76. Skuteczny marketing w Twojej firmie -
Greg Albrecht

Grzegorz Fratczak: Czes¢! To jest druga czesé rozmowy z Gregiem Albrechtem. Ostatnio byto o skutecznej
ofercie w sklepie internetowym: czy warto sie skupia¢, czy dywersyfikowa¢? Jak do tego podejs¢, zeby byto
skutecznie i zeby sklep sprzedawal? Mysle, ze to byla ciekawa rozmowa i serdecznie tam zapraszam.
Natomiast dzisiaj przedstawiam Ci odcinek (druga czes¢ tej rozmowy) o skutecznym marketingu sklepu
internetowego — czyli jak robi¢ skuteczny marketing wynikajacy z silnych i stabych stron firmy? Jak go
dopasowac¢? Na czym sie¢ skupi¢? Dlaczego tak wazne jest, by robi¢ marketing ponadprzecietnie lepiej niz
konkurencja? O tym wszystkim juz dzisiaj. | zapraszam, bo to jest cate 40 minut swietnej dawki dyskusji i
wiedzy. A kim jest Greg Albrecht (dla tych, co nie stuchali poprzedniego odcinka)? Greg od prawie 10 lat
doradza zarzadom duzych i mniejszych spoétek, jest aniotem biznesu, a do tego prowadzi podcast ,,Greg
Albrecht Podcast — Wszystkie Twarze Biznesu”. Polecam serdecznie jego podcast, bo mozna sie dowiedzie¢
wielu rzeczy, o tym, jak budowaé biznes. Natomiast dzisiaj bedziemy sie skupia¢ na marketingu w sklepach
internetowych. Zapraszam do postuchania!

G.F: Jak moéwiliSmy tutaj o tej skutecznosci oferty, to mysle jeszcze o tym, ze to jest z jednej strony taki dylemat
co robic¢ i jak robi¢, a z drugiej strony, na dzialanie sklepu bardzo mocno wptywa wiele innych dziatan. Na
skutecznos¢ oferty wptywa logistyka, marketing, juz nie méwie o zespole, o supporcie, ale na pierwszy rzut
oka, dla klientéw naszego sklepu, to jest skutecznos¢ naszej oferty marketingowej, naszych wyréznikéw. Ja
czesto slysze, ze naszym wyréznikiem jest super jakos¢ i szybka wysytka. A ja na to méwie: ,,Hej, hej, ale to
jest standard. To juz nie wyréznik”.

Wiasciciele sklepow czesto zapominaja, co jest standardem w danej branzy, a co wyréznikiem. Skutecznos¢
marketingu wtedy mozemy podzieli¢ na skutecznos$¢ naszego komunikatu, a z drugiej strony skutecznos¢
naszego dziatu marketingowego. | teraz, tam tez jest dylemat: robi¢ wewnatrz czy na zewnatrz? Jak Ty bys$
decydowat czy robi¢ wewnatrz, czy na zewnatrz? Na czym sie skupi¢ w tym marketingu, zeby on byt w ogole
skuteczny i wspieral naszg oferte produktowa (od strony organizacyjnej, bo marketing to szeroki temat)?

Greg Albrecht: To oczywiscie znowu zalezy od etapu rozwoju firmy. Jest na pewno pewnego rodzaju dgznos¢ do tego,
zeby budowaé kompetencje wewnetrzne. Ogdinie w dtugim terminie, mysle, ze dobrze jest mie¢ krytyczne przewagi,
ktére mamy, na przyktad marketing, zintegrowane wewnatrz. Natomiast ze wzgledu na zasoby i nasze wtasne
kompetencje w procesie tego, co mozemy nawet zaoferowac ludziom, do pewnego momentu istotne jest, zeby
rekrutowaé wytgcznie osoby, ktére bedg potrafity rozwigzywa¢ najwazniejsze problemy i najwazniejsze obszary. Dobrym
przyktadem dla mnie jest magazyn, bo pamietam, ze w tym sklepie, w ktérym miatem (wtedy nie byto powszechnej
ustugi drop shipmentu) osoba, ktéra zajmowata sie obstugg zamdwien, tak samo lepita paczki i wysytata (codziennie
przyjezdzat kurier i to byto wysytane). Wydawato nam sig, ze to jest fajne, pod kontrolg i dzigki temu wiemy, co wyszto a
co nie, ale jak poréwnuje, jak wygladata paczka wystana przez nas i ile czasu to zajmowato i jak bardzo wprowadzato to
chaos, to dzisiaj bym sie nie zastanawiat, tylko bym to wyoutsource'owat. Jezeli okazuje sie, ze nie jestem w stanie tego
wyoutsource'owac, bo to sie nie spina finansowo, to oznacza, ze w ogdle méj biznes nie ma sensu, chyba ze sobie
policzysz: ,Jak zwieksze go 0 30%, to zacznie sie to spina¢”. Natomiast jezeli przepas¢ jest ogromna, to oznacza, ze
dziatamy na rynku, gdzie nie ma marzy. Jezeli nie dochodzimy do punktu, w ktérym optaca sie czy jesteSmy w stanie
kupowac takich ustug, ktérych do pewnego momentu, wydaje mi si¢, w ogodle nie ma sensu mie¢ in-house...

