmini¢ te
wszystkie scenariusze, wigc tam byto to bardziej rozbudowane. Ja jestem bardziej skupiony
na tych mniejszych organizacjach. Malych i $rednich, ktére do 100 tys. subskrybentow maja
w bazie, to u nich jest plynniejsze. Tak jak okreslile$ jest mniejsza decyzyjnos$¢, mniejsza
struktura, wigc troszeczke tatwiej te projekty pcha¢ do przodu. Przy wigkszych organizacjach,
przy wiekszej skali, przy wigkszej istotnosci statystycznej. Uwazam, ze ten proces to nie sg

przelewki wigc tutaj chcialem to naprostowac troche.

G.F: Okej, rozumiem. To co powiedzieliScie to w ogéle. Mozna sobie wylistowac rzeczy,
ktore trzeba zrobié, zeby w ogole ten Marketing Automation wdrozy¢. Czyli copywriter,
czy jakies kreacje, grafiki wymysli¢, scenariusze wymysli¢. Troch¢ wdrozy¢, pare innych
rzeczy i rzeczywiscie pewnie w malych organizacjach jest to szybsze i sprawniejsze, bo
sie nie kombinuje i jest szybsza decyzja. Z drugiej strony w malych organizacjach
czasami klienci mowi ,,to logo prosze powiekszy¢, bo jest troche za male”. Sa rézne
histori¢, w wigkszych organizacjach te kompetencje sa podzielone na wiele osob, ktore sa
zarobione po uszy. To fajnie pokazuje, jak duzo roznych rzeczy trzeba polaczy¢, zeby ten
Marketing Automation dzialalo. Chcialem iS¢ w troche¢ inng teraz strone, bo to si¢ nie do
konca tutaj wybrzmialo, bo najpierw si¢ zastanawiamy, czy wdrazadé, a pozniej jest
pytanie ,,Jaki system wdrazac¢?”. Ja mam takie wrazenie, ze mozna powiedzie¢, ze takim
pudelkowym rozwigzaniem, tutaj powiedzial, Ze jest Idron, ze po prostu wlaczamy i on
tam ma dedykowane rozwiazania. Nie poszalejemy pewnie za bardzo, ale dziala i szybko
mozemy to wdrozy¢. Szczegélnie przy matych sklepach. Tutaj byl jeszcze jeden system,
ktory robil to dos¢ szybko i byl tani i byl to, juz mowie¢, sprawdzam Samito, ktore gdzies
tam to ogarnialo. No Isaido, czy Sensmenago to sa juz duzo wi¢ksze systemy i tam

pewnie wiecej czasu potrzeba. No wlasnie. Na co warto zwraca¢ uwage z waszego



punktu przy wyborze Marketing Automation? Mikolaj, czy Ty brales User’a, bo macie
biuro razem, czy jakas glebsza analiza byla? Jak nie mozesz to powiedz ,,bez

komentarza”.

M.Cz: Nie, nie. Moge powiedzie¢, natomiast z tego, co kojarz¢ bezposrednio przy tym
procesie nie uczestniczylem, natomiast z tego, co kojarzg raczej rozbito si¢ o koszty, bo
zaczynaliSmy od autopilota. To jest rozwigzanie zachodnie chyba z San Francisco to wszystko
mieliSmy spiete z segmentem, a korzystaliSmy jeszcze z czata dla uzytkownikéw z Drifta
bodajze. No i generalnie te wszystkie koszty tych narzedzi byly niebotyczne miesi¢cznie.
Natomiast mieli§my §wiadomo$¢ tego, ze w sumie w Marketing Automation egzekucyjne
wdrozenie troche lezy, ale palimy kase wiecie, co miesigc, wigc zorientowaliSmy sie, ze
user.com jest wstanie zapewni¢ nam duzo wigcej funkcjonalnosci u jednego dostawy i tez
zabezpieczy na ten Customer Service, bo w serwisie mamy jeszcze czat. Nie wiem, czy to jest
jakas specjalna funkcjonalnos$¢, natomiast mega, mega pasowata ze wzgledu na to, ze w
(43.45) naszych sklepach jest mega istotny. Klienci przychodza maja wiele pytan, z kolei po
drugiej stronie tez odpowiadajg im prawdziwe osoby. Jest to, catkiem duzy zespot, ktoéry ma
obstuzy¢ kazda osobe w tygodniu i w weekendy, takze to z tego wzgledu zdecydowali$my si¢
na Usera plus tam jest tez spora mozliwo$¢ automatyzacji wtasnie na samym czacie. Chodzi
bardziej o samo dziatanie, czy odbudowe, czy chodzi o automatyzacj¢ zwigzanymi z web
pushami. Takze no, jesli to wszystko skombajnujemy w catos¢ i faktycznie dobrze
ustrukturyzujemy czatbota, newslettery i do tego jeszcze web pusha no to jesteSmy w stanie,
gdzie$ tam obstuzy¢ tego customera, jakby korzystnie. Takze u nas taka jest historia, jesli

chodzi o narzgdzie.

