Czes¢ wszystkim, witam was z wakacyjnej serii The Best
of RNZ, gdzie prezentuj¢ najpopularniejsze odcinki mojego podcastu. Bo jakos
tak dziwnie si¢ sktada, ze ta wartoSciowa wiedza ginie bo jezdze juz jakie$ 30,
40, 50, 100 odcinkow wstecz. Moze nie 100, bo dopiero 100 pare zrobilismy,
zrobitlem. No ale chciatem je przypomniec a tez troche odsapna¢ od podcastu i
chciatem was zainspirowa¢ do korzystania z wszystkich odcinkow.

I dzisiaj przypominam wam podcast Artura Jabtonski. Ktory jest ekspertem
odbudowania marki marketingu 1 on wystepowat w podcascie w 69 odcinku,
czyli jakie$ ponad 30 odcinkéw temu, czyli z dwa lata prawie. Artur to ekspert
do marketingu oraz wtasciciel agencji Dity Talk. O, patrzcie taka trudna troche
nazwa.

Pewnie go znacie, bo jest takim popularnym ekspertem Do tego tworzy podcast
konkretnie o marketingu 1 sprzedazy i mozecie go tam gdzies tam
subskrybowac, jesli szukacie 1 dzisiaj znowu ponownie podzieli si¢ swoim
doswiadczeniem w tym obszarze 1 zastanowimy si¢ z Arturem znaczy kiedys si¢
zastanowiliSmy, a dzisiaj znowu si¢ zastanowicie razem z nim i ze mng, co
zrobi¢, zeby unikac btedow 1 jak poprawi¢ wspdlprace pomigdzy agencja 1
klientem A dowiesz si¢ tez tego, na co warto zwraca¢ uwage przy wyborze
agencji marketingowe;.

Jakie btedy popetniajg agencje marketingowe 1 jak wptywajg one na klientow.
Dlaczego idealna kampania marketingowa moze nie przynosi¢ wynikoéw
sprzedazowych. Jakie sg najczgstsze narzekania klientow na agencje
marketingowe 1 jakie strategie stosuje DigiTalk, aby zapewni¢ skuteczng
wspotprace z klientem.

A o tym, jak obstugiwac klienta zawsze warto si¢ edukowac. Natomiast zanim
przejdziemy do merytum z gosciem to prosz¢ polub ten odcinek 1 zasubskrybuj
kanal, bo to zajmie Ci mniej niz sekunda, a kosztuje Ci¢ zero. A do tego to
Swietny sposob, by kolejne odcinki Ci nie uciekly a mimo ze pomoc dotrze¢ do
wiekszej grupy ludzi.

Wiec wielkie dzigki za to, a teraz zapraszam juz do merytoryki. I do
postuchania

Artur Jablonski: Bo wiesz zawsze mowi¢ ludziom, ze kurcze, jezeli mamy
dobrze ustawione grupy docelowe i1 dobre stowa kluczowe w kampaniach
google'owych, facebook'owych i one si¢ klikajg i klikaja si¢ za rozsadne
pienigdze na tle branzy i mamy reklamy ktore nie ktamig ani nie oszukuja, nie
wprawdzie sg takie, jak to fadnie mowig anglosasi misleading, tylko



rzeczywiscie oddajg nature rzeczy, to jezeli to si¢ nie sprzedaje, to to nie jest
wina reklamy.

Czesé, jak wiecie jestem fanem méwienia wprost o
btedach w firmach, bo nie ma idealnych firm, u nas sg biedy, u was sg biledy,
wszedzie sg niezadowoleni klienci, wazne jest to, jak duzo z nich jest
zadowolonych pytanie jest, skad si¢ biorg niezadowoleni klienci, czy na pewno
musimy wszystkich obstugiwac.

Dzisiaj chciatem poruszy¢ watek roznych patologii w agencjach
marketingowych 1 znalaztem sobie §wietnego rozmdowce. Artura Jablonskiego,
ktory prowadzi podcast konkretnie o marketingu, ale takze wtasciciela 1 szefa
agencji DigiTalk, ktora jest jedna z bardziej popularnych w Polsce. I wziglem
go na spytki, chcialem go tam przycisna¢ i wydoby¢ rozne najczarniejsze
historie.

I zaczatem go si¢ pytac jakie sg najczestsze narzekania klientow, co najbardzie;j
przeszkadza klientom, co nalezy wymagac¢ od agencji, jakie klienci popelniajg
btedy przy zmianach agencji, dla kogo agencje sg super wyborem a dla kogo nie
1 na co zwraca¢ uwage przy wyborze agencji. Jestem ciekaw Jak wam si¢

spodoba ta rozmowa, bo generalnie staratem si¢, by to nie byt marketingowy
bullshit.

Bo wiecie, jesteSmy wszyscy troche marketerami tutaj w tych roznych
podcastach, wiec ja lubi¢ tam przycisna¢. Zobaczcie czy polata si¢ krew, czy
jednak si¢ nie polata krew. Dajcie zna¢ czy udato si¢ to dobrze zrobié, czy udato
mi si¢ tam przycisng¢ i wydoby¢ to, co by was interesowato. Bo by¢ moze za
bardzo si¢ postaram, albo za mato.

Dajcie zna¢ Moze czgs¢ z was bedzie zadowolonych a czes¢ powie bullshit.
Wigc zapraszam do stuchania, ale zanim zaczng to bardzo goraco zach¢cam cig
do zapisania si¢ na newsletter na stronie konwertis.pl newsletter. I co tam
bedzie? Tam begdg informacje o najnowszych odcinkach podcastu a takze kilka
wiesci o nas.

I o tym, co si¢ dzieje w §wiecie e-commerce w kraju 1 za granicg i par¢ innych
rzeczy, ktére tam sobie wymys$limy w czasie. Zapraszam do zapisania si¢, a
teraz juz zapraszam na rozmowe. Dzien dobry wszystkim. Dzisiaj zaprositem
do podcastu Artura Jabtonskiego, ktory... Prowadzi tez podcast konkretnie o
marketingu a takze prowadzi jedng z bardziej znanych agencji Digitalk.



Artura zaprositem, zeby pogadac¢ o r6znych patologiach w agencjach
marketingowych. I bede ciagnat Artura, zeby powiedzial wszystkie brudy ktore
tam chowa za paznokciami. Pokazywal mi trochg 1 tam nie byto duzo, wiec
zobaczymy ile wyciagne. Moze umyl, ale zobaczymy. Artur powiedz jeszcze,
co nam powiesz 1 kilka stow dodatku oprocz tego, co powiedziatem.

Artur Jablonski: Wiesz co, ja si¢ strasznie nie lubi¢ przedstawiac¢ ale jak juz
musze to lubi¢ o sobie powiedzie¢. W ogoble dzien dobry wszystkim, bo tak
brzydko od razu wszedlem. Ze jestem edukatorem i przedsiebiorcg, bo moja
dziatalno$¢ biznesowa to z jednej nogi badz dwoch Prowadzenie szkolen
konsultacji, tworzenie kursoOw online, czyli wszelkiej formy edukacji, stad to
stowo edukator, bo mi si¢ bardzo podoba i uwazam ze lepiej oddaje istote
rzeczy niz bycie trenerem czy szkoleniowcem.

To si¢ kojarzy z r6znymi krggami w tym kraju, a z drugiej strony jestem
przedsigbiorca, prowadze swojg agencje. W zasadzie stowo agencja tez do
konca nie oddaje istoty rzeczy, ale to jest temat na naprawde dtuzsza dyskusje.
W kazdym razie agencja dla uproszczenia podajemy to marketingowa, ktéra
albo w formie...

Szkolen, konsultacji czy doradztwa albo w formie czysto wykonawcze;.
Pomaga biznesom rosnag¢ Przewaznie pracujemy z branza e-commerce, ale tez z
ustugami B2B. Akurat e-commerce to jest blisko 50% naszych klientow 1 to jest
tez taki punkt styku miedzy nami, ze tu si¢ spotykamy. Wigc duzo wspdlnego
ze sklepami internetowymi

tez mamy.

Tak. I notabene dzisiaj z Arturem pierwszy raz widzimy si¢ na zywo i chwilg
wymieniliSmy stow, wiec nie wiem, jaki ostrz bede, a ja nie wiem co on powie
Natomiast Artura zaprositem, bo jak to przy takiej skali a Artur ma juz 60 ludzi
na poktadzie jesli moge zdradzi¢. Tak. To przy takiej skali 1 juz kilku latach
bytno$ci na rynku zdarzajg si¢ fuck up a i pewnie Artur ma kilka, kilkanascie
kilkadziesiat kto wie historii ktore trzyma gdzie$ tam ciemno w piwnicy
zakopanych, zeby si¢ nie wydostaty na publike, ja tez mam swoich kilka tez
staram si¢ je zdradza¢ 1 méwic jak to jest chociaz wiecie, trudno o tym
opowiada¢ natomiast jest czas kryzysu wysoka inflacja rozne rzeczy si¢ dzieja,
wszyscy s3 czekajg na to, co przyniesie zima i e-commerce notuje pierwszy raz
od dawna spadki sprzedazy wigc sa narzekania i szukanie rozwigzan a jedng z
nich jest narzekanie na agencje marketingowe Artur Ja widzialem par¢ narzekan
na waszg firme.



Jak to jest z tymi narzekaniami? Czy to jest tak jak w e-commerce, ze kilka
procent klientéw w e-commerce zawsze narzeka bez wzgledu na, co robimy?
Czy czes¢ jest stuszna czy niestuszna? Jak to wyglada u was? Jak to wyglada na
rynku?

Artur Jablonski: Rzecz jest, powiem ci, ze jak zaproponowales ten temat, to
pozwole sobie by¢ filozoficznie troszke nie wiem, na moge zdradzi¢ troszke od
kuliséw naszego spotkania tutaj.

Wigc kiedy zaproponowales ten temat, to moja pierwsza intuicyjna reakcja byta
o jej nie. Bo sg takie tematy ktorych nikt nie dotyka. Bo kazdy sie boi reakcji
rynku, czyli na przyktad wtasne bledy, niezadowolenie klienci, fuck-upy i to
takie faktycznie po swojej wtasnej stronie. I przekonuje mnie, tak jak sobie tez
wczesniej rozmawialiSmy, narracja czy taka rama myslowa, ktorg ty temu
nadajesz, ktora jest po prostu rzeczywista, ze nikt nie jest idealny 1 ani ludzie
nie s3 idealni, ani firmy nie sg idealne.