Znowu, nie méwie o eobuwie, nie mowie o cyfrowe.pl, ze przy tej skali jest potrzebny outsourcing ustug logistycznych,
bo to juz s3 takie indywidualne decyzje wielkiej skali, ale powiedzmy sobie, ze dla 95% biznesu, taka firma jak
Omnipack (tez zresztg gos¢ mojego podcastu) czy inna ustuga drop shipmentowa to jest niesamowita wygoda i
powinnismy z tego korzystac, a skupia¢ sie na tych kluczowych problemach. Co jest kluczowym zagadnieniem wedtug
mnie? Kluczowym zagadnieniem jest zrozumienie klienta, umiejetno$é komunikowania si¢ z nim i dopasowanie
produktu, ktory jest konsekwencjg potrzeby klienta. | przy kazdym biznesie, chyba ze jestesmy firmg logistyczng, ale
tam tak samo, potrzebne jest zrozumienie klienta, umiejetno$¢ rozwigzywania jego problemoéw. Wiec to sg rzeczy,
ktérych bym nie outsourcowat. Dlatego, jak méwimy o marketingu, to warto sie naprawde zastanowi¢, jaka czes¢
marketingu powinna by¢ na zewnatrz (by¢ moze wykonawstwo, obstuga pewnych elementéw), a jaka cze$¢ marketingu
musi by¢ wewnatrz, ze wzgledu na to, ze to jest element DNA biznesu. Dobre przyktady, tez z mojego podcastu:
chociazby Kubota. Produktu i marketing to jest core, to sa rzeczy nie do wyoutsource'owania. Oczywiscie mozna
wyoutsource'owac do agencji zrobienie kampanii X w ramach konkretnej historii, natomiast produkt jest wytwarzany



wewnatrz na bazie insightéw od konsumentéw i marketing, czyli forma komunikacji, strategia marketingowa musi by¢
wytwarzana wewnatrz, bo nie wierze, ze jakas agencja jest w stanie dla matego podmiotu wytworzy¢ strategie
komunikacyjna, ktéra bedzie niesamowicie wykraczajgca poza pewnego rodzaju schematy. Takie uproszczenie:
wiadomo, ze pewne dziatania tak, ale ten core bym zabezpieczat wewnatrz.

G.F: Jak moéwisz o strategii, ja mysle, ze sg agencje, ktére moga nas przeprowadzi¢ przez proces budowania
takiej strategii i zadawa¢ nam ciezkie pytania, ktérych sobie nie jesteSmy w stanie albo nie chcemy zadawac¢
(zeby nas przypilnowali). Natomiast najczesciej one nie rozumiejg kontekstu. Jak rozmawiatem ostatnio z
Rafatem z Prezentmarzen czy z Centrum Respo, gdzie wiasnie ta wizja i ten marketing byty w core. | to musimy
mie¢ wewnatrz — to jest nasz pomyst, nasza przewaga, ze mamy na to wizje. Jak zostawiamy wszystko na
zewnatrz (ja czesto widze wiascicieli sklepow, ktérzy chca sie zajmowac tylko kupowaniem i sprzedawaniem i
tylko byciem takim troche ,,punktem przepakowywania” tych paczek), to, to nie wychodzi. Pare lat temu byto
bardzo popularne, zeby kobiety po cigzy robity sobie sklep. Te sklepy czesto nie wychodzity, bo one chcialy
skupiac¢ sie¢ tylko na pakowaniu, wybieraniu tych paczek, a nie na tej cigzkiej rzeczy, czyli wymyslaniu
marketingu i szukaniu sposobow na sprzedaz. Czesto to z tego powodu nie wychodzito. Co nie jest ani dobre,
ani zte, po prostu uswiadommy sobie, gdzie jest ta kluczowa kompetencja w sklepach. Ja na przyktad widze
duzy brak: wiekszos¢ sklepow nie ma wizji i pomystu na produkt i marketing i wszystko chce zleca¢ na
zewnatrz; chce kupi¢ wszystkie te rzeczy na zewnatrz, a nikt inny za nas tego nie zrobi. | no witasnie...

