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

Zapraszam!
Czes¢! Jak podejs¢ do pozycjonowania i strategii SEO to zadaje wiele, wiele 0sob.

Od czego zacza¢ SEQ, ile kosztuje SEQO, od czego zacza¢ audyt SEO, jak zaplanowa¢
dzialania SEO na co dzien by byl wynik. Jak rozlicza¢ dzialania SEO, na co zwraca¢

uwage, jak to realizowac dzien po dniu.

Dzi§ o tym porozmawiamy. Ponownie goszcz¢ Wojciecha Juszczaka i przypomne, Ze
Wojciech pracuje Baltic Company jako e-commerce menager firmy, ktora wedlug KRS
miala 40 milionéw obrotu 2 lata temu. Wystartowales$ z e-commerce 3 lata temu i ten
e-commerce to juz znaczna cze$¢ tej firmy i e-commerce Puder i Krem sprzedaje

kosmetyki, a to bardzo, bardzo konkurencyjna branza.

Od razu mowig, ze jak kto$ jest zaawansowanym e-commerce to pewnie wigkszos¢ tych
rzeczy juz wiecie, ale jak ktos$ jest na poczatku drogi, albo chce zweryfikowaé, czy cos§ by

doda¢, odjac. To mysle, ze to Swietna pigutka wiedzy.

Zanim zaczne to bardzo gorgco zachecam Ci¢ do zapisania si¢ na newsletter na stronie
Convertis.pl/newsletter, dzi¢ki temu zaden nowy odcinek podcastu Ci nie umknie, a
dodatkowo dostaniesz newsy ze Swiata o e-commerce ze Swiata i nie tylko. Zapraszam na

Convertis.pl/newsletter, a teraz juz do sluchania.



Grzegorz Fratczak: Czes¢ Wojtek!
Wojciech Juszczak: Cze$¢ Grzegorz!

G.F: Wojtek jest z nami drugi raz, ostatnio rozmawialiSmy o obsludze klienta, o
przystosowaniu strony do uzytkownika, o tym dlaczego w Pudrze i Kremie uzywaja
agencji z zewnatrz, a nie wewngtrz. MowiliSmy o tym, jak tworza content. No wlasnie i
to jest firma calkiem ciekawa, bo 30letnia z tego, co Wojtek ostatnio mowil, ktora ma ze
150 pracownikow, a ja w KRS-ie sprawdzilem i ma 40 baniek obrotu chyba w 2019, czy
ktoryms, wiec sporo. A e-commerce to juz calkiem niezla dzialka tego biznesu, chociaz z

3 lat, dobrze mowi¢ Wojtek?
W.J: Doktadnie, w lipcu beda 3 urodziny.

G.F: No wlasnie, a Wojtek tam pracuje od poczatku jako e-commerce manager.
Weczesniej pracowal u dystrybutora zegarkow i go wciagnal ten e-commerce po calosci,

bo zaczynam, od robienia zdjeé, czy od magazynu?
W.J: Nie, od robienia zdj¢¢, zdjegcia 3D zegarkow.
G.F: A to, wtedy nowos¢ byla te 8 lat temu, co?

W.J: Tak, tak, chyba jako jedyni mieli$my te zdj¢cia obrotowe na stronie, a potem

konkurencja tez to wprowadzita i stato si¢ powszechne.
G.F: A teraz wazne s3 te zdje¢cia obrotowe wedlug Ciebie?

W.J: Nie wiem, wtedy to byto co$ innego, teraz wigksza robote w branzy zegarkowej robi
YouTube. Robi jakie$ fajne nagrywki ekspertow od zegarkoéw, czy social, media, wigc te
zdjecia 3D byly fajne, moze 10 lat temu. Teraz jest to dodatkowy, jaki$ content, ale nie wiem

czy to wplywa na zakup finalny przez klienta.