I kurcze, najwyzsza chyba pora zeby coraz wigcej ludzi, szczegdlnie tych,
ktorzy pracuja w jakichs wigkszych firmach, moja nie jest duza, zebySmy si¢
nie oszukiwali, natomiast jest kilkadziesigt osdb, wiec potencjat na problemy
btedy jest spory, to komunikowalo wprost bo inaczej jesteSmy w takim
pudrowo-cukrowym $wiecie, w ktorym wszyscy nawzajem probuja prezy¢
mozgu, niczym na Instagramie tylko to s3 mdzgu merytoryczne, jacy wspaniali
s3.

I jednoczesnie takim drugim punktem ryzyka czy niepokoju, ktory budzit we
mnie ten temat, byto to, ze bardzo tatwo jest mowi¢ Zamieni¢ dyskusje na ten
temat w narzekanie na klientéw. I tez zawsze na przyklad, bo ja czasami
wystepowatem gdzies tam publicznie na jakich$ szkoleniach, warsztatach albo
wlasnie konferencjach 1 staralem si¢ mowic o jakichs potencjalnych wiasnie, nie
wiem, btedach obu stron, tak to nazwijmy, no bo w tej relacji czasami winny
jest klient, czasami winny jesteSmy my, najczesciej wina jest mniej wigcej po
srodku 1 tez byly takie reakcje zawsze ze strony sali, ze ale jak to?

To nie powinno si¢ tak moéwi¢ wigc bede si¢ bardzo, bardzo ostroznie
wypowiadat na pewne rzeczy i chciatbym by¢ bardzo, bardzo dobrze
zrozumiany ale jednoczes$nie szczery, zeby si¢ do tych rzeczy odnies¢. I na
twoje pytanie zaczn¢ odpowiada¢ bo w ogole ty od tej strony Grzegorzu tez
mnie jeszcze nie znasz ja mam tendencj¢ do dlugich odpowiedzi na krotkie
pytania.



Dam radg jakos przezyjemy. Przezyjemy. No, watek jest taki, agencje sa
generalnie Sredniej jako$ci firmami na rynku i sam mam jedna i zawsze sie
Smieje agencja najgorszy biznes. I jest wiele btedow ktoére agencje popelniaja,
moja réwniez 1 wiele z nich wynika tak naprawdg¢ z winy agencji. Przede
wszystkim z checi powiem to brutalnie, zarobienia jak najwiekszych pieniedzy 1
z takiego podejScia, ze na koniec dnia biznesem agencji jest agencja a nie biznes
klienta.

Co jest rozwigzaniem kréotkoterminowym, natomiast oczywiscie pewnie
optacalnym dla jakiego$ wlasciciela czy kogos. Wigc od samego poczatku pracy
swojej staratem si¢ ze swoim zespolem zrobi¢ bardzo prosta rzecz, czyli
zdiagnozowa¢ w rozmowach z klientami rzeczy, ktore mi najbardziej
przeszkadzaja 1 klientom przeszkadzaja w agencjach i zacza¢ robi¢ odwrotnie.

I zaraz mozemy pewnie do tego watku tez przejs¢, natomiast wlasnie u nas
wystepuje wewnetrznie nawet w firmie taki Jak to si¢ méwi, boogie men, tak z
angielska mowia, a po polsku chyba, ze jakis$ strach na wréble czy cokolwiek
typowej agencji. I to jest taki nasz wrog mojej marki ze tak powiem, czy naszej
agencji, wokot ktorego wszyscy probujemy robié, to sg takie typowe agencje.

I zawsze méwie moim ludziom, ze zrdbceie tak, zrobeie odwrotnie nie zrobitaby
typowa agencja w sytuacji w ktorej jest problem badz kryzys. Na przyktad
popelnimy btad. I wiesz jezeli stuchajacy twojego podcastu wihasciciele sklepow
internetowych pracuja, badz pracowali z agencjami, to wiedzg ze bardzo czgsto
kiedy pojawia si¢ jaki$ problem, nie wiem, chwilowo z obrotem przychodem
reklamami, czymkolwiek 1 pyta si¢ agencji, hej, co si¢ dzieje, to agencje
przewaznie mowig, no tutaj byt btad Facebooka tutaj byt btad Google'a na
przyktad czy cokolwiek.

Bo to jest na przyktad proba wybielenia si¢ w takiej sytuacji. I ja zawsze swoim
ludziom mowig, ktorzy tez mogg mie¢ na przyktad pewien strach bo nie wiedzg
jak zareaguje ich menadzer, jak zareaguje ja, jak zareaguje klient. Przyznaj sie,
lepiej si¢ przyznac, zajmiemy si¢ tym kurzem ktory powstanie po tym, po
prostu jako$ sobie poradzimy, ogarniemy ten kryzys, ale lepsze to niz ktamac¢ bo
typowa agencja by sktamata w tej sytuacji.

I ja sam jestem zty na kazdym razie, kiedy my robimy btad albo kiedy
obserwuje¢ patologie rynkowe, o pewnie sobie jeszcze porozmawiamy bo potem
bardzo wiele na przyktad problemow albo potencjalnych nieporozumien bierze
si¢ z duzej potrzeby poczucia kontroli nad procesem ze strony klientéw, co z
kolei wynika z faktu ze przychodza do nas czgsto klienci, ktorzy z innymi
agencjami juz pracowali 1 majg bardzo zte doswiadczenia Zreszta swoja droga



po stronie pracownikow ktorzy przychodza pracowac do nas 1 czasami jak mi
poopowiadajg jak wygladaja warunki pracy w innych agencjach, to jest tez
cickawe.

Wiegc wychodzac od takiego najczestszego biedu, ktéry tu powiem uczeciwie, my
nie popelniamy to najczgstszym bledem powiedzialbym jest praca z zbyt duza
liczba klientow, bo podam Ci na przyktadzie wlasnie z rekrutacji. Czyli
przychodzi do mnie kiedy$ osoba na stanowisko z jednej strony analityka,
osoby, ktora bedzie si¢ zajmowata konfiguracjg Google Analyticsa, GTM-ow,
kodow, sam wiesz Ze to jest niezbedne mie¢ kogos takiego technicznego na
poktadzie i po czesci tez Google Adsami.

I podczas rozmowy to jeszcze byt ten etap rozwoju mojej organizacji, gdzie ja
tez bylem zaangazowany bezposrednio w rozmowy rekrutacyjne. Juz na
wczesnym etapie, pytam si¢, to stuchaj z iloma klientami naraz
wspotpracowales? W sensie ilu miate$ klientow w agencji, tak? Jako jedna
osoba.

Tak.
Artur Jablonski: 1 stysze, ze czterdziestu.

I méwig ale jak to czterdziestu? Jak to jest mozliwe? I to na Google Analyticsa 1
Google Adsy? No tak, czterdziestu. | mowie, to wiesz co, to my ci zaraz
wyliczymy roboczo minuty na projekt, bo to juz nie ma sensu mowic¢ o roboczo
godzinach. Ciekawostka jest jeszcze taka, ze ten cztowiek no bo nie chce mowic
imienia, zeby wiesz kto§ go pdzniej nie $cigal bo dalej ze mna pracuje, miat taki
prikaz, ze ma raz w tygodniu dzwoni¢ do kazdego z klientow no bo wiesz
trzeba utrzymywac relacje, prawda?

Wigc to, jaka sobie to doskonale ogarnat robit w ten sposob, ze raz na tydzien
mowa o stuchawke, miat list¢ klientow, dzwoni 1 mowi tak, dzien dobry, panie
Macieju albo panie Grzegorzu, ja oczywiscie wszystko jest w porzadku u pana,
tak? U nas tez, wie pan co, nie moge rozmawia¢ ale tam kampanie sg w
porzadku do widzenia Nastepne.

I sobie odhaczal CRM czy tam w czymkolwiek korzystali, no bo miat
obowigzek kontaktu z klientem. I to jest pewna brutalna prawda, ze duzo
agencji, a szczegoOlnie tych, ktore dopiero budujg swoja pozycje, kazdy jako$
zaczynat, ma czg¢sto stawki o charakterze dumpingowym. A te ustugi nie mogg
by¢ tanie, jezeli majg by¢ dobre.



Po prostu, dobrzy ludzie na rynku kosztujg i dobra praca nad projektem
wymaga dziesigtek roboczych godzin w skali miesigca. Wiec jezeli ktos na
przyktad idzie do agencji ktora bierze za obstuge strzelam, 500 z1, tak to
przystowiowo jak przy agencjach SEO, to zawsze zdroworozsadkowo zalecam
¢wiczenie to wylicz sobie po standardowej stawce roboczo-godzinowe;j
pracownika, a mozesz sobie ja wzig¢ z dowolnej oferty na racketjobsie czy
pracuj.pl ile taka osoba moze poswieci¢ Biorac pod uwage, ze jeszcze ma po
drugiej stronie inne pewnie projekty czy inne rzeczy, prace nad twoim
projektem zeby to realnie si¢ zwrocito.

A co dopiero jezeli nikt nie jest one man army i1 czasami sg potrzebni specjalisci
z roznych dzielnic, systemow reklamowych 1 tak dalej, to ile musi kosztowaé
dobra obstuga marketingowa, wigc z jakim wydatkiem ty musisz si¢ w tym
momencie liczy¢, skoro po drugiej stronie agencja jako firma po prostu tez
firma 1 biznes, ponosi koszty pewnej skali za samg obstuge projektu jeszcze
nawet nie zarabiajac.

Wigc to sie wlasnie konczy ta chyba najwiekszg patologia rynkowa, ze agencje
biorg mato zeby klientow zachecié, a potem tng ich, mowigc brutalnie na
godzinach 1 tez przez to doprowadzaja do frustracji pracownikow ktérzy
chcieliby robi¢ dobra robote 1 czestokro¢ umiejg jg robié, ale nie majg szansy si¢
wykaza¢ bo okazuje sig, ze w skali miesigca majg 3-4 godziny na projekt w
ogole liczac nawet komunikacj¢ wewnatrzzespotowa.

To pytanie jest, jak si¢ przed tym chroni¢? Pyta¢ ile ten
cztowiek bedzie miat na ten projekt, ile godzin szacujecie, ze zajmie ten projekt,
bo ja przyznaj¢ ze w tym momencie jestem troche bezbronny, z drugiej strony
pewne agencje maja wypracowane pewne Super standardy albo
efektywnosciowo sg duzo lepsze niz inne 1 na przyktad im to zajmie mniej 1 jak
to ocenic?

