EK 002: Jak dzieki testom A/B zwiekszono konwersje o 30% -
na przyktadzie sklepu internetowego z akcesoriami
fryzjerskimi

Tutaj Grzegorz Fratczak i zapraszam Cie na “Ekomersowa Kawe” - podcast,
ktory pomaga rozwijac¢ sklepy internetowe dostarczajac wiedzy i inspiracji. W
tym podcascie rozmawiam z przedsiebiorcami i e-commerce managerami,
ktorzy z sukcesem prowadza swoje ,,e-commersy”. Pokazuje i odkrywam to
jak budujg swoj biznes, ktdry jednoczesnie pozwala im realizowac cele
zawodowe, jak i prywatne.

Cze$c! Witam wszystkich w drugim odcinku “Ekomersowej Kawy”. Dzi$§ moim gosciem jest Tomek,
ktory na co dzien jest e-commerce managerem w dwdch sklepach z branzy fryzjerskiej. Dzi$ bedzie
troche tajemniczo, poniewaz Tomek nie chciat zdradzi¢ publicznie nazwiska ani nazw sklepéw,
ktorymi sie na co dzien zajmuje, bo jak twierdzi “Konkurencja nie $pi”. Pomimo tego jestem
przekonany, ze bedzie to dla Was swietny materiat, poniewaz porozmawiamy o testach A/B, ktére
w przypadku sklepéw Tomka podniosty konwersje o 30%. Co to oznacza? Po pierwsze, ze Tomek
ma o 30% wiekszg sprzedaz i w wiekszosci przypadkoéw musiat za to zaptacié tylko jednorazowo. Po
drugie, jesli Tomek kupuje ruch, to kosztuje go to o 30% mniej i to jest jedna z wazniejszych
korzysci. Moze sie okaza¢, ze wtasnie dzieki temu wygra z konkurencjq i bedzie mégt sobie pozwolic
na rzeczy, na ktére inni nie majg srodkéw m. in: na kupowanie dodatkowego ruchu, niisze ceny,
czy po prostu robi¢ ekstra promocje dla statych jak i nowych klientéw. To wszystko dzieki wiekszej
konwersji. Nadmienie tylko, ze sklepy Tomka sg pod naszg $cistg opieka od ponad dwéch lat. Ich
podejscie do konwersji dla mnie osobiscie, jest jednym z wzorcowych. Naprawde jestem pod
wrazeniem jak oni to prowadza. Jesli chcesz sie dowiedzie¢, jak podejsé do testéow A/B, ile to
wymaga czasu i energii, gdzie sie uczy¢, a takze jak pracowac z agencjami w tym zakresie to
zapraszam do stuchania. Dla mnie osobiscie to prawdziwa bomba i kopalnia wiedzy. No to
zaczynamy.

Grzegorz: Czes¢ Tomku! Witam Cie serdecznie w podcas’cie: “Ekomersowa Kawa”. Co tam dzisiaj u
Ciebie stycha¢?

Tomek: Czes¢ Grzegorzu! Wszystko dobrze, dziekuje bardzo.

G: Tomku, powiedz mi i stuchaczom, czym sie zajmujesz obecnie w zyciu zawodowym?

T: Jesli chodzi o sklepy internetowe, zajmuje sie nimi od 2012 roku - to juz pare lat. Liczne szkolenia,
studia z tym zwigzane. Jesli chodzi o sam sklep i mojg prace w sklepie internetowym, to zajmuje sie
przede wszystkim reklamg w wyszukiwarkach, analizg danych oraz reklamg w samym sklepie. Oprdocz
tego pracuje nad nowymi rozwigzaniami, ktére majg polepszy¢ dziatanie sklepu, a takze poméc ekipie
w firmie w codziennej pracy, by byta bardziej wydajna. W tej pracy duzo czasu poswiecamy na
zautomatyzowanie naszych dziatan.



G: No tak, jak nie ma automatyzacji, wigze sie to z wysokimi kosztami zwigzanymi z obstuga
wszystkich zamoéwien, prawda?

T: Dokfadnie tak.

G: Widze, ze w e-commer'sie siedzisz od 2012, to juz 7 lat, jesli dobrze licze. Szkolisz sie, a z drugiej
strony pracujesz jako e-commerce manager w dwoch sklepach podobnych marek. Powiedz, za co
tam odpowiadasz?