G.F: No okej, rozumiem, ze te filmy sa jednak wazniejsze. My dzisiaj nie o tym, my
dzisiaj o tym, bo chcialem Cig¢ tak przecisna¢ odnosnie tego, jak podchodzi¢ do strategii
pozycjonowania, bo ostatnio okazalo si¢, Zze macie calkiem niezly ten dzial
pozycjonowania Masz swoje doSwiadczenia i swoje przemyslenia i chcialem Cie tak
troche przecisnac. To bedzie taka pigulka tego, jak Wy podchodzicie, bardziej ku
inspiracji dla tych mniejszych sklepow, zastanawiajac si¢, jak podejsé do

pozycjonowania. Czym jest ta strategia pozycjonowania? Jakie czeSci pozycjonowania



bys wymienil, albo od czego bys zaczal przy pozycjonowaniu? Przy takim nowym

projekcie, jak macie.

W.J: No wilasnie zaczng¢ od odciecia si¢ od poprzednich doswiadczen. Zaczne od opowiesci
sprzed 3 lat, gdzie wchodzitem do firmy, ktéra w sumie nie miata duzej wiedzy i w tym
e-commerce nie widziata wielkiego potencjaty, tak? Firma wiedziata, ze e-commerce bedzie
duzo znaczyt, ale nie wiedziala, Ze ten e-commerce musi by¢ znaczng czescig firmy.
Najwazniejsza kwestia to jest przekonac osoby zarzadzajace, tak? Zarzad, ze SEO jest wazne,
ale SEO nie zbuduje si¢ szybko. To jest proces, ktory trwa latami, ktory jest monotonny, ktory
wymaga codziennej pracy, dostarczania contentu, poprawiania btedéw znacznika,
poprawiania kodow, tabéw na drugg strone. Dostarczania coraz wigcej contentu,
pozyskiwania linkow z portali zewng¢trznych, optymalizacja linkow wewnatrz, itd., tak? To
jest praca, ktora trwa latami, ktora ekwiwalent w postaci takiej, jak kazda firma chce czyli
sprzedazy uksztaltuje si¢ dopiero, po jakims czasie dziatania, tak? Nie dostarczy, jakiego$

mega kopa w postaci reklamy ptatne;.

G.F: Z tego, co Ty mowisz to trzeba si¢ przygotowac z jednej strony na taka procesow3 i
dluga robote, zeby to ogarnac. Natomiast zanim pdéjdziemy dalej to warto sobie kilka
zalozen zrobi¢, zrobic¢ taka strategie, albo strategia to duze slowo, ale wypisa¢ sobie
podstawowe zalozenia naszego pozycjonowania. Po pierwsze, jak duzo chcemy
inwestowa¢ w pozycjonowanie, w ciaggu najblizszego roku. Po drugie, pewnie, jakie
chcemy osiggnac rezultaty. Tak, bo jedno z drugim ma znaczenie. Jesli mamy bardzo
konkurencyjna branze, jak np. ta wasza kosmetyczna jest olbrzymia, wszyscy inwestuja
w SEOQO. Teraz, czym si¢ wyroznic, jak podejs¢ do tych wpiséw, bo mozna robié¢ wpisy,
tak powiem brzydko na pale i to nie bedzie mialo efektow, pomimo calej pracy wlozone;j.
Teraz, czy ten budzet jest okej, w stosunku do tego, co sobie zalozyliSmy, bo jesli mamy
duzg konkurencje, to tez budzet znaczaco musi by¢ maly, bo jesli mamy malq
konkurencje¢. Na jakie frazy chcemy sie pozycjonowad, na jakie nie, bo przeciez nie
wiem, czy u Was tez jest tak, ze niektore frazy nie sprzedaja, a niektore sprzedaja. Jest
tak?

W.J: Oczywiscie, ze tak, jak w kazdej branzy. Po pierwsze chcemy musimy si¢ zastanowic,
czy chcemy si¢ rozpychac na rynku, czy chcemy si¢ pokaza¢ powolnymi dziataniami. Po
drugie, czy chcemy rzucaé si¢ od razu na glgboka wode i w to SEO pakowaé kupg kasy,
wiedzac, ze nie bedzie pokrycia tego z przychodéw, Czy powoli z biegiem czasu wprowadzaé

dziatania, ktore beda to automatycznie zwicksza¢. Wiadomo, ze czas w przypadku SEO gra



na naszg korzys$¢, bo algorytm Google bierze pod uwage cos takiego, jak domeny i
widoczno$¢ na innych portalach, takze ilo$¢ linkéw pozyskanych z zewnatrz i ilo$¢ stow
kluczowych, ktore sg w witrynie, wigc jest wiele czynnikow, ktore wptywaja z biegiem czasu

na tg widocznos¢.