G.A: Dla mnie to jest prosta rzecz: nie mozna by¢ founderem biznesu i by¢ niekompetentnym. Trzeba dbac o te
kompetencje albo je pozyskiwa¢ do wewnatrz, ale powiem szczerze, ze zatozenie biznesu konsumenckiego bez
ponadprzecietnych kompetencji marketingowych wydaje mi sie naprawde potwornie trudne.

G.F: Nie, nie, to jest ostre powiedzenie: ,,jesli nie masz ponadprzecigetnych umiejetnosci marketingowych, to nie
zaktadaj biznesu konsumenckiego”. Brutalne, ale chyba prawdziwe.

G.A: Ale czy tak nie jest? Ogodlnie to jest prawda o biznesie. Rynek jest przestrzenig bardzo konkurencyjng. W ramach
tej przestrzeni konkurencyjnej jest ile$ podmiotow, ktére konkurujg o uwage konsumenta. To nie jest demokratyczne, to
nie jest, jak ja to czasem mawiam ,schronisko dla bezdomnych przedsiebiorcow”, tylko to jest konkurencyjny rynek.
Okej, to nie jest wojna, na ktérej ludzie latajg z mieczami i sobie odcinajg gtowy, niemniej jednak jest to konkurencyjny
rynek. Jezeli kto$ jest staby, to nie wygra. Sfaby to nie znaczy, ze jest staby fizycznie, bo mozna by¢ stabym fizycznie i
prowadzi¢ swietny biznes, tylko trzeba mie¢ jakas mocno uswiadomiong kompetencje, a w przypadku biznesu
konsumenckiego zazwyczaj to bedzie efektywnos$é marketingowa. W ré6znym ujeciu, ale bez tego trudno podejsé.
Czasem mozna obroni¢ sie w jakie$ perspektywie wyjatkowym produktem i Swietnym insightem, czyli powiedzmy, ze
mam jakis insight dotyczgcy konsumenta i tworze produkt, kitory jest niezwykle potrzebny i jeszcze go nikt nie skopiowat
— jestem w stanie go opatentowac i na tym zbudowa¢ swojg przewage.

Widze mndstwo takich projektow wychodzgcych, chociazby z uczelni czy od inzynieréw, ktére nie doczekujg sie
komercjalizacji, bo zeby sie skomercjalizowad, to trzeba opowiedzie¢ wtasciwg historie, dotrze¢ z tg historig, przekonacé
kogos i wyrdznic sie na tle ttumu wielu produktéw, ktére moga by¢ mizerne jakosciowo. Chociazby w branzy FMCG —
przeciez jest mnostwo bardzo marnych sktadowo produktow. Uméwmy sie, ze wiekszos$¢ produktow, ktére sg bardzo
popularne, to jest chemia, w $rodku to jest badziewie, ale i tak konsumenci to kupujg, bo konsumenci kupujg obietnice,
a nie sktad (jak gdyby kazdy byt racjonalny!). Potem kto$ zaktada firme, ktéra robi zdrowe jedzenie i dziwi sie, Ze to sie
nie sprzedaje. To jest kwestia zrozumienia potrzeby konsumenta, tego, co napedza go do wykonywania zakupéw itd.
Nasze racje nie zawsze sg racjami tego konsumenta. Krétko méwigc: bez checi, gotowosci, talentu i umiejetnosci do
zrozumienia potrzeby konsumenta i przettumaczenia jej na produkt i na komunikacje, mysle, ze nie ma czego szuka¢ w
biznesie konsumenckim.

G.F: Zgodze si¢ i nie zgodze z Toba. Dorzuce jedna rzecz: mysle, ze przynajmniej jedng z dziedzin marketingu
trzeba rozumie¢ ponadprzecietnie. Ostatnio miatem klienta, ktory sprzedaje lakiery i oni zrozumieli, jak
edukowac klientow z malowania paznokci na Instagramie. Mam innego klienta, ktéry ogarnat TikToka. Te jedng
rzecz. 10 lat temu wystarczyto ogarng¢ dobrze SEO. Tak wysmienicie, najlepiej na rynku SEO. | od tego mozna
zaczg¢. Natomiast w dtugiej perspektywie marketing w e-commerce sie zmienia. 10 lat temu SEO byto krélem,
teraz, jesli ktos chce sie opiera¢ tylko na tym, to ma zonka, bo sie zmienia. Na przyktad, mam wiele sklepow,
ktore sprzedaja lakiery do paznokci. Teraz dziewczyny kupujg na Instagramie te lakiery i tam je te panie im
opisuja. Trzeba by¢ gotowym przeskoczy¢, zrozumie¢ kolejng branze marketingowg i tam by¢ ponad
przecietnym. To mnie bardzo uderzyto, bo pierwszy raz ktos powiedziat, tak brutalnie, tak wprost: ,,Musisz mie¢
ponadprzecietne umiejetnosci marketingowe. Bez tego nie zaczynaj biznesu konsumenckiego”. | to daje mocno
do myslenia.