T: Jesli chodzi o sklepy internetowe to sg to dwa sklepy, ktére sprzedajg produkty do wioséw, do
salondéw fryzjerskich oraz dla oséb indywidualnych, ktére chcg w profesjonalny sposdéb zadbac o
swoje wtosy. W sklepie jestem odpowiedzialny przede wszystkim za reklame w wyszukiwarkach,
analize danych oraz za nowe wdrozenia, ktére majg ulepszac sklep oraz prace techniczne.

G: Wspominates$, ze odpowiadasz za wprowadzanie automatyzacji, ktére obnizajg koszty po wasze;j
stronie.

T: Doktadnie. Automatyzacji zwigzanej z codzienng pracg, czy to przy wystawianiu produktéw przez
naszych pracownikéw, czy z automatyzacjg w firmie, jesli chodzi o pakowanie i obstuge paczek. Z roku
na rok jest tego coraz wiecej. Dlatego potrzebujemy tych proceséw, aby wyrabiac sie ze wszystkimi
zamoéwieniami tak, by nasi klienci odbierali paczki, tak jak tego oczekuja - czyli w ciggu 24h, co powoli
staje sie standardem.

G: Powiedz mi, w tych dwdch sklepach - ile mieliscie tak srednio paczek w tym roku? Jesli mozesz
zdradzi¢, by stuchacze wiedzieli jakiej wielkosci jest sklep. Czy jest to kilka tysiecy w miesiacu, czy
wiecej?

T: Jesli chodzi o te dwa sklepy, to jest to kilka tysiecy zamoéwien w miesigcu.

G: Wida¢ zatem, ze to catkiem spore sklepy s3. Powiedz mi - w zesztym roku zajmowates sie
testami A/B?

T: Tak, doktadnie.

G: Z tego, co méwites, konwersja wzrosta Wam o ponad 30%.

T: Tak. Mysle, ze warto porozmawiaé chwile wtasnie o narzedziach do testéw A/B, ale tez przede
wszystkim o narzedziach do analizy danych. Dobrze jak sklep - méwie do osdb, ktdre chcg otworzy¢
sklep internetowy - ma wdrozone aplikacje, ktére zliczajg ilo$¢ uzytkownikéw, pokazuja skad przyszli,
jak sie zachowywali, co kupili w naszym sklepie. Po tego typu analizach mozna prébowaé dokonywacd
odpowiednich zmian i sprawdza¢, czy pézniej one przyniosty odpowiedni skutek - pozytywny czy
negatywny. Dopiero wtedy mozemy myslec¢ o tym, czy wdrazac te zmiany, czy nie. Dzieki Testom A/B
mozemy sprawdzac czy nowa wersja strony, ktérg chcemy wprowadzi¢ - pozytywnie wptynie na
naszg sprzedaz. To zalezy oczywiscie rdwniez od tego, jaki mamy cel. Oczywiscie celdw w sklepie
mozemy mie¢ ustanowionych wiele aczkolwiek, jesli bedzie to cel zapisu na newsletter, czy
dokonania zakupu, testy A/B z pewnoscig ham w tym pomoga.

G: Powiedz mi, jakich narzedzi uzywacie do tego?

T: Jesli chodzi o narzedzia do analizy danych to gtdwnie opieramy sie na darmowym narzedziu Google
Analytics. Jest to potezne narzedzie. Osoby, ktére bedg wprowadzaty to narzedzie do sklepu, z
pewnoscig po zainstalowaniu skryptu na stronie i po wejsciu w panel Analytics’a bedg miaty problem,
za co sie zabraé. Warto szkoli¢ sie w temacie i stara¢ sie wycigga¢ odpowiednie wnioski poprzez te
dane, ktore sg w Analytics’ie zawarte.

G: No wtasnie. Dwie rzeczy mi tutaj sie nasuwajg: gdzie sie szkoli¢ oraz na czym sie szkoli¢? A takze,
czy wy go uzywaliscie i tak po prostu go podtaczyliscie, czy pdzniej go optymalizowates do analiz?



Wiem, ze Google Analytics Scigga bardzo duzo réznych danych, duzo jest $mieci, duzo btedéw, jesli
sie go odpowiednio nie poustawia. Wnioski z tych danych, moga by¢ kompletnie btedne pomimo
tego, ze znamy procedury jak je analizowac.