G.F: No, czyli z tego, co mowisz w takiej strategii, to zalozmy na poczatku musimy sobie

odpowiedzie¢ ,,0kej to, jaki mamy budzet, tak?”.
W.J: Tak.

G.F: Bo ten budzet odpowiada na pytanie na ile wpiséw blogowych, na ile takich linkéw

platnych, na ile produktow starczy nam kasy kazdego miesiaca tak? Dobrze mowie?
W.J: Tak.

G.F: Teraz skoro juz mamy ustalone ograniczenia, to pewnie trzeba si¢ zastanowi¢, co
bedziemy robi¢ przez nastepne miesiace, na czym si¢ skupic. Znaczy nie wiem, no bo
nawet u Was, jak patrze na waszg strone, czekajcie, to patrze na ilos¢ kategorii. To jest o
kilkadziesiat, jak nie sto, jak nie wig¢cej. Jeszcze, jak policzylem marki i ten, to wlasnie,
ktore opisy kategorii si¢ skupi¢, ktore artykuly zewnetrzne, gdzie kupic, tak? Ile stron
optymalizujemy w danym miesiacu i od ktérych w ogoéle zacza¢ tak? Ty masz, jakis
sposob, jak wybra¢ poszczegélne rzeczy, od ktorych w ogole zaczgé? Jak prowadzié

poszczegollne akcje? Czy bardziej to zlecacie agencji?

W.J: Po pierwsze, jak kazda nowa strona w przypadku SEO, zaczalbym od audytu strony. Jak
juz strona jest w sieci, to pierwsze trzeba zrobi¢ audyt. Sprawdzi¢, czy nasze linki sg
przyjazne. Jak wygladaja przekierowania na stronie, czy maja dobrg strukture okruszkow, czy
nasze tresci nie sg zduplikowane. Ogolnie sprawdzi¢ to, co wrzuciliSmy za pierwszym razem
na strong, tak? I co narzedzia, ktore audytujg strong po prostu wypluja. Zacznijmy od tego, jak
juz wszystkie btedy poprawimy, sami poprawiamy. Nastepnie skupiamy si¢ na tym, co zrobi¢,
zeby to skutecznie zwigkszy¢. Skupi¢ si¢ na kategoriach, ktore sa najczesciej wyszukiwane.
Czyli rozpoczgcie dziatan, z samych opiséw kategorii, skupiajgc si¢ na stowach kluczowych.
Narzedzia typu Keyword plannera czy ahrefs do pisania tekstow, do zlecania tego agencjom,
czy nawet mozna zrobi¢, to samemu. Sprawdzi¢, jakie stowa si¢ w danej kategorii najczesciej

wyszukuja 1 pisac teksty.
G.F: Tez wazne jest, ktore stowa kluczowe sprzedaja.

W.J: Tak, tak, doktadnie.



G.F: No wlasnie, jak pozna¢, ktore stowa kluczowe sprzedaja? Masz jaki$ patent na to?

Tajemny.
W.J: Zalezy ile mam danych.

G.F: Aaa czyli wchodzimy do Analyticsa i patrzymy. Z tego stowa mamy tyle w

sprzedazy, a z tego mamy tyle i tyle. O ile strona dobrze dziala, prawda?
W.J: Doktadnie.
G.F: I Analytics dobrze dziala. No wlasnie.

W.J: Podpia¢ Analyticsa i zaczaé. Czasami te dane potrafig wariowac. Potrafig robi¢ przejs$cia
na C4, ktory nadal nie jest dopracowany. Dostawca tez ma jakie$ opdznienia z integracja,

wiec mam nadziejg, ze to wypali.