G.F: Okej, a na co bys zwrocil uwage przy wyborze Marketing Automation tutaj

mowiles o tym.

M.Cz: Wiesz co mysle, ze na poczatku zrobitbym to ¢wiczenie po co to robimy i potem
doktadnie, co w zwigzku z powyzszym chcemy zrobi¢. Wybrat takie narze¢dzie, ktore zadba o
nasze funkcjonalnos$ci, co powinni$my zmienié¢ przez kolejne 12-16 miesigcy. Do czego
zmierzam? Zmierzam do tego, ze wiele marketeréw Marketing Automation korzysta z
kombajnow, a wykorzystuje 5% funkcjonalno$ci narzgdzia. Jest to totalnie, jakby bez sensu,
wiec raczej bym byt za tym, aby dostosowac¢ narzedzie pod potrzeby. Natomiast pewnie tutaj

Pawet bedzie mial duzo wigksza ekspertyzg w tym zakresie.

G.F: Pawel masz wi¢ksza ekspertyze, czy tylko si¢ nam wydaje?



P.Sz: Wydaje Ci si¢. Wydaje mi sig, inaczej. To jest bardzo dobre podejscie, ktore Mikotaj
tutaj przedstawit, a o ktorym si¢ zapomina. Czyli o tym, zeby$Smy wyszli najpierw od
funkcjonalnosci, ktérych potrzebujemy, a dopiero od systemu. Jest co$ takiego, jak ,,problem
agencji”, ktory dotyka tez e-commerce menagerow 1 dyrektorow e-commerce, Ze najpierw
wybieraja system, ktory jest bardzo sexy, fajny, ma fajny PR, ma dobrego handlowca. Fajnie
si¢ z tym handlowcem pij¢ piwo, czy kawe i wybiera tym kluczem. A powinno si¢ robi¢
odwrotnie, tak jak Mikotaj zauwazytes. Czyli w pierwszej kolejnosci ustali¢, jakiej
funkcjonalnosci potrzebujemy, jaki jest nasz lejek i jakie elementy ten lejek w tym Marketing
Automation ma ogarniac. Jaka jest nasza strategia, jaka jest nasza persona, to jest druga
kwestia. Trzecia kwestia przed wyborem narzedzia to jest zbadanie naszych kompetencji, czy
jesteSmy w stanie to zrobi¢ wewngetrznie, czy zewnetrznie. Jakich kompetencji ewentualnie
potrzebujemy. No bo to tez zalezy, bo jezeli mamy to bardziej pudetkowe rozwigzanie, to tych
kompetencji moze by¢ mniej, a jezeli mamy system typu Exponia, oni teraz si¢ chyba jakos
inaczej nazywaja. To tam tez trzeba mie¢ programiste na poktadzie, a najlepiej tez analityka.
A korzystanie z ich analityka jest bardzo drogie, wigc najpierw zacznijmy od tej analizy przed
wdrozeniowej. To podobnie, jak przychodzi nowy biznes do Ciebie Grzegorz. Chce stworzy¢
sklep do tej pory tego nie robil, no to tez trzeba najpierw przygotowac t¢ analize przed
wdrozeniowa. Dopiero to moze pozwoli na stworzenie, takiego zarysu/briefu i na podstawie
tego, na podstawie tych funkcjonalno$ci, ktorych potrzebujemy i$¢ do tych firm, z ktérymi
miate$ ten podcast ostatni, oczywiscie tez, uwzgledniajac nasz budzet i cele, ktore chcemy
zrealizowacé. Ja bym si¢ bardzo z Mikotajem zgodzit i niestety widze, ze jest odwrotna
kolejnos¢, ze najpierw si¢ wybiera system, a dopiero pdzniej si¢ dopasowuje do tego nasz nie
wiem lejek, naszg persong, nasza strategie, troche dziwne podejscie, wigc ja bym wyszedt od

odwrotnosci.

G.F: Ja widze takie podejscie w ogole, jak robimy sklepy internetowe to sklepy mowia
mamy duze ambicje, to weZzmiemy Magento, bo Magento wypada, zebySmy mieli, bo to
prestiz jest, a budzet jest 3 razy wiekszy, albo w ogole nie wiadomo, jaki system
wybieraja. SlyszeliSmy, ze przy duzym ruchu daje rade, tak? A zanim my tam
dojdziemy to minie 3 lata i to si¢ jeszcze 3 razy zmieni. Mikolaj cos chciales dorzuci¢

jeszcze.

M.Cz: Nie, chciatem tylko zaznaczy¢, ze Pawet poruszyl wydaje mi si¢ najwazniejszy punkt
przy wyborze narzgdzia. To wiasnie nasze (48.27) i Skillsed, jaki mamy w teamie, no bo, jesli

mamy zaldézmy start-up, w ktorym jest trzech founderéw 1 zaden z nich nie koduje. To bym



si¢ 3 razy zastanowit nad narzgdziem i raczej szukalbym takiego samograja, ktory jestem w
stanie sam wyklika¢ powiedzmy np. nie kodujac, tak? Vs. narzedzie, przy ktorym jest
mnostwo optymalizacji, bo wlasnie ten maintenance potem moze nam si¢ bardzo odbi¢ wiecie

na koszcie, nie?
G.F: Tak.