Oczywiscie mozna tutaj wygra¢ produktem albo, powiedziatbym, modelem biznesowym. Dates$ przyktad Your
KAJA, ktéry ma podpaski i inne rzeczy dla kobiet. Oni majg taki produkt, ktéry jest naturalny, chca to



sprzedawac w subskrypcji, ale oni majg ponadprzecietne umiejetnosci marketingowe. Ten produkt pod
wzgledem marketingowym super si¢ wybija. Sundose, w ktérym jestes inwestorem, ma gdzies tam swoj
specyficzny model i specyficzny produkt. Trudno mi powiedzie¢, jak ten marketing wyglada. Widze, ze zrobit sie
ciezki rynek z tymi suplementami, bo duza konkurencja. Z drugiej strony jeden z moich klientéw — Tomasz
Kwasniewski jest wspdlnikiem Health Labs — z mojej perspektywy na ich marketing to mi szczeka opadita, jak
zobaczylem ich strone, potencjat, opis tego, jak wykorzystali to wszystko i jeszcze potaczyli z influencer
marketingiem, ktéry wtedy swietnie dziatat. Wybili si¢ w ciagu dwéch lat ogromnie, ale wtasnie te
ponadprzecietne umiejetnosci marketingowe spowodowaly ich sukces, bo produkt pewnie produkowany jest w
réznych fabrykach, bo oni chyba nie maja fabryk, jesli dobrze pamietam. | to jest cos, co daje do myslenia.

G.A: Oczywiscie. Nie mam nic tutaj w tej kwestii do skomentowania. Wysmienity sukces marketingowy tej firmy i zresztg
bardzo przyzwoita transakcja sprzedazy ostatnio.

G.F: Sprzedali sie?
G.A: Zgadza sie.
G.F: Patrz, o tym nie wiedziatem.

G.A: Tak, USP Zdrowie jest teraz wigkszosciowym udziatowcem. Tak mi sie wydaje; nie wiem doktadnie jaki podmiot,
ale z tej grupy. W kazdym razie to do czego zmierzam, to, ze absolutnie tak: to jest chyba najlepszy marketingowy
projekt na tym rynku i dlatego zbudowat tak szybko przewage, pomimo braku jakiejkolwiek, moim zdaniem, przewagi na
poziomie funkcjonalnym samego produktu. To jest po prostu $wietne sprzedawanie historii. | to jest potrzebne, zeby taki
sukces, w takiej branzy osiggng¢. Uwazam, ze ogdlnie w kazdej branzy. Natomiast w B2B, poniewaz praca przebiega w
troche innej formie, to jest duzo wiekszy udziat przewagi samego doswiadczenia, procesu, produktu — produkt ma
wigkszg wage, i decyzje sg nieco bardziej racjonalne, w przypadku B2B. Natomiast w B2C to jest impuls, $wiadomosé
marki — zupetnie inaczej sie te decyzje podejmuje, wiec trzeba by¢ jeszcze mocniejszym w wykorzystywaniu tej
komunikacji.

G.F: Jakbym miat Wam cos Drodzy Stuchacze polecaég, to wejscie sobie takie topowe marki, ktére niedawno
zaczely i odniosty sukces, przesledzcie sobie od poczatku ich pomyst na marketing, historie, ktéra zbudowali.
Jak tu mowiliSmy o tym Health Labs, ja po prostu bytem w szoku, jak nazwali nawet produkty. To nie byta
»witamina D” tylko jakis produkt, ktory rozwiazuje konkretny problem, konkretng potrzebe: na porost wtoséw,
na cos. Proste, jako$ tam fadnie nazwane po angielsku i to byto swietne. Tutaj jak méwimy o Sundose, Wy
postawiliscie na cos innego — na ten suplement, ktéry jest dostosowany do Ciebie. W sumie nie wiem. Widze,
ze idziecie do przodu, ten produkt idzie. Kiedys si¢ zastanawiatem nad tym i troche cena mnie wtedy przerazita
(to bylto z 3 lata temu) i co$s mi tam do konca pasowato w calym przekazie, ale to jest w sumie ciezki biznes
modelowo, bo to jest zmiana podejscia klienta do tego, jak w ogéle kupowaé suplementy. To tez pewnie
wymaga duzo edukacji, zanim klient sie zdecyduje, wiec wszystko przed Wami.