Artur Jablonski: Mysle, ze oczywiscie nie chciatbym, zeby zostato to
zinterpretowane, ze ja uwazam im wigcej godzin, tym lepiej, bo mozna spedzi¢
nad projektem dziesigtki godzin w bardzo zty sposob i totalnie nieefektywnie.
Natomiast to, o co powiedziales, zahacza o dwa watki ktoére zawsze warto
weryfikowac 1 my staramy si¢ o tym informowac 1 nawet w naszej prezentacji
ofertowej co$ takiego si¢ znajduje.

Czyli pierwsza rzecz, jak bedzie wygladal zespot projektowy. Czy to bedzie
jedna osoba a bardzo czg¢sto w takich mniejszych agencjach badz tych, ktére
robig robotg prawej jakosci po prostu jedna osoba odpowiada za wszystko,
niezaleznie od swojego poziomu do§wiadczenia 1 mozna by¢ Swietnym



specjalistg 1 radzi¢ sobie nawet na przyktad na kilku systemach reklamowych,
obstugujac sklep internetowy.

Natomiast fajnie jest mie¢ od kogo podbija¢ pomysty 1 mysli. Wiec czy nad
zespotem bedzie pracowata jedna osoba czy bedzie to zespot Czy jest jakis
kierownik czy menadzer, ktory dodatkowo czuwa nad projektem? U mnie, bo to
moge podac, nie chce prezentowaé mojego modus operandi jako najlepszej
praktyki rynkowej, bo na pewno tak nie jest, natomiast zeby postuzy¢ si¢
realnym przyktadem, to u nas to jest zorganizowane w ten sposob, ze jest sobie
menadzer ktéry ma pod sobg cztonkow zespotow.

W ramach kazdego z projektow jedna osoba peni role lidera tego projektu,
opiekuna projektu ktory jest bezposrednim gléwnym punktem kontaktu dla
klienta. Jednoczes$nie sg specjali§ci na przyktad doproszeni do tego projektu,
zaleznie co realizujemy, czy to sa od jednego systemu reklamowego, czy od
kontentu czy od strategii 1 tym podobne.

Oni rowniez mogg by¢ w komunikacji, ale nie musza by¢, bo na przyktad
zaleznie od tego, jak klient preferuje, niektorzy wolg z jedng osobg rozmawiac,
niektorzy z druga a w razie czego nad wszystkim czuwa jeszcze menadzer,
ktory zajmuje si¢ biezaca weryfikacja projektéw czy one... Dziatajg tak jak
powinny 1 do tego dochodzi tak zwany watek backupow, czyli tego, ze raz w
tygodniu zdajesz sprawe¢ innym osobom z innego teamu, jak wyglada projekt,
bo na przyktad kto§ zachoruje, bo nie wiem, bedzie kolejna fala, wiadomo
czego, zeby nie mowic zeby tutaj na podcastie nie zostato to zablokowane, wigc
tez musi by¢ jakis$ obieg informacji w jedng z firm.

Nagle si¢ okazuje ze biorac cos takiego pod uwage, to jedna osoba jest
maksymalnie w stanie pracowac na kilku projektach 1 to zajmuje za kazdym
razem dziesigtki godzin bo dopiero wtedy jest czas na pomyslenie na wdrozenie
pewnych rzeczy, na realng rozmowe z klientem. Wiesz, my kiedys robiliSmy
sobie takg list¢ na wtasny uzytek wlasnie.

Narzekan ale to narzekanie jest takim stowem nacechowanym negatywnie, zali,
chyba lepsze stowo klientow do agencji | jednym z takich najczestszych, ktére
si¢ pojawiato, byt brak komunikacji, w rozumieniu raz na miesigc wpada
faktura 1 nic do tego wigcej, w zasadzie nie wiem, co oni robig z projektem, w
tym brylujg agencje SEO bardzo czgsto.

I po drugie brak partnerstwa, na zasadzie nie mamy takiego poczucia ze kto$
mys$li o tym w jakim kierunku nasza marka moze si¢ rozwing¢ z nami i tym



podobne. I teraz tak, to mozna powiedzie¢ dwojako. Gdybym chciat by¢ bardzo
brutalny, to mégibym powiedzie¢, ze agencja powinna robic¢ to, co jej si¢ placi.

Czyli jezeli przychodzisz do firmy zeby robita ci reklame na Facebooku
Google, bo to jest jej scope of work, To nie miej oczekiwan, ze ktos ci powie,
jak masz sklep zmienia€. Stawiajac to tak bardzo brutalnie. Natomiast
oczywiscie wiemy, jak jest. Kto$ kto pracowat wielokrotnie na wielu sklepach 1
robil tam facebookacy, niejedno juz widziat, wiec jest w stanie przeniesc.

De facto korzy$¢ ze wspotpracy z agencja polega na tym, zZe pracujesz z kim$
kto widzial tych sytuacji 20, a jedno. Ty masz swoj sklep a facebookacowiec
widziat 30 sklepow, wiec jest w stanie cos ci podpowiedzie¢. Wiec ja to
rozumiem ze takie jest oczekiwanie rynkowe, wigc tez uwazam ze tak si¢
powinno pracowac.

Natomiast te oba btedy wynikaja wlasnie z tego, ze przewaznie jest zbyt duzo
projektow w jednej firmie na osobg. Wigc taka osoba nie ma mozliwosci
czestszej komunikacji z klientem 1 raportowania takiego, jakie bytoby dobre,
zeby klient si¢ poczul bezpiecznie. A z drugiej strony nie ma tego czasu, zeby
po prostu usigs¢ 1 pomysle¢ zorganizowac burzg pigciu, szesciu osoéb nad tym
projektem.

U nas takie spotkania kreatywne sg regularnie. No to policz sobie, stawka
godzinowa szesciu osob zaangazowanych w projekt plus kogo$ doproszonego z
zewnatrz No to jest Ile$ juz tam set ztotych w ciggu godziny, ktoéra w
cudzystowie jest palona, zeby porozmawiaé o jakims projekcie nawet
niekoniecznie pchna¢ go do przodu.

Wigc na takie rzeczy przewaznie brakuje czasu. W wiekszo$ci mysle o firm, o
podobnym profilu.

Wiasnie bardzo wiele jest wiasnie tych szczegotow ktore
zwycelne do konca nie wychodza. To, jak ocenic tg jakos¢ 1 tego, co si¢ daje.
Bo ro6znie to bywa. No wiasnie. To z jednej strony powiedziate$ jedng rzecz. A
czy co$ jeszcze by$ dodat tej listy co przeszkadza najbardziej klientom?

Artur Jablonski: Jak by to powiedzie¢? Najczgsciej wiasnie jest Brak tego
partnerstwa rozmanego witasnie jako brak inaczej proaktywno$ci bym
powiedzial, bo przewaznie klient pod partnerstwem rozumie mys$lenie nie tyle
za niego, ale razem z nim, wigc to jest brak proaktywnosci, czyli agencja robi
tylko jedna rzecz. I tutaj troche begde bronit agencji, troche nie.



No bo wiesz, postaw si¢ w sytuacji pracownika w agencji. Twoim zadaniem jest
robi¢ reklame¢ w Google. Przychodzi klient 1 chce, zeby$ robit Google'a. Sktacza
taka potrzebe, handlowcy w firmie to sprzedaja, ktos tam to przyklepie,
menadzer to wprowadza zajmujesz si¢ robieniem Google'a. I teraz jezeli twoim
zadaniem jest robienie reklam w Google'u niekoniecznie musisz rozumie¢ na
przyktad ze od pewnego poziomu tego, co zrobites Sprzedaz nie rosnie albo
wrecz spada, bo wina lezy gdzie$ indzie;.

Na przyktad po stronie technicznej sklepu. Bo nie kazdy si¢ na tym zna. Jezeli
jestes$ specjalistg od rzeczy X, mozesz mie¢ takie tunelowe widzenie i nie
widzie¢ tego, ze problem lezy gdzie$ indziej niz tylko w twoich reklamach. I ja
si¢ zawsze §miej¢ tak na r6znego rodzaju konferencjach ze jest takie zdanie,
ktore styszy si¢ bardzo czgsto w tej branzy 1 ono brzmi ze reklama nie sprzedaje
albo kampanii nie sprzedaja.

A ja jestem jezykoznawcg zwyklej ocenia 1 moge powiedziec, ze takie zdanie ze
reklama nie sprzedaje, ma w sobie ukrytg tak zwang presupozycje. Presupozycja
to jest zatozenie ukryte w zdaniu. Zatozenie, ze reklama jest faktycznie winna.
W sensie nie bierze si¢ pod uwagg, Ze co$ innego moze nie sprzedawac.

Wiec ja wole wowczas okreslenie ze na przyktad... Sprzedaz nie rosnie albo
sklep nie sprzedaje. To jest troche szersze Jezeli w sklepie nie ma sprzedazy
albo sprzedaz nie ro$nie, to w innym moga by¢ kampanie, ale w innym moze
by¢ cokolwiek innego. Ja w ogbdle uwazam ze w tej branzy zar6wno od strony
wlasciciela sklepu, jak i od strony agencji, czy kogokolwiek pracujacego w
sklepie 1 zaymujacego si¢ na przyktad marketingiem platnymi reklamami czy
czymkolwiek, przechodzi si¢ takg czteroetapowa ewolucje.

Na poczatku kiedy cztowiek zaczyna robi¢ platne kampanie 1 wchodzi w ten
zakres czy cokolwiek, no bo to o takich kampaniach gléwnie méwimy, to jest
takie zalozenie, ze wystarczy dobrze wyklika¢ co tam trzeba wyklika¢ od strony
technicznej danego panelu przede wszystkim ustawi¢ wlasciwe keywordy 1
grupe docelowg 1 sprzedaz bedzie rosngc.

Cala reszta jest mniej istotna. Szybko si¢ okazuje ze po pierwsze wcale tak nie
jest, bo nawet wpisywanie stéw typu skarpetki czerwone meskie nie oznacza ze
kto$ od razu chce je kupi¢ a na Facebooku czy na Instagramie nie ma az tak
doktadnych targetowan jak ludzie sobie wmawiajg wi¢c okazuje si¢, ze tego nie
ma.

Wtedy przychodzi druga faza w ktorej cztowiek zaczyna mysle¢ o propozycji
warto$ci mowigc szumnie, a sprowadzajac to na ziemig¢ kreacji. I zadaje sobie



wreszcie pytanie, ze mam sklep z sukienkami albo wtasnie skarpetkami, jest ich
20 konkurencyjnych co najmniej, w czym moj jest inny badz lepszy? Czyli
jedno z takich moich ulubionych pytan zadawanych zawsze na konsultacjach
klientom, w czym jeste$ lepszy badz inny od konkurencji?