P.Sz: Jedna rzecz tylko chciatem doda¢ odnos$nie tych funkcjonalnosci, bo tez, Zzeby$my si¢
nie zafiksowali. Pewnie osoby, ktore siedzag w Marketing Automation, ktore nas stuchaja, albo
ktorzy tworza takie systemy. Moga mie¢ trochg za zte, ze troche si¢ zakotwiczyliSmy na tym,
ze Marketing Automation to tylko maile. Mikotaj dobrze tutaj zwrocites uwage, ze Marketing
Automation, to troche szersze narz¢dzie bym tak to nazwat i web pushe i SMS-y tez
wspomniane i kwestia r6znych pop-updéw i réznych komunikatow onsite. Sg teraz coraz
czesciej komunikaty, ze ile$ tam os6b przeglada Twoj produkt. To tez sg elementy Marketing
Automation, to te wszystkie kwestie personalizacji, zebrania pop-upow, zebrania
subskrybentow za pomoca pop-upa, rekomendacje produktowe onsite. To tez jest duzym
elementem Marketing Automation w tych systemach, ktore tutaj caty czas wymieniamy.
Carticon byt kiedys z tego mocno znany, ze byly te rekomendacje produktowe onsite, czyli
dopasowanie produktu do tego, co klient przeglada, czym moze by¢ potencjalnie
zainteresowany. Majac te wszystkie informacje wiemy czego potrzebujemy, bo Customer
naszego klienta wyglada tak, Zze on wchodzi na stron¢ gtowna i1 tam korzysta z czata i fajnie
byloby uwzgledni¢ w tym briefie, w tym poszukiwaniu tego narzg¢dzia, ze chcemy ta
funkcjonalnos$¢, bo ona jest potrzebna naszemu klientowi, bo klienci z tego korzystaja u nas,
czy u konkurencji, a nie robimy czata, bo mamy go w systemie i chcemy go dopasowac do
naszych klientéw. A potem si¢ okazuje, ze nikt z tych narzedzi nie korzysta, wigc to, co
powiedziat Mikotaj, ze czesto jest tak, ze si¢ wdraza kombajny. Ja kiedys taki btad
popehitem, wdrozytem kombajn 1 wykorzystalem 30% mozliwosci, a trzeba byto, a trzeba
byto zaptaci¢ 3 razy wiecej, niz za jakis standardowy polski system. Warto si¢ uczy¢ na tym
btedzie, zeby najpierw wychodzi¢ z funkcjonalnosci, obsadzi¢ sobie Marketing Automation w
lejku firmy, sprawdzi¢ za jakie on etapy w lejku ma odpowiadac i dopiero, wtedy i$¢ do firmy
XYZ iustali¢. Stuchajcie mamy tu brief i potrzebujemy takiej i takiej funkcjonalnosci. Fajnie,
jak macie co$ extra, ale na razie chcemy si¢ skupi¢ na tym. Tak bym od tego wyszedt i

oczywiscie ten budzet. Mityczny budzet tez jest dosy¢ kluczowy.

G.F: To ja mam ostatnie 2 pytania do Was. Pytanie, ktore zaraz zadam, to ja nie wiem,

czy my jesteSmy w stanie by¢ obiektywni, ale postarajmy si¢. Na co zwraca¢ uwage przy



wyborze agencji, ktora mialaby nas wesprze¢ przy wdrozeniu MA, albo nam w ogole
wybi¢ z glowy MA? Ja cze¢sto staje w roli tego, Zze wybijam klientom rézne rzeczy np. nie
wdrazaj sklepu, albo idZ do Shopera, albo jak widze inne MA, gdzie si¢ to nie klei to tez
mowie bez sensu. No wlasnie. Na co zwracaé uwage przy wyborze agencji? Mikolaj? Ty

na co bys$ zwrdcil uwage, gdybys mial wybierac¢?

M.Cz: Kurczg, trudne pytanie. Nigdy tego nie robitem, ale gdybym mial, ale gdybym miat.
Okej, dobra. Punkt pierwszy poprositbym o historie, gdzie i jak co$ zrobili§my. Czesto te
historie sa podkoloryzowane i dobry handlowiec opowie o historiach, przy ktérych sam nie
brat udzialu. Albo powie o wszystkich najlepszych z ostatnich 10 lat, wigc one moga by¢

nierealne, ale od tego bym zaczat.
G.F: Tutaj dopowiem. Czyli historia z ostatniego roku lub 2, a nie sprzed 5 lat.