G.A: Zupetnie inny koncept, inna wizja podejscia do klienta i inna perspektywa wyréznienia sie na rynku, tak bym
powiedziat — koncepcja personalizowanej suplementacji, bardzo wysublimowany pomyst. Mysle, ze krétkoterminowo,
pomyst zrobienia dobrego marketingu do takiego samego produktu, jak kazdy inny, tylko inaczej opakowania go, byt
lepszym pomystem, niz tworzenie czegos skomplikowanego, co wymaga edukacji. Niemniej jednak ja wierze tez w
warto$¢ diugoterminowg tego personalizowanego podejscia i po prostu uwazam, ze wszyscy jestesmy rézni. Czasem
rynek nie jest gotowy na to w takim zakresie, w danym momencie, jak na produkt, ktory juz znamy. No bo najchetniej
kupimy to, co znamy, tylko w troche od$wiezonej wersiji. | to jest dokladnie ta historia, ktéra zostata sprzedana; jeszcze
ze wsparciem influenceréw, w sposob wysmienity.

G.F: Tak, tutaj tez trzeba zwréci¢ uwage, ze czasami potrzeba pewnego momentu na rynku, zeby to sie udato.
Pandemia na przyklad pokazala, ze pewne produkty zaczety by¢é masowo popularne, czyli na przyktad bieznie
do domu, sprzety, stuchawki i inne rzeczy, ktoére pozwolity danym markom wystartowac i sie utrzymac.

G.A: Timing jest super istotny. To w ogdle bez dwdch dniach. Timing to jest wszystko, wbrew pozorom. Chociazby w
kontekscie tych suplementdéw, czy innych naprawde innowacyjnych produktéw, trzeba mie¢ szczescie, wiedze i intuicje,
do tego, zeby wejS¢ nie za wczesnie i nie za pdézno. Nawet wydaje mi sie, ze lepiej jest troche za pdzno wejs¢, niz za
wczesnie, bo jak sie wejdzie w nowg, innowacyjng przestrzen za wczesnie (nie ma sie tej cierpliwosci), dlugo mozna nie
moc wybadag, czy ta propozycja wartosci jest tak naprawde dobra, czy nie, bo w danym momencie populacja
potencjalnych konsumentow jest tak mata, ze jeszcze nie sg w stanie nam de facto zagtosowacé za tym, czy to, co
zrobilismy, ma sens, czy nie. | to jest bardzo bolesne — wystartowac za wczesnie. Na przyktad w personalizowane;j
suplementacji, jeden z funduszy odmoéwit nam inwestycji, powiedziat, ze mieli w Niemczech taki startup 5 lat wczes$niej.



To, ze on upadt, dlatego, ze nie byto rynku, to zupetnie nie ma znaczenia, a ten dyskomfort pozostat, ze tak powiem.
Oni mieli wietny pomyst, tylko przyszli za wczesnie. Takze zgadzam sig z tym w petni.

Jeszcze wracajgc do dywersyfikacji, ja bym zwrdcit uwage na gigantyczny biznes, ktory jest w ogole
niezdywersyfikowany, w takim tradycyjnym sposobie myslenia, czyli Displate. Edek Ruszczyc tez byt u mnie dwa razy w
podcascie. Chyba z 200 milionéw dolaréw rocznie robig.

G.F: Czyli Displate co robi? Bo pewnie nie wszyscy wiedzg.

G.A: Displate to sg plakaty na metalowych tablicach — direct-to-consumer business, produkowane w Polsce, wysytane
na caty $wiat (gtéwnie Stany, Australia, rynki tego typu) 200 milionéw dolaréw rocznie sprzedazy. To, co jest unikalne to
technologia plus marketing, a w srodku sg tylko rozne wzory i préba uzalezniania ludzi, od tego, zeby zmieniali te wzory,
zeby kupowali tego wiecej. Nie ma tam przypinek z tymi samymi wzorami, a przeciez juz majg fabryke, w ktérej
produkujg ptyty metalowe. Mogliby robi¢ jeszcze przypinki do klapy albo na lodéwke. Mogliby jeszcze robi¢, oprocz
tego, metalowe tablice, zeby outdoor na tym drukowac. Mogliby wzigé te same wzory i jeszcze na koszulkach to
nadrukowad.