I wiesz to jest pytanie ktoére ja potrafie zadawac biznesmenom z 20-letnim
stazem, oni tak robig takie, kurde W zasadzie nawet nie myslimy o tym za
bardzo, bo sprzedaz na przyktad rosnie takim, jak to si¢ mowi, sheer power,
takg pracg wlasciciela zespotu handlowcow, bo to czgsto w B2B tak dziata, ze
po prostu armia handlowcéw wydzwania, wiec sprzedaz ro$nie, a nikt tam nie
mysli po drodze o tych rzeczach.

Wigc nagle si¢ okazuje ze jest watek komunikacyjny. I teraz pod katem pracy
reklamowej albo wlasnie agencji reklamowej bardzo czesto na tym si¢ konczy i
cztowiek wpada w petle, w ktorej zmienia grupy docelowe kreacje, grupy
docelowe kreacje, grupy docelowe kreacje 1 to jest taka kotomyja. I potem
dopiero po jakim$ czasie pojawia si¢ watek trzeci ktory zahacza juz o wasza
specyfike jako biznesu ze moze jednak problem jest na stronie Bo wiesz zawsze
mowie ludziom, ze kurcze, jezeli mamy dobrze ustawione grupy docelowe 1
dobre stowa kluczowe w kampaniach google'owych, facebook'owych 1 one si¢
klikajg 1 klikaja si¢ za rozsadne pienigdze na tle branzy i mamy reklamy ktore
nie klamig ani nie oszukuja, nie sg takie, jak to tadnie moéwig anglosasi,
misleading, tylko rzeczywiscie oddajg nature rzeczy, to jezeli to si¢ nie
sprzedaje, to to nie jest wina reklamy.

No bo zobacz jezeli masz na facebooku i google'u z czego si¢ doskonale pewnie
zdajesz spraw¢ taka mozliwos¢ targetowania jak na przyktad ludzie podobni do
0soOb, ktorzy w ciggu ostatniego kwartatu kupowali u Ciebie co najmniej trzy
razy za $Srednig wartoscig koszyka powyzej x. Mozesz sobie spokojnie poprosi¢
sztuczng inteligencje Facebooka, o ile jezeli masz tylko wystarczajaco duza
liczbe danych, o wyplucie ci takiej grupy docelowe;.

Wigc to jest troche taka sztafeta, gdzie do polowy ty po prostu wydajesz
komendg¢ ze swoimi danymi, a od potowy algorytm szuka ludzi o takim profilu
ze wiesz, cho¢by cztowiek pekl, to pewnie bytoby mu cigzko recznie
przygotowac rownie doktadng grupe. To jak taka grupa moze by¢ zta? Ja czesto
prowadze szkolenia z ptatnej reklamy 1 to wiasnie i dla strony agencyjnej 1 dla
strony biznesu.

I zawsze jak zaczynam, to méwi¢ im takg rzecz, ktoéra na poczatku brzmi
kontrowersyjnie, ze prosze Panstwa ci¢zko jest zle ustawi¢ zle grupe na
Facebooku trzeba si¢ naprawde postarac. [ wszyscy sg zdziwieni, a potem si¢



okazuje ze kiedy porozmawiamy o tym archipelagu mozliwosci, to jest takie w
zasadzie faktyczne, bo albo czegos nie jest wystarczajaco doktadne jakby sie
chciato, w sensie ludzie, ktorzy na pewno beda chceieli wykupi¢ wycieczke w
bierze podrozy za tydzien Albo mamy juz dane, ktore de facto wynikajg po
prostu z tego, co przerobiliSmy na sklepie i tego si¢ nie da zepsuc.

Wigc potem si¢ okazuje ze problemy sg po stronie sklepowej na przyktad, ze
wilasnie sklep nie budzi zaufania, nie ma informacji takich, ja nie jestem UX-
owcem, ale troche takich wiedzy musiatem lizna¢ przez lata pracy tego typu,
zeby si¢ dowiedzie¢, ze jak komus nagle wyskakuje podejrzanie wysokocenowa
wysytka na etapie koszyka, to to jest jeden z najczestszych powodow
porzucenia koszyka.

Albo Ze nie ma jakiej$ ulubionej metody platnosci, albo Ze nie ma recenzji na
karcie produktu wigc nie wiadomo, nie ma zdje¢ uzytkownikow etc., etc., etc. |
czwarty naprawde konczac jak cztowiek juz zacznie poprawiac sklep to w ogole
si¢ zdobrze. Jak kto$ juz zaczyna mysle¢ w kategoriach, ok, pracujemy razem,
to porozmawiajmy prosz¢ Panstwa na podstawie Panstwa doswiadczenia co jest
nie tak na sklepie, sprobujmy co$ zmieni¢, postawmy pare¢ hipotez 1
poweryfikujmy je.

To potem si¢ pojawia etap czwarty moj ulubiony. I to jest etap strategiczno-
lejkowy dla tych, ktorzy lubig prosciej czyli jak w zasadzie wyglada proces
sprzedazy. Ostatnio widziatlem jedng fenomenalng reklamg palarni kawy. Nie
pamigtam niestety nazwy, a bardzo chciatbym ich wyr6zni¢. To byta reklama.

Wyobraz sobie, ze widzisz reklame na Instagramie na Facebooku kawy kawy
typu specialty, czyli tych drozszych, ktorej jedyne hasto na tej reklamie brzmi
dlaczego tak drogo? Wow, od razu zaczynasz czyta¢. Znaczy okazuje si¢, ze
tekst ma w ogole pot kilometra jak na standardy internetowe 1 zaczyna si¢ od
zdania kawa specialty jest cztery razy drozsza od zwyklej Dlaczego I zaczynasz
czytac 1 ktos ci thumaczy, na czym polega selekcja ziaren, ich jakosci, zapachu,
wszystkie takie aspekty o ktérych si¢ nie mysli.

Ja na to patrze¢ jako stary copywriter z dawien dawna i méwig, zbijanie obiekcji.
Fantastycznie bo to jest kto$, kto mysli, robigc te reklamy procesem
zakupowym, Ze na pewnych etapach juz nie bijesz si¢ o to, zeby klient wszedt
na sklep, tylko zeby go przekonac, ze faktycznie to, ze to jest tak drogie jest
tego warto, zeby to sprobowac.

Ze na pewnych etapach jak kto$ jeszcze nie mysli zeby kupi¢ w ogdle taka kawe
to pierwsze twoje reklamy sg tak naprawd¢ budowaniem $wiadomosci ze w



ogole sg te inne rodzaje Kaw, ktorych jeszcze nigdy nie pites, bo ograniczales
si¢ do rzeczy w Lidlu za 15 ztotych, ktore sg totalnie okej ale po prostu nie
wchodzites jeszcze w taka lige czy w taki segment.

I Zze wiele na przyktad sklepow internetowych wychodzi z zalozenia, ze
przyjdzie do agencji, agencja ustawi reklame typu kup pan cegle i to si¢ bedzie
sprzedawato po prostu. I Zze wystarczy wlasnie jakie$ technikalia i tym podobne.
I z tego si¢ biorg czesto niesnacki, poniewaz na przyktad to si¢ moze nie da¢ az
tak szybko zrobi¢.

W sensie zawsze jest jakas pula ludzi gotowa kupic¢ to 1 teraz. Ja w ogole dziele
grupy docelowe 1 dzielg marketing na dwa rodzaje dziatan. Jest przekonywanie
przekonanych i nieprzekonanych. I przekonani to sg ci osoby, te osoby ktore sa
swiadome problemu poszukujg jego rozwigzania chcg cos$ takiego kupic i de
facto porownujg oferty.

Ewentualnie ktos$, kto na przyklad zobaczy buty ktore sprzedajesz, cukienke,
ktorg sprzedajesz powie o! Doktadnie w moim guscie, wchodzi 1 kupuje. I omija
calg Sciezke zakupowa, a raczej przechodzi jg bltyskawicznie. Ale wigkszos¢
rynku 1 wiekszo$¢ dziatan marketingowych to jest przekonywanie
nieprzekonanych.

Ludzie duze patrza, a po co mi to w ogole? Albo a co to w ogdle jest? Ja nawet
tego nie znam. A czemu to jest warte? A czemu mam kupi¢ ksigzke w panskiej
ksigegarni internetowej, skoro sobie moge w Empiku jg kupi¢ a tam juz mam
konto zalozone? Etcetera etcetera. I wlasnie tego brakuje, a to jest trochg, i to
jest naprawde koncze, a to jest troche funkcja czasu.

Bo tez mam czesto takie wrazenie, i to jest z jednej strony klamstwo wielu
agencji, ktore mowia, ze beda ta szybka drogg na skroty do sukcesu a z drugie;j
strony bardzo niebezpieczne zatozenie klientow ze to si¢ da tak szybko zrobi¢, a
nie da si¢ oszuka¢ klientow Budowania marki. To jest jak z migSniami, w sensie
to jest fajna rzecz, ze mozna wiele rzeczy w zyciu zasymulowac, ze jest si¢
bogatym ze jest si¢ jakim$ tam, ale nie da si¢ oszuka¢ formy fizycznej, w sensie
albo si¢ ja malme, albo jg nie ma, wigc wida¢ who puts the work and who
doesn't.

I tak samo jest troche z marka. Nie da si¢ oszukaé czasu niezbednego do
zbudowania rozpoznawalnego brandu, ktory przetozy si¢ na przyktad na wzrost
sprzedazy. Wiec mogtbym tak jeszcze mowi¢ 1 mowié, ale chyba musze
pozwoli¢ prowadzacemu podcastu tez si¢ raz na jaki$ czas odezwac.



Wigc ja skorzystam tej szansy Ja czesto swoim klientom
powtarzam, a czemu nie wymagasz, zeby ta agencja 1 inna agencja 1 jeszcze
inna agencja wszystkie, ktore masz Raz w tygodniu raz na dwa tygodnie, raz na
miesigc w zaleznosci od wielkosci sklepu 1 od potrzeb, nie spotkata si¢ z Tobg 1
nie przedyskutowala catg sytuacje z szerszego kontekstu, tak?

Bo agencje 1 ludzie pracuja tu 1 teraz, cz¢sto pomijajg szerszy obraz, z drugiej
strony czasami jest troche jak z lekarzami, jeden lekarz Ci¢ leczy na kolano
drugi leczy na ptuca i te leki, ktore Ci przepisuja nawzajem si¢ niweluja. I nie
dziataja w ogole, tak? Bo jeden chciat 1 nagle si¢ okazuje ze jestes jeszcze
bardziej chory i tutaj z agencjami czesto tez tak jest, ze agencja SEO robi swoje,
agencja AdWordsowa robi swoje, content jeszcze swoje i tam nie ma
komunikacji co, po co, na co i mysle, ze jedng z tych rzeczy, ktora...