M.Cz: Tak, np. case study z tym zwigzane 1 raczej nie opierajace si¢ na tym, ze sprzedaz
wzrosta o tyle i tyle. Tylko krok po kroku, jak to zrobiliSmy, Zeby to zrozumie¢ jako klient.
G.F: Ostatnio jeden z systemOw nie bede mowil, ktory. Widzialem prezentacje¢ taka
marketingowa. Wiecie ja si¢ znam na e-commerce, umiem czyta¢ cyfry, nie jestem

jakims$ guru od e-commerce. Mam szeroka do$¢ wiedze, wyczucie, ale ja wylapalem.

P.Sz: No nie przesadzaj od e-commerce blizej Ci do guru, chyba ze méwisz o marketingu. No

nie przesadzajmy.

G.F: Jak patrz¢ na Was, to ja bardziej strategicznie, biznesowo to rozumiem. Wy pewnie
w wielkich szczegolach. Widze¢ taka prezentacje jednej z tych firm, ktora ma
marketingowac¢ i mowie ,.ej, ale te cyfry si¢ w ogole nie spinajq”. Tutaj wiecie mowia, ze
jest tyle przychodu, a tutaj druga cyfra w ogoéle nie koresponduje to i mowie ,,hallo” i to
w kilku prezentacjach, w kilku case study byly ewidentne bledy. Znaczy to byl blad
osoby, ktora to przygotowywala, bo uzyla cyfr, ktore sobie nawzajem przeczyly. W
rozmowie to powiedzialem ,,hej chyba cos tutaj pomyliliscie si¢”. Kto$ tego nie ogarnial,
musze sprawdzié, czy to poprawili, bo ewidentnie kto$ chcial udowodnié, ze warto
inwestowa¢ w Marketing Automation, wi¢c rzeczywiscie zapytac o te cyfry sprawdzic to,
a jesli samemu si¢ nie rozumie to warto zapytac o prosbe. Ja czesto pytam ,,a ile
mieliscie nie udanych wdrozen w ostatnich 2 latach? Podaj przyklady.” Ja otwarcie
mowie w tamtym roku mialem 2 super niezadowolonych klientow, bo tak bylo. Moge
powiedzie¢ dlaczego, co si¢ stalo. Ja tutaj powiem, ze to sq tzw. mali klienci i pewne

oczekiwania si¢ rozmingly. Bylo nieprzyjemnie dla obu stron mysle. Na szczescie



wyciagneliSmy pare wnioskow, jak kwalifikowa¢ klientow, jak z nimi rozmawia¢, o czym
mowic, zeby nie bylo nieprzyjemnych niespodzianek. No, ale jak robimy biznes to
zawsze s3 fak-upy i mysle, Ze takie agencje tez mogq powiedzie¢, czy mieli mniej lub
bardziej nieszczesliwych klientow. A przynajmniej mozna o to zapyta¢, co na to
odpowiedza, bo nigdy zycie nie jest takie rozowe i pigkne, jak si¢ wydaje. Nie, tak jak na

Instagramie, prawda?

M.Cz: Skonczg tylko. Poprositbym o te histori¢. W pierwszym kroku targetowatbym na
agencje, ktore si¢ w tym specjalizuja, bo jest dzisiaj duzo takich media performance house,
ktore robig to, to i Marketing Automation. Raczej szukatbym dostawcy, ktoremu znane jest
wdrazanie lub konsulting z tym zwigzany. Tak jak ma to miejsce u Pawtla, ale to pewnie zaraz
powie. A drugim punktem jest to, jak oni podchodza do tej ustugi, tak samo napisane jest, ze
kupujesz drogi kliencie, taki pakiet i my pomagamy Tobie w tym Marketing Automation.
Dajac to do zrozumienia, wiedzieliby$my jakie maja podejscie. Ta obstuga po wdrozeniowa
jest kluczowa, bo my wtedy wyciggamy pierwsze wnioski, sprawdzamy pewne optymalizacje
1 to jest mega kluczowy element, bo zawazy na naszym sukcesie i porazce. Nie to, czy
wdrozyli$my, czy nie, tylko to, jak to pozniej obstugiwalismy. Z wigkszym lub mniejszym
zaangazowaniem, ale to powinno by¢ kluczowe. Takze wyspecjalizowana agencja i punkt
drugi, jakie majg podejscie do serwisu. Czy to sg takie rzeczy, ktore mi intuicyjnie przychodza

do gltowy na pierwsza mysl.
G.F: Pawel?