Tak mysla przedsiebiorcy, ktdrzy nie majg dobrego zrozumienia marketingu. Czyli mysla, ze ,Gdzie$ jest okazja”, a ta
okazja moze by¢ kompletnym... (Tzn. nie méwie, ze mys$lg tak Displate, uwazam, ze tam robig Swietng robote),
natomiast, mysleniem o tym, ze jak juz robie co$, to teraz zrobie z tym koszulke i mysle, ze to bedzie wartos¢ dodana, a
to tak naprawde moze by¢ rozmycie propozycji wartosci i to bedzie przeciwskuteczne. Nie dos¢, ze nie sprzedamy tych
koszulek wiecej, to jeszcze uderzy w nasz core, czyli bedziemy kanibalizowa¢ nas kluczowy produkt oraz rozmywac
percepcje nasze marki w oczach konsumentéw, poprzez to, ze: ,O mysleliSmy, ze to jest firma od tablic. A nagle robig
jeszcze koszulki. To, kim oni sg? Nagle sg firmg od wszystkiego”.

Ja ma taki case: kiedys$ pracowatem z agencja reklamowa, ktéra sprzedawata roézne rzeczy, jak to agencje reklamowe
produkujgce gadzety, smycze i inne rzeczy. Wiele, wiele lat temu pracowatem strategicznie z wtascicielka, (ktorg
serdecznie pozdrawiam — jest niesamowicie skuteczna i bardzo skutecznie wdraza tez rekomendacje, nad ktérymi
wtedy pracowalismy). W procesie zdecydowalismy sie wyrzuci¢ 70% biznesu i skupi¢ sie na jednej kategorii
produktowej — torbach bawetnianych z nadrukiem (to byto 10 lat temu, wiec to nie byt taki duzy rynek, jak jest teraz).
Stwierdzilismy, ze robimy redefinicje komunikacji, czyli z agencji reklamowej z gadzetami robimy producent toreb
bawetnianych (bo wszyscy chca kupowac¢ od producenta), wychodzimy w te nisze, budujemy dedykowana komunikacje
(strona zagraniczna, prosty landing page, z mozliwoscig zamdéwienia, z prezentacjg kluczowych produktéw, fajnych
case'ow, Adsy na kilka najbardziej obiecujgcych rynkéw w Europie) i tak powstat sukces, ze teraz z Wtoch zamawiajg
50 tysiecy toreb tutaj, u niej, w podwarszawskich Zgbkach. Biznes urdst wielo, wielo, wielokrotnie. Jest bardzo
skutecznym biznesem, opartym wtasnie na koncentracji, a nie na dywersyfikacji. To byta antydywersyfikacja, ktora
spowodowata, ze w dtugiej perspektywie osiggneta ogromny sukces.

G.F: Grzegorz, dzieki za ten przyktad na sam koniec. | przechodzac juz do konca, mam 4-5 pytan, ktére
postanowitem zadawa¢ wszystkim gosciom. Jaka jest Twoja supermoc w biznesie albo i w e-commerce?

G.A: Mysle, ze jestem skuteczny w dochodzeniu do sedna problemu i szybko widze rézne rozwigzania, a potem potrafie
wyperswadowac¢ komus, zeby wprowadzit je w zycie.

G.F: Milutko. A powiedz mi, co Ci pomogto zrobi¢ jakis milowy krok w Twoim biznesie?

G.A: Wyskoczytem, tak naprawde, catkowicie z tego, co robitem kiedys. Zostawitem za sobg moje poprzednie zycie —
prowadzenie agencji marketingowej. Zdecydowatem sie to wszystko porzuci¢ i w procesie pracy z coachem, terapii i
wiasnych poszukiwan napisatem sobie pomyst na to, czym chce sie zajmowac od zera, na nowo. | mysle, ze ta odwaga
do tego, zeby pozostawi¢ to i wyskoczy¢ troche z trampoliny czy z jakie$ wiezy do pustego basenu i w miedzyczasie
zastanowi¢ sie, co tam bedzie, to byta najtrudniejsza decyzja w moim zyciu, ktéra przyniosta najwieksze pozytywne
konsekwencje. Ta praca, wsparcie od profesjonalistéw oraz moja wtasna determinacja, odwaga i szczescie do tego,
zeby spotka¢ wtasciwych ludzi, z ktérymi potem udato mi sie to rozwing¢, to byt najwazniejszy czynnik tego sukcesu.