Mi brakuje. Agencje same z tego nie wychodza. Nie widziatem agencji, ktora
powiedziala spotkajmy si¢ ze wszystkimi 1 pogadajmy. Jesli tego e-commerce
manager nie wymaga czy wiasciciel to dupa mowigc. To nie pracowate$ z nami,

Artur Jablonski: ze tak powiem jeszcze, ale to ja bym chciat podbi¢ ten watek
bardzo chetnie, bo powiem Ci w ogoble, wiesz dlaczego moja agencja ma taki
profil jaki ma teraz?

7, dwoch powoddéw. Bo mi si¢ kiedy$ marzyto ze stworze firme ktéra bedzie
wyspecjalizowang jednostkg w reklamach na Facebooku bo na tym si¢ od
zawsze bardzo dobrze znatem 1 takim teamem wiesz, maksymalnie pigcio-
osmioosobowym, absolutnych geniuszy w tym temacie, bo si¢ tego wszystkiego
nauczymy | bedziemy pracowali z innymi firmami.

Tylko tam byto jedno bardzo niebezpieczne zalozenie. Takie zatozenie, ze
drugie firmy beda chciaty z nami wspotpracowac. I potem si¢ okazywato, ze
kiedy zaczynaliSmy pracowac za sklepami albo z jakimi$§ firmami innym profilu
to agencje rybigce tam, czy Google'a, czy SEO, czy tak dalej, nie traktowaly nas
jako, ok, jestesmy teraz triumviratem.

My, wy od Google'a, Digitalk od Facebook'a na przyktad wtedy jeszcze, no 1
klient oczywi$cie jako ten trzeci. I dzialamy razem. Tylko bylo, co by tu zrobic¢,
zeby tego Digitalka wywali¢ bo oni nam zagrazaja. I zabierzmy tego Facebook'a
do nas, bo to jest dodatkowy pienigdz. Albo na przyktad po prostu byta kiepska
robota z drugiej strony, jaki$ brak komunikacji, czy cokolwiek To, co wtasnie
powiedziates.



Bo w tej liscie rzeczy, ktora jest z mojej perspektywy lista wad agencyjnych,
brak komunikacji wystepuje najczesciej. to najczesciej klienci moéwig. Czasami
jak pytam klientow czemu z nami pracuja, oni mowig na przyktad taka rzecz,
ktora brzmi ghupio za przeproszeniem. Typu bo wy odbieracie telefony Ja
mowig, ale o co chodzi, w sensie ze odbieracie?

No bo na przyktad do poprzedniej firmy tez si¢ nie mogtem trzy dni dodzwoni¢
na przyktad, czy w ogole co$ robig, czy nie robig. Wystatlem maila 1 w Ether
wpadal. A tutaj jest tak, ze na przyktad wigkszos¢ zespotdéw projektowych
moich, 1 to mozna bardzo tatwo zweryfikowa¢, kontaktuje si¢ z klientem oprocz
oczywiscie biezacych tam maili telefonéw i tak dalej, ma raz w tygodniu
spotkanie albo przy projektach z ktorymi pracujemy dtuzej, to raz na dwa
tygodnie, jezeli to wystarczy.

Takie czysto robocze, juz o strategicznym pogadajmy, podsumujmy jaki$§ okres,
zaplanujmy kolejne dziatania, zbliza si¢ Black Friday, trzeba juz o tym mysle¢ i
tym podobne rzeczy. I tego czesto si¢ nie daje wyegzekwowac z tych
wszystkich powodoéw co moéwilismy wczesniej, z innymi firmami. [
rzeczywiscie tego partnerstwa bardzo czesto nie ma, wigc mysle, ze takim
metodg weryfikacji firmy jest to, czy bedzie otwarta na dziatania z innymi
firmami.

To dobrze zwréciles uwage, bo o tym nie myslalem, ze
jest taka wrogos$¢, bo ta inna firma jest wrogiem, bo... Chcieliby$Smy wiece]
robi¢ u siebie, wigc jg tam wySsmigajmy. Natomiast tez powiedziates, ze to, czy
reklama czy co$ dziata, czy nie dziala, czy reklama sprzedaje czy nie sprzedaje
nie zalezy tylko od samej reklamy 1 od I tez od sklepu i wielu ludzi sobie nie
zdaje z tego sprawy, bo notabene wczoraj czytalem post, gdzie wilasciciel chyba
matego sklepu mowit mam juz pie¢ siedem agencji, ktore przeszedtem, podajcie
mi jakas$ ktorag polecacie, bo one si¢ nie sprawdzity.

I ktos tam dobrze powiedziat ej, ale jak pig¢, siedem agencji nie dato rady, to
myslisz, ze jaka$ inna da rade? Moze problem jest gdzie indziej kompletnie? |
teraz jest ten kryzysowy czas 1 jakby to rynek méwi, sprawdzam, bo ja widze
wiele modeli biznesowych, ktore nie majg sensu w tym momencie w e-
commerce, bo wygraja najwigksi.

Mamy taki przyktad na przyktad, nie wiem, w ksiegarniach, czy na przykitad w
elektronice, gdzie na tych rynkach zostato dziesi¢ciu najwiekszych graczy a cata
reszta zbiera okruchy Jesli nie znalazta sobie jakiej$ niszy. Tutaj takg nisza
moze by¢ np. Cyfrowe.pl, ktore sprzedaje tylko aparaty cyfrowe i ma swoja
Spora niszg.



A z drugiej strony no co, jak mam... Kiedys jeszcze z 3 lata temu, robitem jakis
sklep dla telefonow komorkowych. Ktos sprowadzat 1 miat nizsze ceny. Ja
mowie, czy na pewno chcesz robi¢ ten sklep? Bo to si¢ nie sprzeda. Ludzie nie
beda mie¢ wystarczajaco duzo zaufania zeby w Tobie kupi¢ ten telefon za 3000
zt, 2 tysigce zlotych.

Przeciez lepiej dotozy¢ te 5 dych 1 kupi¢ na Allegro. Gwarancja jest, sg opinie,
jest wszystko. Rzeczywiscie ten sklep po pot roku upadt. Ale

Artur Jablonski: to sg dwa watki, wiesz, z mojej strony troche, ktoére mozna
bytoby poruszy¢. Znaczy to jest,

trzeba zwrdci¢ uwage na ten taki watek taki modelu
biznesowego 1 podejscia 1 wizji na to, tak?

Bo tutaj akurat twoj podcast fajnie o tym mowit znaczy méwi no konkretnie o
marketingu bo ja mam takie wrazenie ze wiele jeszcze komersow pomija
marketing, bo skupia si¢ na performance, czyli na Facebooku na SEO i na paru
innych. A si¢ okazuje ze ten marketing i pomyst na marketing, na wyrdznienie
si¢ jest duzo wazniejszy niz wszystkie inne dziatania.

I chciatem tutaj, ja zawsze to dementuje¢, wyrodznikiem nie jest dostawa
nastepnego dnia, wyrdznikiem nie jest super obstuga, bo to juz jest standardem,
a wiec rozréoznimy to mocno 1 tak dalej. No wtasnie, 1 teraz jak mowiliSmy o
tych roznych wtopach, to przyszedt czas, zebym zapytal Artur Jakie wtopy
wymyjeliscie ostatnio,

Artur Jablonski: z

ktorymi cheesz tutaj przed szesza publiczno$cig si¢
podzieli¢?

Powiesz cos?

Artur Jablonski: Jakby to powiedzie¢, to troche musze nawigza¢ do rzeczy,
czy troszke powiedzie¢ wtopie, bo wtopg jest na przyktad, ze klient odchodzi,
bo jest niezadowolony. I teraz to si¢ troche, bo to chciatem powiedzie¢ tez
nawigzujac do tego, co powiedziale§ wczesniej, ze ja zawsze ludziom mowie w
ten sposob, jakkolwiek moze mato pierowo to zabrzmi ze jezeli klient odejdzie,
a ty przyjdziesz do mnie i powiesz mi i pokazesz, ze zrobite$ co umiates
najlepiej nawet jezeli byty bledy bo bledy si¢ zdarzaja, ale ze zrobite$ jak



umiales najlepiej, nie bylo z twojej strony ztej woli ktamstwa manipulacji przed
zespotem, przed klientem, to ja stan¢ w twojej obronie 1 nic ci nie zrobig.

[ uwazam zZe to jest uczciwe podejscie, bo wracajac do tego watku grupy, i teraz
jest tak, ze Masz dwa potencjalne scenariusze. Przychodzi klient, ktéry ma
sklep Sklep ktory istnieje rok, ma jakis poziom sprzedazy. Niech bedzie, ze ma
na przyktad 40-50 tysigcy obrotow czy 100 tysiecy obrotow. Chce to
wyskalowac, szuka pomocy agencyjne;.

Taka agencja tez nie jest wrozbita Macieje. | teraz s3 dwa scenariusze. Pierwszy
scenariusz jest taki, ze agencja moze po prostu chcie¢ si¢ nachapa¢. Wtedy
agencja po prostu mowi, dobra, come my dear client. Tutaj bedzie to
kosztowato tyle, robimy. I na przyktad po prostu obstuguje, z tego co styszatem,
najczesciej klient w agencji przecigtnie wytrzymuje 3 miesigce.

Sa te wszystkie problemy o ktorych w pietrzeniu si¢ méwilismy. Klient
odchodzi 1 szuka nastepnej agencji, bo sprzedaz albo nie wzrosta albo wzrosta
na tyle, ze nie pokrywa si¢ to po kosztach tez agencyjnych czy jakichkolwiek
innych. Natomiast na przyktad scenariusz u nas jest bardzo czesto taki, ze
przychodzi klient Jest to na przyktad e-commerce w branzy fashion.

Takich mamy bardzo duzo i kurcz¢ mamy takie, ktore z jednego miliona robimy
16 na przyktad z budzetu marketingowego. I kwestia jest taka, ze my
widzieli$my juz bardzo duzo e-commerce w branzy fashion na r6znym etapie.
Wigc mamy tez takg procedure estymacji. Tworzymy estymacje podtaczamy si¢
pod wszystkie konta, Analytics, Facebook, Google i tak dale;.

I ja mam taki osobny dziat, ktory jedyne co mi si¢ u mnie zajmuje to
konsultacje, estymacje, takie tez wsparcie do tego typu nawet dziat sprzedazy.
Przygotowujemy na podstawie tego estymacje¢. Na przyktad mamy juz taki
wewnetrzny dokument, w ktérym na podstawie wszystkich sklepow, ktore w
zyciu widzieliSmy 1 obstuzyliSmy, mamy wyliczone Srednie ROASy per branza
per segment.