P.Sz: Tam powiedziates taka dosy¢ ciekawg rzecz, chyba trochg jeste$ zbyt romantyczny.
Czyli idziesz do agencji, ktora robi Marketing Automation i pytasz si¢, czy warto. No nie
wszyscy sa Grzeskami Fratczakami, nie kazdy odrzuca i mowi, ze Presto jest nie dla Was,
tylko idzcie do Facebook Ads. Ja bym do agencji raczej nie szedt z pytaniem. Czy robi¢
Marketing Automation, bo najczesciej handlowiec powie ,,tak, warto na pewno warto”.
Mozesz to robi¢ pomimo Ze sprzedajesz 1 dywan raz na 10 lat dla jednego klienta. Ja bym nie
pytal raczej tych klientow, tych agencji. To po pierwsze, druga kwestia. Ja si¢ tutaj z
Mikotajem nie do konca zgodze, ze powinna to by¢ specjalistyczna agencja. Bym to rozréznit
1jak zwykle konsultingowo to zalezy. W przypadku duzych organizacji i tak czgsto
rekomenduje naszym klientom, jesli juz dorastaja, skaluja si¢ na taki poziom, ze dobrze
byloby mie¢ dobrze wyspecjalizowang agencje Facebook Ads., w Google te agencje maj3 tez
bardzo fajne narzedzia. Typu agencja WitB, ktora ma bardzo fajne, zautomatyzowane

narzedzia do wyciskania kazdej ztotowki. Tu Marketing Automation, jesli mialbym wigksza



organizacje¢, to wtedy tak poszedibym do wyspecjalizowanej firmy typu Wekton. Tam fajny
jest zespot, oni bardzo mocno sg wyspecjalizowani w Marketing Automation i to jest super.
Oni sg nawet zboczeni na tym punkcie, wigc bardzo fajnie na pewno nam to ogarng. W
wiekszych organizacjach, gdzie kazda optymalizacja jest na wagg ztota. Tam sg nie wiem,
milionowe bazy subskrybentéw, wigc one tego bardzo mocno wymagaja, zeby to byto bardzo
mocno doszlifowane. A zbudowanie dobrego zespotu takiego kompleksowego, jest mega
trudne 1 tak jak Mikotaj wczesniej tez powiedziates. W przypadku mniejszych organizacji
raczej bym nie poszedt do specjalistycznych agencji. Raczej bym si¢ skupit na takich firmach,
jak Twoja Mikotaj firma. Bardziej holistyczne, kompleksowe, outsource’ingowe, ale w calej
rozciaglosci lejka. Czyli rozne rzeczy robig w Marketing Automation, bo oni wtedy w miarg
obiektywnie odpowiedza, czy dany mailing, czy dany scenariusz jest potrzebny. Czy moze w
tym czasie warto by si¢ byto skupi¢, czy moze zrobi¢ lepszy Facebook Ads. Ja mysle, ze w
mniejszych organizacjach, jak decydujemy si¢ na outsource’ing, co ja osobi$cie nie jestem
super fanem, to fajnie bylo by mie¢ tg firme 360, ktéra nam zrobi to w calosci 1 bedzie
odpowiadata za wynik catosci sklepu, a nie tylko wynik Marketing Automation. Ja bym to tak
rozrdznit, ale finalnie jestem fanem czy w matych, czy $rednich organizacjach, zeby jak
najwiecej kompetencji budowaé wewnetrznie, zeby si¢ positkowa¢ agencjami przy jakims
wdrozeniu, przy jakiej$ pomocy w tych pierwszych miesigcach, ale pézniej zweryfikowac,
czy to jest potrzebne w dtuzszej perspektywie, zeby przy tych mniejszych organizacjach caty
czas by¢ z tymi firmami, bo tam jest wiele przerostu formy nad trescig. Jest optymalizowanie
troch¢ na wyrost, wigc ja mysle, ze w mniejszych organizacjach tez bym pomyslat o
budowaniu mniejszych kompetencji, bo jest gro dziatan w Marketing Automation, ktére
nadal, w ktorych jest stary dobry marketing i nad tym trzeba si¢ pochyli¢. A nikt nie zna
bardziej klienta, jak wewngtrzny pracownik, albo kto$ z zarzadu, wigc nawet ten e-mail
marketing, co tygodniowy, czy tam co ile sobie ustalimy, tez fajnie, jak jest wewnetrznie
robiony, bo ja widzg, co si¢ dzieje, jak outsource’ujemy dziatania w organizacji, czy elementy
takie kreatywne na zewnatrz. Czgsto jest tak, ze kto$ nie czuje, a te mniejsze organizacje tez
nie umiejg zbrifowac te agencje. Wewnetrzne agencje robig dziwne rzeczy. Teraz fajny
przyktad jest u Michata Szafranskiego na blogu z listopada. Taki wpis wiasciciela firmy
»Salaterka”, ktory wydaje self-publishingowo ksigzki i on tam troch¢ narzeka na 2 znane
agencje akurat od Facebook Ads., wyspecjalizowane w Facebook Ads., ale wyspecjalizowane
w duzym stopniu w egzekucji, we wdrozeniu, w takim outsource’ingu tego elementu. On do
nich poszedt i mam wrazenie, ze ich nie do konca dobrze zbrifowat. Czyli nie do konca

pokazat kim jest klient, jakie sa potrzeby tego klienta, jakie problemy ten produkt rozwigzuje.