G.F: A z czego jestes najbardziej dumny w swoim biznesie?

G.A: Z efektéw tego, co robie. Z perspektywy takiej codziennej pracy najwiekszg przyjemnosc¢ i dume sprawia mi, kiedy
widze, ze cztowiek, z ktérym zaczatem pracowac rok, dwa, trzy lata temu, przychodzi/dzwoni do mnie i méwi, ze tak
naprawde bardzo sie zmienit i wie, ze gdyby nie praca ze mna, to by sie nigdy tak nie zmienit. To mnie bardzo
satysfakcjonuje. A z perspektywy mojego biznesu per se to jestem bardzo dumny z dywersyfikacji, bo trudno jest
zdefiniowac to, czym sie zajmuje i zawsze jak udzielam jakich$ wywiaddéw, kto§ mnie pyta: ,Czym Ty sie Greg
zajmujesz?”. To moze by¢ staba strona, ale to jest tez duza sita, dlatego, ze chociazby wystgpienia publiczne, ktorych



udzielatem duzo na wydarzeniach firmowych przed pandemig — gdyby to byta moja wytgczna specjalizacja, to miatbym
(a propos dywersyfikacji) duzy problem w pandemii. Troche udzielatem takich rzeczy online, natomiast to nigdy nie byto
dla mnie kluczowe dziatanie. Niemniej jednak, majac takg odnoge, jestem w stanie maksymalizowa¢ profit.

Oprocz tej dywersyfikacji produktowej, czyli tego, ze i mam mentoring i mozemy rozwigzywac takie problemy bardziej
systemowe na poziomie warsztatéw i dodatkowo sg te wystgpienia publiczne i podcast (czyli cata taka materia
wielowymiarowa), to jestem tez niesamowicie dumny z zespotu, ktéry przez ostatnie dwa lata udato si¢ nam zbudowaé.
To sa super ludzie i to bardzo poszerzyto perspektywe dziatan z tego, ze jestem ja i wszystko robie (co jest jakby fajnym
biznesem, jak to sie méwi, freelancerskim, czy jakims$ tam), natomiast teraz czuje, ze mamy organizacje, ktéra swietnie
funkcjonuje. To jest zespét ludzi, ktérzy kreujg kontent, budujg relacje z klientami i rozwigzujg problemy klientéw, wiec to
mi tez daje duzg satysfakcje, bo miatem takie przekonania i to byta w ogdle moja droga do poszukiwania kompetencji
menadzerskich, ze ja jestem fatalnym menadzerem. | bardzo dtugo to powtarzatem. Kiedys to byta wielka prawda,
natomiast jestem dumny, ze wykonatem takg prace, ktéra doprowadzita do tego, ze dzisiaj moge powiedzie¢, ze to sg
ludzie, ktorzy robig Swietng robote i wydaje mi sig, ze juz nie jestem takim fatalnym menadzerem, jak bytem kiedys.

G.F: To gratuluje. Krotko, bo lubisz duzo gadag, tak to powiem, a juz konczymy.
G.A: Zaprosite$ mnie do podcastu, to chyba po to, zebym mowit, tak?

G.F: No wiasnie, tak, ale boje sie, ze nam stuchacze odejda. Przepraszam za ten przytyk, moze, ale czasami ja
nie umiem Ci przerwac, bo po prostu opowiadasz. Stoje przed dwoma wyzwaniami: zeby byto krétko, a z
drugiej strony ten temat, ktory prowadzisz, jest i nie wiadomo co z tym zrobié. Ja sam mam z tym problem. Tak
jednym, dwoma zdaniami, jak miatbys powiedzie¢: skad czerpiesz wiedze o e-commerce? Skupmy sie na
e-commerce albo na marketingu, bo to sg dwie rzeczy, ktére pewnie naszych Stuchaczy interesuja?

G.A: Najwiecej wiedzy czerpie z praktyki — ogladania konkretnych sytuacji, w ktére moge by¢ zaangazowanym. Mysle,
ze to jest najwieksza gtebia wiedzy. Poza tym ogdlnie wiedze czerpie z podcastéw, z rozmoéw z ludzmi i z ksigzek.
Aczkolwiek na temat e-commerce chyba nie przeczytatem ani jednej ksigzki, wiec to moze nie jest dobry adres, z mojej
perspektywy.

G.F: Powiedz, jak méwisz ,,z praktyki”, to znaczy z pracy z Twoimi klientami, consultingéw rozumiem?