Na przyktad ile jest sredni ROAS na przyktad w e-commerce z fashion, a ile z
meblami Zeby$my byli w stanie od czegos$ sie odbi¢ szykujac takie estymacije.
Sprzedawca przedstawia te estymacje klientowi, to jest przewaznie plan
trzymiesigczny 1 siadamy do dzialania. I teraz kazda kampania marketingowa to
hipoteza.

I to, co jest najwiekszg frustracjg pracy kazdego marketera, to, ze marketing to
nie jest kopiuj w klej 1 performance to tez nie jest kopiuj w klej. Czyli jezeli ja



robitem w zyciu setki jak nie tysigce kampanii typu sprzedaz z katalogu na
Facebooku czyli takich najbardziej popularnych w e-commerce, to wbrew

pozorom jezeli odpale wedle wszelkich najlepszych praktyk ktére w zyciu
wypracowatem, 101 czy 1001 dla sklepu ktory do mnie przyjdzie, to to si¢
niekoniecznie uda.

To moze nawet spektakularnie nie wypali¢. Z powodow ktore moge rozumiec
ktorych moge si¢ domysla¢ ale ktorych moge nie rozumie¢ na przyktad bo
okazuje sie, ze akurat w tym konkretnym wypadku z jakiego$ powodu ktorego
by¢ moze jestem za ghupi nie rozumiem, albo mdj zespot to sprzedaz nie rosnie.
I teraz mysle, ze moze by¢ wtasnie tak, ze jest jaki$ scenariusz kogo$
nieuczciwego to celowo bierze projekty ktory wie, ze pdjda na spalenie bo to
jest na przyktad §wiezy sklep bez zadnej marki ale wierzy si¢ przez trzy
miesigce na hapie, a moze by¢ scenariusz taki jak u nas, ze przychodzi klient i
my nigdy nie moéwimy ze mamy gwarancj¢ jakichkolwiek wynikow.

My nie gwarantujemy, to jest jedna rzecz, o ktorg klienci pytaja najczesciej czy
Pan gwarantuje efekt 1 moj handlowiec ma obowigzek powiedzie¢ nie, my nie
chcemy sobie zagwarantowac, nie znam tego biznesu od $rodka, na przyktad nie
kazdg branze w zyciu widzieliSmy czy obstugiwaliSmy, wi¢c dla nas to jest
pewien kontrakt na wspdlng probe weryfikacji hipotezy, czy jesteSmy w stanie
zrobi¢ to lepiej niz klient sam, albo czy w ogole bedziemy mieli na to pomyst i
znajdziemy to rozwigzanie, bo to jest tez wspolne poszukiwanie drogi.

Teraz na pewnym etapie mogg si¢ pod tym katem rozwing¢ oczekiwania. Czyli
na przyklad okaze sie, ze si¢ nie udaje i klient od nas odchodzi, odchodzi po
kilku miesigcach I moje zatozenie, jakkolwiek brutalnie by to nie zabrzmiato,
jest takie, sprobowalismy, zrobiliSmy co w naszej mocy, moze po drodze byty
na przyktad fuck-upy, ale...

To nie jest tak, ze ktos to celowo zepsut albo to nie jest tak, ze ktos$ si¢ nie
przylozyt ze kto$ tego nie zweryfikowat, ze kto$ na to nie zerknat a na przyktad
klient stwierdzi, no bytlem w tej agencji pot roku i sprzedaz nie wzrosta tak, jak
miala wzrosna¢ jak byto w pigknych estymacjach, a tu byly estymacje, na tym
polega stowo estymacja, Ze jest to pewne podejrzenie, w jakim kierunku to
pojdzie na podstawie analizy rzeczy wczesniejszych, ale jak to moéwig w
gietdzie, nikt nie zna prawej strony wykresu wiec nie wiemy w jakim kierunku
to si¢ finalnie pojdzie,

natomiast



Artur Jablonski: oczywiscie zdarzajg si¢ problemy takie, na przyktad typu ze
moja firma jest zdalna, ja nie kontroluje pracy w rozumieniu, ze nie siedz¢
komus nad gtowa, nie ma kamery u siebie w chacie, zebym patrzyl, co on tam
robi, taki big brother, bo na stacjach benzynowych tak jest, kierownicy czesto
patrza, co tam cztowiek robi, wigc ja takiej rzeczy, takiego systemu nie mam, ja
mam duze zaufanie do ludzi, my weryfikujemy prace ludzi poprzez Clockify, z
ktorego korzystamy, narzedzie do raportowania czasu pracy, poprzez
oczywiscie...

Kontrole zadan czyli czy kto§ wykonat prace ktérag miat wykonac i czy
zaraportowal, ze zrobil rzecz, ktdrg miat zaraportowaé swojemu na przyktad
bezposredniemu przetozonemu czy wspotpracownikowi. Ale zdarzajg mi si¢
sytuacje na przyktad, gdzie okazuje si¢, ze kto§ pozoruje prace i na przyktad
mowi ci, ze byl na spotkaniu 1 ze co$ wypracowat z klientem a tego nie zrobit
na przyktad.

Napisat ci 1 odhaczyt o zadanie, ze wykonat kampanig, a potem si¢ okazuje ze
jej nie wykonat. Manager trzy razy dopytuje si¢, czy dany mail w jakiejs$
sprawie waznej poszedl, bo bardzo czgsto jest tak, ze moi managerowie,
szczegolnie na poczatkach projektéw specjalnie prosza zeby by¢ na DW
Wiadomosci, Zeby w razie co by¢ w stanie zareagowaé Zeby by¢ w stanie
skontrolowac¢, ze stuchaj, przypomnialem sig, ze trzy dni temu byt taki mail
klienta o t3 kampanig, czy ona zostata upuszczona.

I kto§ méwi, tak, zostata upuszczona. Okazuje si¢, ze nie zostata upuszczona.
Bardzo czesto btedy wynikajg z btedow ludzkich. Czasami to jest tak, ze kto$
po prostu popelni btad i si¢ boi. I ja to rozumiem. W sensie z réznych firm
widziatem ludzi 1 widziatem ludzi, ktorzy byli tak zastraszeni, ze kiedy po raz
pierwszy w zyciu bratem ich, zeby udzieli¢ im jakiego$ feedbacku typu stuchaj
klient na przyktad nie jest zadowolony z jakosci twojego kopii ja si¢ na
przyktad na copywritingu znam, chetnie ci pomoge, pogadajmy.

I mam po drugiej stronie osobg ktéra siedzi tak. Stucha co ja do niej méwig 1
zaczyna plakac¢ po prostu ptakaé bo jej puszcza napigcie 1 zaczyna mi
opowiada¢, ze w poprzedniej firmie w takiej sytuacji byta po prostu jechana jak
pies w tym momencie, wyzywana i tak dalej, wigc niekiedy ludzie takie rzeczy
ukrywaja, a niekiedy po prostu kto$ faktycznie jest tg jedna z niewielu ztych
0sob, ktéry wierzy, ze na nie wpadnie w zyciu, wigc to do czego troche daze to
jest tak, ze rozumiem ludzi, ktorzy ida na przyktad na grupe i pisza, ze agencja
XYZ jest zta, Natomiast wychodze z zatozenia Ze to jest ocenianie czgsci, oceny
catosci na przykladzie czgsci, bo akurat trafites na gorszy okres danego
specjalisty.



Poza tym na innym przyktadzie. Kiedy$ mialem takg sytuacje¢, moja firma
jeszcze byla mata, miatem pracownikow mniej, miatem ich okoto 10, a zawsze
jak tam jezdze po Polsce na jakichs$ szkoleniach, to staram si¢ spotkac ze
swoimi ludzmi na zywo, no bo wiesz, dla mnie spotkanie kogos$ na zywo
celebra z mojej firmy, tez pewnie masz tak samo, tak samo pracujecie.

I wziaglem sobie swoich dwoch adsowcdéw, Dawida 1 Michata. Takich ludzi
mam akurat pod tym imieniem w wielu firmach, wiec nikt si¢ nie bedzie musiat
czué, ze to o nim. W sensie nie wyda si¢, kogo w tym historii teraz opowiadam.
Wziagtem ich na obiad 1 wiesz gadamy sobie godzinke i nagle Michal mowi mi
tak, wiesz co, bo ostatnio zabraliScie mi ten i ten projekt.

Mowig, no no bo ten projekt nie szedt. No nie szedt w sensie nie osiggates KPI-
a, ktory ustalilismy z klienta. No, moéwi, no, no, no No i ten drugi projekt tez mi
zabrali I. Mowig no tak no bo on tez nie szedt tak, jak powinien. Akurat klient
byl, wykazat si¢ cierpliwos$cig 1 po prostu wrzuciliSmy nowy zespot na niego, no
bo nie zawsze kazdy musi mie¢ pomyst.

No tak czekam co bedzie 1 wiem, co za chwile bedzie. Masz tego Michata 1
Michat tak mowi, no bo ja jestem beznadziejny, bo teraz robi je Dawid 1 one ida
I zaczynam mowi¢, stuchaj to nie jest rap, nie jestes tak dobry jak twoj ostatni
freestyle, nie kazdy pasuje do kazdej branzy, nie na kazdej si¢ zna, jest w innym
projekcie si¢ sprawdzi¢ 1 okazuje si¢, ze wiesz, potem Michal dostat inne
projekty, ktore lepiej czut akurat w branzy gier bo z nig si¢ lepiej utozsamiat
sam jest graczem 1 tak dalej 1 poradzit sobie $wietnie.

Wigc tez bedg trochg bronit ludzi, ktérzy nieraz sg obsmarowywani w roznych
mediach spotecznos$ciowych, z mojej agencji chyba personalnie nikt nikogo nie
atakowal, ale po roznych firmach r6zne akcje widziatem 1 jest wtedy tak, ze
akurat z tym projektem ktos$ sobie nie poradzil Bo my mielismy kiedys$ na
przyktad dwie inwestycje deweloperskie, ktore reklamowaliSmy jednoczesnie
dla dwoch roznych deweloperow przydzielone ptotem w Warszawie.

Idealna sytuacja, bo masz, wiesz tg samg grupe docelowa, t¢ sama lokalizacj¢
czyli kluczowa rzecz deweloperce 1 mozesz zobaczy¢ co dziata, co nie dziata.
Wigc w ramach eksperymentu zacz¢liSmy te kampanie robi¢ identycznie pod
katem ustawien grafik, w sensie typow grafik zdjecie z zewnatrz wizualizacja
budynku, przyktadowe mieszkania, wizualizacja osiedla i tak dalej, zeby
zobaczy¢ czy beda pewne rzeczy, ktore sg powtarzalne.