Ta agencja zamiast si¢ skupi¢ na zbrifowaniu tego klienta, na poznaniu tej strategii. Zrobita
tak jak by miata wielkie niezrozumienie do tego, co on sprzedaje i te wyniki bardzo byty
gorsze, niz to, co on robit samodzielnie wewng¢trznie. Tak chalupniczo, nauczyt si¢ tego
samodzielnie, bo agencje nie mialy ochoty. To tez jest kwestia pewnie, jakich$ patologii, nie
zawsze si¢ trafia na super ekspertéw, ale agencja robita taki btad, Ze te ksigzki byly dla
wegetarian 1 dla wegan, a agencja pokazywata kotlety schabowe, czy tam jakie$ jajka. Wiecie
czasami jest co$ takiego, ze si¢ zle zbrifuje agencje. Mamy pretensje do agencji, a agencja tez
ma swoje za uszami i nie prosi klienta o dobre zbrifowanie tylko robi. Ustawia specjaliste i
rob, co$ tam rob, co$ tam dzialaj bedzie dobrze. A w wielu przypadkach ja mysle, ze brak tej
dobrej komunikacji powoduje to, ze te zewnetrzne wspotprace zle wypadajg. Wszystko zalezy

od potrzeb i etapu, w ktérym si¢ ten sklep znajduje.

M.Cz: Dobrze, ale przyktad, ktory pokazates to chyba juz kompletny brak komunikacji, bo
wegetarianom pokazywac¢ migsne rzeczy to juz nie trzeba by¢ super zaangazowanym, zeby si¢

zorientowac, nawet ustawiajgcy kampanie, ze co$ jest nie tak.

P.Sz: Z drugiej strony to, co Ty powiedziale§ wczesniej, co bylo mega kluczowe 1 tak
intuicyjnie to powiedziale$. Powiedziales, ze nie wybierates agencji, ale powiedziale$ o
procesie, jaki oni majg czyli z jednej strony case study, a z drugiej strony poznanie procesu,
jakim oni pracuja. Czy oni pracuja intuicyjnie, co$ tam rzucaja, co$ tam testujg. Traktuja
kanat, traktuja Facebooka, mailingu, jak taki oddzielny kanat, jak taki silos troche. Nie pytaja
si¢ Ciebie w ogdle, nie brifuja, nie wymagaja od Ciebie, bo to jest btad po stronie agencji.
Agencja o to nie poprosila czyli brak zrozumienia, wlasciciel nie musiat o tym wiedzie¢, zeby
no name agencje, tylko znane brandy. To byto tak, ze proces ustugi i proces wspoipracy byt
kiepski, bo jezeli bytoby to dobrze skonstruowane, poznaliby$my to przed wspoipraca. To
bysmy zobaczyli, ze zanim oni przejda do realizacji wdrozenia Marketing Automation, czy
e-mail marketingu, czy Facebook Ads. Najpierw si¢ mnie pytaja, kim jest moj klient, jakie
mam przewagi (60.03.50) 1 na podstawie tego nie ma bledow w postaci kotletéw schabowych.

Proste.

G.F: Okej. No c6Z mam wiecej powiedzieé. Ja tu wroce moze o tym procesie, bo czesto te
wdrozenia szczegélnie te dlugo terminowe konczg si¢ ze wzgledu na jakos¢ wspolpracy,
na rzetelnosé, na te rozne rzeczy. Na ktore generalnie klienci nie zwracajgq uwagi, bo
zwracajg uwage na to, nie wiem, jak to wyglada, jakie logo, kto co robi. Nie pytajq ile
procesow jest, jakg macie powtarzalnosé, jak dbac¢ o powtarzalno$¢ tych procesow, jak

dba¢ o to, zeby nie bylo bledow, albo jak minimalizowa¢é bledy. Przeciez wszedzie sie



zdarzaja bledy, tak? Czy to katastrofy lotnicze, czy to nawet lekarz zostawi w ciele
kawalek gazy pomimo tego, ze tam jest 10 punktow na checklisScie, zeby odhaczy¢, czy
wszystko juz wyciagneliSmy z ciala czlowieka i tak to si¢ zdarza. To sg bledy ludzkie,
ktore si¢ zdarzaja. Dlatego warto sprawdzaé, taka wspolprace dalsza, jak to wyjdzie. No
wlasnie, a macie, jakis przyklad, gdzie wdrozenie Marketing Automation okazalo si¢

klapa i nie wyszlo? Jak czesto to si¢ zdarza? Mikolaj, masz jakis$ przyklad?