G.A: Tak, pracuje z klientami, jestem mentorem Google For Startups od 5 lat, wiec mam przyjemnos¢ ogladac rozne
biznesy z réznych krajow i z nimi pracowaé. Obserwuje co u nich dziata, co nie dzieta. Kwestia jest umiejetnosci
przektadania doswiadczen z innych branz na te samg branze. Tak powtarzasz caty czas ,e-commerce, e-commerce”,
natomiast to nie jest nic innego jak kazdy inny biznes. Ja rozumiem, ze Ci zalezy na tym, zeby prowadzi¢ podcast o
e-commerce, wiec podkreslasz ten aspekt, ale nie robmy z tego jakie$ banki i nie twérzmy oddzielnego bytu, jakby ten
e-commerce byt oddzielnym Swiatem. To jest po prostu biznes jak kazdy inny. Kazde moje codzienne do$wiadczenie, a
naprawde mam ogromng przyjemnos$¢ pracowac z wiascicielami firm, ktore zatrudniajg kilka tysiecy osoéb, kilkadziesiagt
0s0b, kilkaset osob, w réoznych branzach i umiejetnosé transferowania wiedzy z jednego $rodowiska do drugiego daje
niesamowitg przewage. | to tez bym rekomendowat, jezeli miatbym rekomendowac ludziom jedng metode rozwoju: nie
siedz w bance pod tytutem ,e-commerce”, nie siedz w bance pod tytutem ,moja firma”. Wyjdz na zewnatrz, poznaj
innych ludzi, zobacz, co tam mozna z tym zrobi¢. To jest naprawde droga do wtasnego rozwoju.

G.F: Ok. | ostatnie pytanie: jakie najwieksze wyzwania widzisz w nadchodzacym roku dla biznesu?

G.A: Ludzie bedg mieli mniej kasy na niektérego typu produkty, wiec trzeba bedzie madrze zarzadza¢ inwestycjami, ale
przestrzegatbym przed gwattownymi ruchami, typu rezygnacja z komunikacji marketingowej itd., bo potem trzeba dwa
razy zaptacié, zeby wréci¢ do $wiadomosci. To bedzie bardzo fajny sprawdzian — jak to kiedy$ powiedziat Warren
Buffett, ze jak idzie odptyw to wida¢, kto w morzu stat bez gaci. Mysle, ze to bedzie dobry moment, w ktérym zobaczymy
chwile prawdy pod katem kompetencji zespotdéw, ale tez nie tragizowatbym tego. Nie sadze, Ze to bedzie jakis wielki
dramat — kryzys, jak kazdy inny — przyjdzie, przejdzie. Trzeba robi¢ swoje i wzmacnia¢ swoj biznes od strony
fundamentalnej. Jezeli jestesmy fundamentalnie pouktadani to drobne wahania, nawet wieksze wahania rynku, sg nam
niestraszne. Byle by nie jecha¢ po prostu caty czas ,na zyletke”.

G.F: Greg, ostatnie pytanie ode mnie: czego Ci zyczy¢ w nadchodzacych miesigcach?
G.A: Zdrowia (zawsze jest warte) i dobrych decyzji, jezeli chodzi o zarzgdzanie uwaga.
G.F: To tego Ci serdecznie zycze. Ostatnio widzialem na socjalach takiego mema: ,,Zwrot z inwestycji w rézne

produkty”. | na koncu byt najwigkszy zwrot, tam kilkaset procent — do kosmosu: ,,Zwrot z inwestycji w nasze
zdrowie”. Bardzo do mnie przeméwito, wiec tego Ci zycze: duzo zdrowia! | dzieki za to, ze si¢ podzielites. Dla



mnie w sumie powinny to by¢ dwa oddzielne podcasty, bo jest podcast o skutecznosci oferty, a z drugiej
strony, ta skutecznos¢ marketingu. Mysle, ze to jest w ogéle oddzielny temat i to dla mnie Swietnie wyszto.
Dziekuje Ci bardzo.

G.A: Super, dziekuje Ci bardzo za zaproszenie. Mam nadzieje, ze Cie nie zanudzitem nadmiernie i ze stuchacze
dotrwali. Trzymam kciuki za dalszy rozwdj tego projektu.

G.F: Dzieki i do uslyszenia! A tymczasem Stuchaczy zapraszam na strone z materiatami i transkryptem czy tez
po prostu, zeby sie zapisa¢ do nas na newsletter z wiadomosciami o e-commerce na convertis.pl/newsletter.
Dzieki i do ustyszenia hej!