G.F: No wiesz tutaj tak tez mi przychodzi do glowy, ze co kwartal powinniSmy robi¢
analize tego, ktore stowa kluczowe sprzedaja, ktore nie sprzedaja. Jak to wychodzi, co
si¢ dzieje na poszczegolnych stowach, zeby moc ewentualnie zweryfikowac i poprawic
nasza strategi¢ i plan dzialania na kolejny kwartal, tak? Bez tego, jak podejs¢, tak? Niby

robimy, robimy, ruch jest ogromny, a nie ma sprzedazy.

W.J: Tak, tak. Szczegolnie ostatnio mieliSmy taki problem, Ze bardzo nam ilo$¢ sesji wzrosta,
jesli chodzi o wyniki. Bylo to spowodowane tym, ze mocno postawiliSmy na dziatania
contentowe na blogu. To byly dziatania, ktére fajnie §ciggaty nam ruch na stronie tez
wspotczynnik konwersji nam leciat na teb, na szyj¢, wigc. Ale juz, wylaczajac te kwestie

blogowe wspolczynnik konwersji byl przyzwoity.

G.F: Tak. No, jak patrze na wasz blog fioletowy makijaz, jako$ pewnie nie sprzeda, ale
najlepszy tusz do rzes 5 produktow, ktore Cie zachwyca, to juz pewnie taki bardzo

sprzedazowy, tak?

W.J: Byl makijaz, ostatnio byt makijaz w stylu euforia.

G.F: Tak. A, bo teraz jest jakis film.

W.J: Moja mlodsza siostra ogladata podobno bardzo popularny.
G.F: I co sprzedaje taka fraza, czy nie?

W.J: Dziata dobrze na wyszukiwanie i dobrze na sprzedaz. Powigzanie z firmg nie dziata na

aspekt stricte sprzedazowy.



G.F: I tu jest kolejna rzecz, jak juz klienci wejda na ten blog, to co zrobi¢, zeby zostawili

przynajmniej maila, albo zrobi¢ dla nich marketing tak?

W.J: Marketing mozemy zrobi¢ na blogu, zamies$ci¢, jaki$§ element, ktory zachgci do zakupu.

Typu kod rabatowy, czy wyswietli¢ dedykowany baner z kolorowa czcionka dla czytelnikdw.
G.F: I kto Wam te wszystkie tresci pisze? Wewnetrznie piszecie?

W.J: tak jak wezesniej mowitem nie korzystamy z zewnatrz, prowadzimy bloga, ale kiedy$

wczesniej pisaliSmy wlasnorecznie.

G.F: Wlasnie widze, Ze tu jest taki mix wpisow, bo tu na blogu wida¢, ze jest mix
autorow, tych waszych ekspertow i nie jest tych wpisow tak naprawde duzo vs. takie
ogolnikowe artykuly, czyli idealny ksztalt brwi, czy jak uzywa¢é wcierki do wloséw. To

takie typowe rzeczy, jak to ogarnaé, zeby to mialo rece i nogi, prawda?

W.J: Doktadnie, doktadnie. No i wida¢ te nowe tresci sg bardziej rozbudowane, majg wigksza
ilo$¢ znakow, wiec trzeba mie¢ doswiadczenie 1 umiejetnos¢ pisania duzej ilosci stow w

jednym temacie.

G.F: Tak, duzo agencji jest, ale widze, Ze te wasze wpisy sa dos$¢ dlugie i ladne i takie

nacechowane réznymi rzeczami.

W.J: Akurat kwestie wizualne sg do poprawienia, wigc pracujemy, zeby to poprawic. Nie jest
na razie idealnie, ale lepiej, zeby byto co$ do poprawienia, niz, zeby nie byto nic do

poprawienia. Zawsze jaka$ praca si¢ znajdzie.

G.F: Tak. Czyli mamy okreslony budzet strategii dzialania. Mamy okreslone slowa
kluczowe, ktore majg nam sprzedawac, ktore sa z gory lejka sprzedazowego, ale nie
konwertuja, przenoszg ruch, ktory gdzies tam mozemy skonwertowa¢ na nizszy poziom
lejka. Co jeszcze w takiej strategii trzeba by zaplanowad, ogarnaé, zeby to mialo rece i

nogi.