M.Cz: Wiesz co wielu przyktadow takich nie mam, nie mniej mysle, ze jak juz znajac z
naszego przyktadu to nie ukrywam. Tutaj bede z Wami szczery, Ze my o tej inicjatywie
zwigzanej z Marketing Automation to myslelismy od samego poczatku podjecia wspolpracy z
klientem, czyli od potowy 2020 r. Mamy potowe 2022, wigc chwilg czasu mingto od kiedy
mieli$my to w planie, a robimy to teraz bardziej na serio, wigc moze to jest taki typowy
przyktad, ze moze nie odrobiliémy tego zadania domowego, czym chcemy, zeby dla nas byto
Marketing Automation. Bo jak wida¢ kilka inicjatyw okazato si¢ dla nas duzo wazniejszych,
ktore mialy wyzszy priorytet 1 przyniosty oczekiwane efekty. To Marketing Automation byto
przygotowane na pdzniej takze, moze nie byt to wielki fak-up z naszej strony, ze do dzisiaj
nie rozkreciliSmy tego, ale trochg czasu przewaliliSmy na mowienie dobrze zrébmy to, a
miesigce mijaly i egzekucyjnie nie bylo to popychane w dobrym kierunku. Takze wziglbym to

na warsztat, ale taka jest nasza historia. Od razu powiedzialbym medium fak-up.

G.F: No tak, ale cz¢sto mamy wiele, roznych pomyslow, jak rozwina¢ biznes i niby

chcemy, ale si¢ okazuje, Ze tam sg atrakcyjniejsze rzeczy.

M.Cz: Otoz to. Musimy mie¢ §wiadomos¢, ze nigdy nie zrobimy wszystkiego, cho¢by nie

wiem, co to nie ma takiej opcji. Priorytety, priorytety, priorytety.

G.F: Dokladnie. Pawel, a Ty masz histori¢ swoje, czy to innych klientow z fak-upami,

ktorym to Marketing Automation si¢ nie powiodlo?

P.Sz: Odkad prowadze StrategicMind to nie spotkatem si¢ z takim fak-upem, ale to wynika

gtéwnie z tego powodu, ze my podchodzimy do tego w ten sposob, ze najpierw si¢ do tego

przygotowujemy. Krotsza, czy dluzsza analiza zawsze jest przed wdrozeniowa i jak dobrze

odpowiemy na pytanie czy to juz jest potowa sukcesu. Jezeli ten system miat nie by¢ dla tej
firmy, to nawet jakbySmy zrobili mega super wdrozenie, mega super zespot, ktory bedzie to
obstugiwal, super kreacje, no to strategicznie to byt blad. Juz mi si¢ to nie zgadza w tym

kontekscie.



G.F: Przerwe Ci, jakiemu % sklepow po takiej analizie zostalo powiedziane ,,ej nie

robcie tego”?

P.Sz: Procentowo to nie wiem, ale zdarzajg si¢ takie. 2-3 na 10 zdarzaja sie, Ze to nie jest ten
etap. Inaczej, ze to zupetnie nie jest dla nich, Ze to nie jest potrzebne, zZe to jest produkt
jednorazowy. Skupmy si¢ na pozyskiwaniu, jest tam mato SKU, produktéw tez, wigc nie ma
sensu robi¢ to na Marketing Automation. Jak juz chcecie te maile wysyta¢ to robmy e-mail
marketing, skorzystajmy z fresh maila jest spoko. Czasami jest po prostu tak, ze jest to za
wczesny etap 1 tez rekomendujemy przesunigcie na pozyskanie wigkszej ilosci

subskrybentow.
G.F: Czyli 2-3, ktorym mdéwicie, Ze nie warto, 2, Ze jeszcze za wczeSnie.

P.Sz: Wiesz to tez nie jest tak, ze jest romantyczny Grzegorz Fratczak, ktory mowi, zeby nie
wchodzil na Preste tylko przeszedt na Shopera. Ja finalnie nie zyje z Marketing Automation.
My jestesmy firma konsultingowa, kwesti¢ egzekucyjne oddajemy agencjom, wiec troszke
prosciej mamy powiedzie¢ klientom ,,nie, to nie ten etap”. Na tym etapie skupmy si¢ na

pozyskiwaniu klientow. Czasami jest odwrotnie.

G.F: Tu chodzi o to, zeby pokaza¢ stuchaczom, Zze wiele osob przychodzi i wy macie
swiadomych pewnie klientéw i pomimo to 40-50% klientéw mdéwicie moze nie, moze
poOzniej, nie teraz, tak? Chodzi o to, zeby da¢ na wstrzymanie, bo to trochg jest tak, ze
widzicie nowy telefon, nowe co$ i moéwimy chcemy, chcemy to mie¢. A tak naprawde nic si¢
W naszym zyciu nie zmienia, tylko ma ciut lepsza kamereg, ciut co$ lepszego, a zycie nie
zmienia si¢ tak? Ja ostatnio zmieniatlem telefon i si¢ frustrowatem, bo nie byto tak samo, jak

byto wczesniej. No dobra to co z tym fak-upem?