I okazuje sig¢, ze nie bylo, Ze na jednej inwestycji sprawdzaty si¢ wizualizacje
budynku, a na drugiej wcale. Sprawdzaty si¢ wylacznie przyktad, zdjecia tych



pierwszych przyktadowych mieszkan takich tam pokazowych 1 tak dale;. I teraz
ktos by stwierdzil ze Kurde jak to? Przeciez to powinno byc¢ tak, ze istnieje
pewien styl reklamowania takich rzeczy 1 on zawsze dziata.

Ale by¢ moze zadziataly tu inne czynniki renoma dewelopera, moze jednak
wlasnie jeden budynek podobat si¢ ludziom bardziej czy nie. Wigc marketing to
jest sztuka stawiania hipotez ich weryfikowania. I bardzo czgsto albo brakuje
cierpliwosci, albo funduszy, albo po prostu uczciwego postawienia sprawy pod
tym katem po obu stronach, ze to jest pewna wspolna préba odkrycia czy uda
si¢ to wyskalowac, czy zrobi¢ lepie;.

I po drodze mogg by¢ jakie$ nieuczciwe praktyki w niektorych firmach. Ja
akurat staram si¢, czy staram si¢ po prostu u nas takich nie ma. Chyba, ze
czasami jakie$ pojedyncze jednostki popeinig co$ celowo. Ale to jest to, co
chciatbym, zeby tez osoby po drugiej stronie o tym mys$laty. Wlasnie w
komunikacji bardzo mocno kieruje¢ takim podejsciem, ze ja jestem okej ty jestes
okej I wierze, ze kto§ ma dobre intencje.

Tak samo jak nigdy nie wierze, ze klient ma na przyklad celowo zle intencje. A
zdarza mi si¢ na przyktad prowadzi¢ rozmowy albo rozmawia¢ ze swoimi
handlowcami, ktérzy méwiag mi, ze przychodzi klient i méwi, no wie Pan. Ja
mam takie hobby, challenge'owac agencje. Mowig, o, to bedzie cieckawa
rozmowa, albo to bedzie ciekawa wspdlpraca w sensie challenge'owac.

No bo to tam jak na jedna, na drugg... A styszalem o firmach i pracowatem raz z
taka, w ktorej sklep internetowy miat trzy agencje, kazda robita inny rynek i to
czym si¢ zajmowal, to jest dzwonienie co tydzien do kazdej z nich i1 krzyczenie
ze ta druga i trzecia robig lepiej, podczas gdy wszystkie robity bardzo dobre
wyniki, nie?

Wigc taki styl dziatania na przyktad ze soba, wigc... Mozna
1 tak, mozna 1 tak Mozna 1

Artur Jablonski: tak, mozna i tak. Natomiast ja po prostu zawsze tak i trochg
tez prosze w sensie stuchaczy w tym momencie, ze kurcze, no jezeli cos si¢
dzieje nie tak, to tez pamigtajmy ze po prostu to mogt by¢ btad a nie celowe
ztodziatanie w sensie A bardzo czesto jest tak, ze po prostu kto$ popetni biad 1
od razu si¢ zrywa kontakt albo zaktada, ze...

Ta firma czy ta osoba jest po prostu juz beznadziejna po calosci, nie?



No wilasnie, wigc tak mowisz, kazda firma ma wiele na
sumieniu i te e-commerce'owe, 1 te agencje, 1 my tez mamy i mozna dtuba¢ w
tych opiniach. Trochg jak chcemy wybra¢ nie wiem, jakies krzesto w jakims$
sklepie kupi€ i czytamy opinie i czytamy negatywne 1 na tysigc negatywnych
jest dziesiec takich negatywnych i co z tym zrobi¢?

No s3. Sprawdzamy jeszcze pozytywne, patrzymy wszystkie pozytywne. Czes$¢
jest pytanie teraz jeszcze, ktore sg prawdziwe, a ktore nie, to jest kolejna
historia. Wiesz, ja ci moge to

Artur Jablonski: skomentowaé w ten sposob jeszcze, bo to, ze wlasnie ja
miatem kiedys... Tak. W moim przyktadzie, ze pamigtam jak rozpoczynatem
swoja dziatalno$¢ i bylem jeszcze finanserem, to powiem ci, ze Zylem w
permanentnym strachu przed jedna rzecza, przed pierwszym niezadowolonym
klientem.

Ja pamigtam bo ja wtedy prowadzilem sam kilka projektow tak jak miatem
oczywiscie, bedac marketerem na takim poziomie, na jakim bytem wowczas 1
mimo ze radzitem sobie dobrze z tymi pierwszymi klientami 1 wiesz
przychodzili kolejni z polecenia z jakichs rzeczy, jak si¢ na poczatku zdobywa
klientow, ja zytem w nieustannej palnicy, Pierwszy klient ktory odejdzie.

To bedzie moj koniec. To bedzie md; koniec, to bedzie niezadowolony. I
przyszta ta kryska na matyska czy koza do woza 1 pierwszy klient odszedt. Ja
bylem przerazony. W sensie tak mentalnie przerazony. W sensie to teraz to si¢
wspomnie. W sensie okaze si¢, ze nie umiem. Wszyscy beda o tym wiedzie¢.
Okazato si¢, ku mojemu zaskoczeniu i pewnie tez szczgsciu ze tak si¢ nie stato.

W sensie ze rynek przezyl fakt, ze Artur Jablonski potozyt jakis projekt te kilka
lat temu, bo po prostu nie umiat sobie go wypromowac. Moze dzisiaj umiatbym
to zrobi¢ lepiej Czasami o tym mysle. Wspominam tego pierwszego
niezadowolonego klienta bardzo czesto. I od tego czasu mam taka polityke 1
zawsze mOwi¢ to u mnie w firmie wtasnie, bo my kazdy projekt ktory si¢ nie
uda umawiamy Nie tyle na jakims$ crisis meetingu ale po prostu mamy
wewnetrzne case studies, takie fail studies, co poszto nie tak i co mozemy z tego
zrobi¢ lepie;.

I si¢ dzieje na takim cotygodniowym spotkaniu. Tak zwanym digicolu u nas i to
jest bardzo wazne, ze to jest, uwaga moment celebry, celebry pod tym katem, ze
kto$ wychodzi, robi prezentacj¢ o tym, co zrobit Zle, co poszto nie tak, jakie
wnioski z tego wyciagga na przyszto$¢ 1 wszyscy mu klaszczg. Z bardzo prostego
powodu bo to nalezy §wigtowac.



W sensie ze taki moment autorefleksji 1 umiejetnos¢ przyznania si¢ do bledu. Ja
bardzo dlugo musiatem uczy¢ tego zespot 1 na samym poczatku wiedziatem 1
tak od poczatku to komunikowatem, stuchajcie, musimy zacza¢ od siebie, wigc
wyszedlem ja jako prezes, ze tak powiem, figura prezesa w firmie, jakkolwiek
ja jestem normalnym cztowiekiem.

Dla os6b szczegdlnie zdalnie ktore rzadko widzg ci¢ na zywo, wigc nie wiedzg
jaki jeste$ familiarny na przyktad, jest to ciekawy moment 1 wychodzi i mowi,
stuchajcie, spieprzytem to, to, to i tamto. Na projektach na procesach na pracy
czysto zarzadczej, wigc takiej, ktora ma troche szerszy impakt niz prosty btad w
jakiej$ reklamie 1 tak dale;j.

Wychodza menadzerowie 1 mowia, spieprzyliSmy z wami to, to, to i tamto. I to
po paru tygodniach zaczeto otwiera¢ ludzi. Natomiast klub byto takie, ze
zawsze mowi¢ ludziom tak, dopoki I to jest takie jedno z hastow na naszej
stronie. Mamy wiecej rekomendacji niz inne agencje klientow. Dopdki ja moge
odpali¢ plik z naszymi case studies, odpalam go sobie na poprawienie humoru
za kazdym razem, jak cos$ idzie nie tak.

I tam jest juz chyba pod setke firm, ktore pozwolily, zebySmy zrobili case
studies wokot tego, co si¢ udato. I mamy tacznie z rekomendacjami chyba koto
setke tego. To za kazdym razem, jak co$ nie idzie, to odpalam. I sobie tak
mowig, dopdki jest stosunek nie wiem, 20 do 1, tak mniej wigcej chyba, Zze na
kazdy projekt, ktéry si¢ nie udaje nie udaje si¢, bo co$ zepsuliSmy, nie udaje sig,
bo klient jest niezadowolony czyli na przyktad w naszej ocenie byty szanse
powodzenia ale na przyktad zabrakto cierpliwosci albo finanséw po drugiej
stronie.

Wigc dopoki ten stosunek jest 20 do 1, to ja wbrew pozorom catkiem dobrze
$pie. Na zasadzie bo nikt nie jest idealny, tak jak powiedziates, podpisuje si¢
pod ta catg rozciggltoscig. Ale najwazniejsze, zeby to wtasnie byto duzo, duzo
wiecej tego, co si¢ udaje 1 komunikowac to, co si¢ udaje 1 to, co si¢ nie udaje.

Bo za kazdym razem, gdy kto$ przyjdzie 1 wlasnie przyszediby tak jak ty i
powiedzial, wiesz Artur, no bo bytem na takiej grupie na Facebooku 1
widziatem tam, Ze ten czy ten napisal, ze Digitalk jest staby. To ja ci powiem,
jasne Grzegorz, tak by¢ moze byto. Rzeczywiscie o kazdym projekcie jestem
tak nawiasem moéwigc swiadomy tak jak 1ty u siebie.

Tak moglo by¢, taka jest perspektywa tego klienta, dowiem si¢, opowiem ci z
naszej perspektywy, zebys$ poznat obie strony, ale przy okazji zobacz tutaj, to sa
ludzie, ktorzy z imienia, nazwiska 1 firmy rekomendujg méj zesp6t Bardzo



czesto nawet tych samych ludzi, ktorzy wedtug tamtych sg fatalni. I tych ludzi
jest pig¢ razy wigcej na przyktad, albo dziesig¢ razy wiece;.

I to jest dla mnie najwazniejsze.

Tak no. Pewnie dla tego klienta ktory odszedt ktory si¢ w
sumie brzydko mowiac nacigt u was z ro6znych powodow Pewnie przykra
sytuacja dla Was, nauczka. Na szcze$cie zyjemy w $wiecie, gdzie nie jesteSmy
lekarzami 1 jeden na dwudziestu pacjentdéw to nie jest tragedia jak nie przezyje.