W.J: Powiedzmy takie kwestie organizacyjne, czyli testowanie, testowanie czasu tadowania
strony, testowanie strony, po wprowadzeniu aktualizacji, algorytmoéw. Prawie zawsze wplywa

to na wyniki wyszukiwania, wigc warto zawsze analizowac¢ te aktualizacje.

G.F: Czyli warto zrobi¢ ten audyt strony i robi¢ go regularnie, co 3-6 miesiecy, zeby to

mialo rece i nogi.



W.J: Moze nie caly audyt, bo caty audyt kosztuje mnoéstwo pieniedzy i nie wiem, czy audyt,

co pot roku dostarczalby nam.

G.F: Czekaj, czekaj, ale przeciez rozne agencje robia go za darmo, wiec nie wystarczy

taki za darmo?

W.J: Stucham?

G.F: Taki za darmo audyt SEO nie wystarczy?

W.J: Za 500 zt tak?

G.F: Rozumiem, Ze wydajecie znaczgco wiecej, niz 500 z1.

W.J: Tak, z tym, ze wigce.

G.F: I taki audyt ile ma stron, jak Wam przysla?

W.J: Kilkadziesiat.

G.F: Kilkadziesiat.

W.J: Nie pamietam ile doktadnie, ale to nie jest 2 strony nie jest kilkanas$cie.

G.F: Czyli zakladam, ze 50-100 czyli tam jest od groma roboty i pewnie pelne analizy i

sugestie, co trzeba zrobic¢ i co trzeba bedzie robi¢ po kolei.

W.J: Tak, jest to chyba najci¢zsza $ciezka poprawa tych wszystkich sugestii na caty audyt. A
potem tez kontrola tego, bo wiadomo, jak co$ si¢ wprowadzi, to si¢ zapomni. A potem
problem powraca, ze wrzucamy za duzo grafiki na strone i szybkos¢ strony nagle spada z 2

sekund na 5.

G.F: Tak, no i teraz w tej strategii powinno by¢ pewnie jeszcze jakies KPI, ktore okresla
nam, czy ta nasza strategia si¢ spelnia, bo jesli okresla nam, ze chcemy wzrost ruchu o
jakis rzad czyli np. 10 razy i to ma powodowac¢, jakas tam konwersje i pozniej Sledzimy
te nasze dzialania. Czy te dzialania przynoszg takie rzeczy, to pewnie, co kwartal trzeba
weryfikowac¢, poprawiad i zmieniac strategie, zeby to przynosilo rezultaty, tak? To tez
powinno by¢ w takim, w takiej strategii tak naprawde, tak? No i to jest pewnie jedno,
ale tez pewnie trzeba sobie okresli¢, jakie dzialania bedziemy robi¢, co tydzien, co

miesiac, prawda? Czy cos$ bys jeszcze dodal do tego?

W.J: Content, content, content.



G.F: Okej.

W.J: Jezeli chodzi o cel, to ciggle pisanie, ciggta aktualizacja opisOw produktow, rozszerzanie
listy kategorii. Na poczatku pracy sklepu, czyli tam 2015-2020 Google mial inny logarytm
odnosnie dlugos$ci oposow, tak? Opisy nie musiaty by¢ az tak rozbudowane, teraz algorytm
musi mie¢ bardzo rozbudowane opisy, wiec trzeba ciaggle rozbudowywacé ten content,
dostarcza¢ nowy content, dostarcza¢ wigcej produktéw. Oczywiscie im wigce] produktow,

tym wiecej ruchu, tym wigcej uzytkownikow i wieksza sprzedaz.

G.F: Zastanawiam si¢ jeszcze, kiedy Google zmadrzeje, ze opisy kategorii nikt nie czyta i

sq do bani, bo ja nie znalazlem jeszcze sklepu, gdzie opisy kategorii sq fajne, no ale sg.

W.J: Nie wiem, czy je kiedykolwiek czytalem, znaczy moze dla produktu, ktéry chciatem

pozyska¢. Bardzo, bardzo, ale z reguty sprawdzam tylko produkt.