P.Sz: Wiesz co to jeszcze zanim fak-up. Ja podchodze¢ do tego w ten sposdb, Ze to nie jest
nawet kwestia gadzetu, tylko po prostu, jezeli ja widze, ze w danym biznesie, robi biznes z
milionem obrotu miesi¢cznie. Ja widze, ze caty zespdt chee zatrudni¢ cztowieka, ktory sie
zajmie Marketing Automation. To czasami bywa tak, ze koszt takiego cztowieka wynosi
spty¢my to 10 tys. netto na fakturze. Ja dochodz¢ do wniosku, patrzac na tego klienta, ze te 10
tys., mozna przerzuci¢ na inne rzeczy, ze ten Marketing Automation jest okej, nie trzeba go
optymalizowac¢, wigc czasami takie robi¢ przesuniecie. Wracajac do faka-upu przed
StrategicMind, jak bytem e-commerce menagerem i tak bytem od A do Z odpowiedzialny za
kwestie wyboru, strategi¢ taktyke i egzekucje. Tez wlasnymi regkoma to wyklikiwatem.

Bywaty fak-upy takie, ze robilem troch¢ za wczes$nie wdrozenia Marketing Automation.



Miatem u jednego z szefow z Krakowa, ktory fajnie generowat przychody i nie powodowat
wzrostu retencji, powracalnos¢ tych klientow, fajnie tez pozyskiwat nowych klientow, ale
gdzie$ tam mi si¢ zamarzyto. Poszedlem po modne rozwigzanie chyba z Bratystawy, gdzies$
tam z tamtych okolic, poszedlem po tamto rozwigzanie. Wdrozenie byto bardzo drogie,
bardzo trudne. Na koniec si¢ okazalo, ze to, co mialem w tym systemie poprzednim dato si¢
zrobi¢ tatwiej, szybciej 1 miatem takie poczucie, ze ptace 3 razy wigcej. Z kazda pierdotka,
ktora miatlem w poprzednim systemie 1 moglem ja wyklika¢ samodzielnie, bo byt
drag’n’drop, w nowym systemie musiatem biega¢ do programisty. To byt dla mnie taki fak-up
na te funkcjonalno$ci, ktorych ja potrzebowalem, wigc taka nie odrobiona praca
wdrozeniowa, przed wdrozeniowa, nie odrobiona odpowiedz to moment na taki system.
Subskrybentow bylo, tak jak wczesniej wspomniatem 200-250 tys., wigc to bylo tak na
granicy i finalnie po jakims$ tam p6t roku testowania, wdrazania tego dosy¢, drogiego
wrocilismy do tego polskiego rozwigzania. Wiem, ze do tej pory ta firma z tego rozwigzania
korzysta 1 jest wystarczajace. To taki z mojej strony fak-up, ktéry pokazuje, ze nie wszystko
ztoto, co si¢ §wieci. Czasami tez warto da¢ szans¢ mniejszym rozwigzaniom, a nie tylko
zachtystywac si¢ czyms$ zagranicznym, czy czym$ duzym, bo czasami to jest przerost formy

nad trescig.

G.F: Chlopaki dzi¢ki wielkie za ta rozmowe. PociagneliSmy ponad godzine, godzine
nawet 15 mi tu wybija. Wielkie dzieki za rozmowe, za dyskusje. Mysle, ze te
perspektywy si¢e wzajemnie uzupelnialy. Niestety nie udalo mi si¢ za bardzo wlozy¢ kija
w mrowisko i spowodowad, jakiejs wiekszej klotni. Moze to i dobrze. Zobaczymy, wiec

czego Wam zyczy¢ na koniec? Drodzy Mikolaj.
M.Cz: To bedzie publiczne?
G.F: Bedzie publiczne. Jeszcze krecimy. Moze pozZniej.

M.Cz: Kurczg, wiesz co? Z takiego helicopter view, bioragc pod uwagg, ze dzisiaj mamy 26
maja. Mysle, ze do wszystkich nas docierajg informacje¢ o0 masowych zwolnieniach ze stop
organizacji w ostatnim tygodniu. To, zeby ten rok nie byl tak zty, jak si¢ go maluje na Q3Q4
tak bym sobie zyczyl tego biznesowo, aby no pewnie wigksze perturbacj¢ przed nami, ale aby

przejs$¢ przez to suchg stopa.
G.F: Dzigki.

M.Cz: Tego nam wszystkim zycze.



G.F: Pawel, a Ty?
P.Sz: Zdrowia!
G.F: Zdrowia!

P.Sz: I dobrych decyzji. Jak bedzie zdrowie wszystkie kwestie z czarnymi tabedziami jako$

przetrwamy, jako$ to bedzie.

G.F: Dzi¢ki w takim razie. Tego zycze Wam i sluchaczom. Dzigki i do uslyszenia!
M.Cz: Dzigki!

P.Sz: Dzigki! Czesc!

To juz koniec. Zach¢cam do postuchania innych odcinkow z Marketing Automation.
ZrobiliSmy olbrzymi przewodnik po tych systemach, po tych narzedziach. Mozecie go
znalez¢ pod adresem convertis.pl/pma. Podziel si¢ tym i napisz do nas, co myslisz o tym,
co zrobiliSmy. A materialy, linki i transkrypt na stronie convertis.pl/podcast albo /numer
odcinka. A ja ponownie zapraszam do zapisania na nasz newsletter z cieckawymi

newsami z calego Swiata convertis.pl/newsletter. Do uslyszenia i czes¢!