Pi¢¢ procent, duzo, nieduzo. Przytaczajac inng statystyke, siedem dzieci na
tysigc umiera tam do p6t roku czy tam do roku. Jest to naprawde? W Polsce,
tak. No sg rozne powiktania. Siedem na tysigc wigc... Dobrze, Ze tego nie
czytatem jak si¢ moj syn rodzil powiem

Artur Jablonski: Ci, ze...

No sg rézne rzeczy, to i tak jest bardzo, bardzo bardzo
mato, a Polska jest z tego, co pamig¢tam, w czotdéwce najmniejszej tej skali z
r6znych tam powodow wigc na szczescie nie jestesmy w tej dziedzinie.

I tak idac dalej, chciatem jeszcze tutaj stuchaczom powiedzie¢ w sumie Zeby
si¢ zastanowili, co oczekujg od agencji i czy na pewno agencje sg dla nich dobre
1 czy nie muszg czegos wiecej od nich oczekiwac. Bo méwig, ja si¢ spotkatem
ostatnio, rozmawiatem z r6znymi klientami i paru tych klientéw powiedzialto, ze
pracowato z agencjami 1 oni to robili duzo lepiej niz agencje.

I pewnie masz po czgsci racje, ze to jest zastuga tego, ze te agencje nie
ogarniaty, za mato si¢ spotykaty itd., ale mysle tez, ze sg takie sklepy, gdzie
trzeba znalez¢ specyficzng agencje, zeby w ogodle data rade. Mowig tutaj o
takich agencjach, ktdre proces sprzedazy jesli mowimy o e-commerce, jest
specyficzny.

Czyli rozmawiatem z wtascicielem sklepu, ktory sprzedawat r6znego rodzaju
doswiadczenia ludziom. I np. Im nie wychodzita kompletnie wspolpraca z
agencjami, bo to byt tak specyficzny produkt, tak trzeba byto go rozumiec i tak
dobrac te wszystkie rdzne rzeczy zaleznoS$ci, ze wigkszo$¢ agencji nie dawata
rady, wigc stwierdzili, ze zbudujga wewnatrz.

Inna agencja ktora sprzedaje diety, powiedzial, ze my mamy do$¢ specyficzny
sposob 1 lejek sprzedazowy, zadna agencja nie dawata nam rady zeby to
ogarngC. Z trzeciej strony, w tamtym tygodniu rozmawialem z klientem ktory



szukal Presta a ja czesto zadaje bardzo duzo réznych pytan i1 bardzo mnie
zainteresowat ich marketing, gdzie powiedziat, tak Grzegorz mam dziewczyng,
ktora pracowala w agencji 1 ona jak tam robi te reklamy 1 ustawia, to ona miata
tam koszt kliknigcia 28 groszy.

Ja te same zdjgcia te same teksty tylko troche inaczej wykadrowane, trochg
zmienitem kolejnos¢ tych zdje¢ tych produktow osiggatem 9 groszy. Trzeba
pamigtac ze taki wlasciciel ktory oddaje marketing innej agencji, Spodziewa si¢
lepszych efektow, a czesto nie jest to mozliwe, poniewaz ten wilasciciel na
przyktad spedzit dwa lata, czy trzy lata na studiowaniu doktadnie jego biznesu.

I czesto agencja nie jest w stanie to wymysle¢ lepiej, albo jest to bardzo, bardzo
trudne, albo bardzo, bardzo kosztowne. No wtasnie, czy Ty si¢ z tym zgodzisz
Czy macie takie branze, gdzie méwicie, wiecie co, to to nie jest, my Wam nie
pomozemy, bo to wymaga takiej wiedzy albo takiego podejscia, ktorego Wam
po prostu nie damy.

I tak mowicie otwarcie.

Artur Jablonski: Proszytes$ tyle watkéw, ze nawet nie wiem od ktorego zaczac
a praktycznie z kazdym si¢ zgadzam i chcialbym rozszerzy¢. Na przyktad punkt
numer jeden, czyli nikt nie zna tak dobrze swoje grupy docelowe, jak klient
Oczywiscie sg klienci, ktorzy na przyktad maja pewne hipotezy, ktdre potem si¢
okazuje ze mozna obali¢ danymi, no bo majg pewne przekonanie kto o nich
kupuje badz powinien a wiesz na etapie testOw czy prob roéznego rodzaju
kampanii okazuje si¢, ze troszke si¢ sytuacja weryfikuje 1 przez to segment
klienta si¢ zmienia.

No ale bardzo czesto jednak to klient jest tym najbardziej zaangazowanym w
swQj biznes, on go zna, on go z jakiego$ powodu zalozyt 1 agencja musi go
dopiero zrozumie€ i1 pozna¢ 1 zndw procesy sprzedazy w kazdej organizacji sa
inne 1 w tej firmie tez lejek bedzie wygladat inaczej z innego powodu ktos
bedzie kupowal wtasnie tu, to trzeba odkry¢, to jest proces wspolnego
odkrywania.

Drugi watek ktory si¢ z tym wigze 1 tez po czesci wybrzmiat w tym co
powiedziales, ze bardzo czesto jest taki claim, ktérym reklamuje si¢ wiele
agencji, z ktérym ja si¢ nie do konca zgadzam JesteSmy twoim zewngetrznym
dziatem marketingu i to brzmi niebezpiecznie blisko delegatury Na przyktad my
realizujemy sporo projektow kontentowych, nie tylko performance'owych,
kontentowych, gdzie pomagamy firmom B2B zbudowac¢ tresci na stronie, ktore
beda odpowiednio pokazywaty ich ustugi, wlasnie case studies i tak dalej,



sklepom internetowym nie tyle w opisach produktow ale w r6znego rodzaju
prowadzeniu blogéw firmowych 1 tak dalej, czy w ogole planowaniu catej
strategii tresci, co publikowaé gdzie 1 tak dale;.

I bardzo czgsto klienci sg zdziwieni na poczatku, ze wymienili§cie z nas to zdjaé
a wy ciggle z nami gadacie albo ciagle trzeba co$ tu weryfikowac¢ a czasami
poprawia¢ Po pierwsze, chwilg to zajmie, zanim moj cztowiek zrozumie
specyfike kazdego produktu czy rzeczy, a on troche nie bardzo ma jak si¢
doksztalci¢, bo jak probuje si¢ doksztatci¢ z Google, to tam sg inne artykuty,
czgsto kto$ pisany bez ludzi, tez zatrudnionych na jakim$ tam Fiverze czy
gdziekolwiek nie majacych o tym pojecia, wigc nigdy kto$ ten nie zrozumie tej
specyfiki w miesiac.

Jeden z naszych klientow firma kliniki.pl, zanim nauczyt dobrze swoj dziat
kontentowy wspolpracy z lekarzami z kolei, to to zajeto 9 miesigcy, ale po tym
czasie ci ludzie merytorycznie si¢ tez podciagneli, a to sg czesto osoby, ktore
maja wyksztatcenie medyczne, ale nie kazdy jest wyksztatcony w kazdym
etapie.

Wigc agencja to nie jest spychologia, w sensie Ze to my im damy oni to zrobig 1
my si¢ nie bedziemy musieli angazowac. Nie na poczatku wiasnie pewnie
trzeba bedzie si¢ zaangazowac jeszcze bardziej, wtasnie po to, zeby po dajmy
na to kwartale faktycznie mie¢ to zdjete, no bo bedzie si¢ juz rozumiata na
przyktad tong voicemarki jak méwic jak pisaé, czy klienci danej firmy wola
krétsze czy dhuzsze tresci 1 tez to si¢ tez podoba klientowi, a na koniec dnia
jestes jego jezykiem, wiec tez musisz si¢ z tym identyfikowac I czu¢, ze moéwisz
takim glosem jakim by chcial.

Czy wreszcie bo tak probuje odkopac przypomniec sobie wszystkie rzeczy,
ktore powiedziates Watek numer 3, ktory przyszedl mi do glowy. Ojej, teraz si¢
skubitem z catym tym przekazem. Nie wiem, co chciatem powiedzie¢ jeszcze
jako watek numer 3, bo tak zaczatem si¢ z tym intensywnie zgadzac i nie
chciatem zapomniec tych pierwszych dwoch 1 trzecich 1 w tym momencie
uciekl.

No trzeci
dokonczymy kolejnym razem. Artur, ja bardzo ci chciatem

podzigkowac za to, ze zgodzites$ si¢ uczestniczy¢ tutaj. Powiedz mi na koncu,
czego ci zyczy¢?



Artur Jablonski: Wiesz co? Uczciwych ludzi po kazdej ze stron 1 szczgscia bo
wbrew pozorom marketingu tez to, cho¢ niektorzy chcieliby wierzy¢€ ze to jest
absolutna matematyka, to tez jeszcze jest ten komponent szczes$cia bo musi
zejs¢ kilka watkow.

Ja w ogole wspomniatem ten trzeci watek ale jezeli chcesz to moze nie musimy
do niego brna¢ bedziemy mieli taki cliffhanger jak w serialach w tym
momencie. To be continued, jak to si¢ mowi tak? Wiec mysle, ze szczgscie na
pewno nie zaszkodzi kazdemu z nas 1 spokoju, mysle, ze spokoju i cierpliwosci
rowniez, czyli bytem strasznie filozoficzny 1 wiem, ze tak gornolotnie 1 tak
dalej, ale im jestem starszy, tym bardziej widzg, ze w pewnych takich prostych
stowach albo rzeczach, ktére brzmig banalnie, tkwi naprawde madros¢ jezeli jak
to si¢ mowi, jak uszy nie jest gotowy, to mistrz si¢ znajdzie.

Wigc takie stowa po pewnych latach juz brzmig w moich uszach inaczej niz
kiedy bytem mtodszy 1 méwig, o, ktos komus zyczy cierpliwosci szczescia i
tego, o Jezu co za banal. Wigc mam nadziej¢ oczywiscie 1 nie podejrzewam
Twoich stuchaczy o takie dyskredytowanie tego, tylko wtasnie ze oni tez
wiedzac jak wyglada ich codzienne Zzycie w biznesie mysla sobie, no, szczegscie
spokdj 1 cierpliwos¢, wszystkim by nam si¢

przydaty.

Wiec tego zycz¢ Tobie 1 naszym stuchaczom drogim. Dzigki wielkie I do
ustyszenia, drodzy stuchacze. Dzigkuj¢ bardzo za wystuchanie Do ustyszenia.