G.F: Czyli stworzenie tego contentu, tutaj Wojciech o tym wspomina, wi¢c zal0zmy
sobie plan, ze w kazdym tygodniu przez 3 miesiace, zrobimy 3 wpisy na blog, poprawimy

opisy 10 kategorii, czy 15 i kazdego dnia krok po kroku poprawiamy SEO, tak?
W.J: tak, no ale wszystko zalezy od budzetu, jaki chcemy przeznaczy¢, tak?

G.F: Czyli mamy finalnie taki plan dzialania na najblizszy czas, wiemy co robi¢. Mamy

okreslone wspotczynniki sukcesu i dzialamy, tak? I to Smiga. Dobrze méwie¢?
W.J: Bardzo dobrze.

G.F: No. Wojciech odpowiada za te wszystkie sukcesy Pudru i Kremu.

W.J: Nie tylko ja, nie tylko ja.

G.F: No to jest praca zespolowa i agencji, tak? Wojtek wielkie Ci dzi¢ki za to, co mi
opowiedziales$ i jak mi opowiedziales. Dzisiaj taka pigulka kréotka dla Was drodzy
shuchacze. Mam nadzieje¢, Ze Wam kilka pomyslow podeszlo, jak podejs¢ do tej strategii.
Ile powinien kosztowa¢ audyt, bo to jest pytanie, tak? Takie SEO, no ciekawe. Cos bys

dodatl jeszcze Wojciech na koniec?

W.J: Chyba nie. Jesli chodzi o koszt to byt ostatnio ciekawy wpis na blogu, jak beda
wygladaty koszty wlasnie z pozycjonowaniem przed pandemia i po pandemii. Gdzie koszty i
koszty roboczogodziny specjalisty powigkszyly si¢ kilkukrotnie. Kiedy$ napisatem, teraz

strzelam. Nie pami¢tam doktadnie. 80 zt, a teraz po pandemii kosztuje 400 zt, tak?



G.F: 400 zI za teksty blogowe. Drodzy Panstwo
W.J: Nie podaje cen tylko réwnam wielkosci.

G.F: No wiesz my, jak tworzymy wewnatrz naszej organizacji post. To od nas specjalista
poswieca z 10h, zeby to ogarnaé, stawke mamy, jakg mamy. Czy to bedzie miedzy 1500
zl, 2 2000 zt

W.J: Tam byto okoto 150 zlotych za roboczogodzing.

G.F: Wiesz sam ten podcast kosztuje za odcinek drodzy stuchacze powiem. 2-3 tys. koszt
wyprodukowania, czasu, roznych rzeczy dookola, zeby bylo, wi¢ec no content kosztuje.
Szczegolnie wyjatkowy i unikalny. Wielkie dzi¢ki Wojciech za podzielenie si¢ tymi
slowami o Twoich doswiadczeniach. Czego Ci na koncu zyczy¢? Powiedz mi Drogi

Kolego.
W.J: Czego zyczy¢? Braku wzrostu stop procentowych. Tego sobie zycze.

G.F: Rozumiem, ze kolega ma tzw. kredyt, wi¢c niestety Ci¢ rozczaruje na to nie mam
wplywu. Zycze Ci, zeby$ dal rade ogarna¢ to. Mysle, ze dasz rade. Akurat specjalici
e-commerce zarabiaja z kazdym miesiacem wiecej, wiec moze to wyrowna Twoje te.

Moze nie powinienem tego mowic¢ glosno. Dobra! Wielkie dzieki Wojciech i powodzenia.
W.J: Dzi¢kuje bardzo. Wzajemnie.

I to juz koniec! Jakie masz przemyslenia? Co Ci utkwilo w glowie? Podziel si¢ tym!
Napisz w komentarzu! Napisz do mnie! A materialy, linki i transkrypt na stronie
convertis.pl/podcast albo convertis.pl/numer odcinka. A ja ponownie zapraszam do
zapisu na nasz newsletter z ciekawymi newsami z calego Swiata convertis.pl/newsletter.

Do uslyszenia i czes¢!