T: Zgadza sie. Jesli chodzi o Analytics’a - jest wiele firm na rynku, ktére oferujg ustawienie
odpowiednio Analytics’a, aby nie pokazywat nam tak zwanego “spamowego ruchu”, ktéry w
rzeczywistosci jest bardzo wysoki. Czesto moze nam sie wydawac, ze mamy bardzo duzy ruch w
sklepie, a tak naprawde sg to po prostu boty, ktdre w Swiecie Internetu nas otaczajg w bardzo duzej
ilosci. Generujg one duzy ruch, przez co analiza tych danych, jest po prostu niepoprawna. Zatem
konfiguracja jest jak najbardziej potrzebna i mozna prébowac jg ustawi¢ samemu, dowiadujac sie o
tym na szkoleniu, z ksigzek lub Internetu. Mysle jednak, ze dobrym rozwigzaniem jest znalezienie
osoby, ktéra juz ma w tym doswiadczenie, i ktdra sprawi, ze juz od poczatku te dane bedg nam sie
zbieraty prawidtowo.

G: My wspotpracujemy z takg osobg i wiem, Ze ustawienie przez nig Analytics’a to miesigc pracy i
to bardzo szczegétowej. Na koniec dostaje sie gruby plik Excel z informacja, co doktadnie zostato
zmienione. Z tego, co widze to czasami myslimy, ze mamy dobra konwersje w raporcie, a w
rzeczywistosci okazuje, ze tak naprawde to fikcja, poniewaz zostata Zle przypisana albo nie temu
ruchowi, czyli na przyktad do bankéw zamiast do AdWordsa. Miates moze podobny problem?

T: Tak, tak, doktadnie. Wykluczenie wtasnie miedzy innymi bankdw, czy takich serwisdw jak Dotpay,
czy tez PayU - to jest podstawa, jesli chodzi o konfiguracje Analytics’a. Odnosnie tego, co
wspomniates, czyli bankdw, to styszatem ostatnio pewng historie. Opowiadat jg znajomy, ktéry
prowadzi agencje. Méwit, ze zadzwonit do niego klient i spytat sie, czy ma jakis kontakt do jednego z
bankdéw, poniewaz chciatby sie tam bardzo reklamowaé. Zdziwiony tym zapytaniem, spytat -
Dlaczego? A klient odpart: “Stuchaj, no to jest taka cicha sprawa, ale mamy bardzo duzo zamdwien
wiasnie od ludzi, ktérzy przechodzg z tej platformy. Myslimy o tym, zeby sie tam zareklamowad.” No i
niestety osoba ta nie wiedziata, ze ma btednie ustawionego Analytics’a i dlatego btednie wyciagata
whioski.

G: Konsekwencja tego pdiniej sg zte decyzje, za ktdre ponosimy niepotrzebne koszty i dziwimy sie,
dlaczego to nie zarabia, a takze, dlaczego nie ma zwrotu z inwestycji.

T: Zgadza sie. Google Analytics daje nam potezng wiedze odnosnie tego, gdzie powinni$my sie
reklamowaé, na jakie strony zwrdci¢ uwage, ktére nam generujg odpowiedni ruch, czy odpowiednia
sprzedaz. Mozemy sie dowiedzie¢, czy przypadkiem dana strona, ktdra przynosi nam odpowiednia
sprzedaz jest odpowiednio zoptymalizowana pod kontem tej sprzedazy, czy sg na niej np.: zawarte
rzeczy, ktére powoduja, ze strona sie dtugo taduje. Poprawiajgc m. in.: czas wczytywania tej strony
poprawilibysmy sprzedaz danego produktu, czy produktéw w danej kategorii. Sam program moze
nam dac olbrzymiag wiedze odnosnie sprzedazy i tego jak jg poprawic.

G: Czy do testow A/B, ktore robiliscie uzywaliscie gtéwnie Google Analytics’a? Czy jakiegos jeszcze
narzedzia?

T: Do wyciggania wnioskdow uzywalismy Google Analytics, a do samych testow A/B uzywamy Google
Optimize. Jest to kolejne darmowe narzedzie do przeprowadzania testow A/B, ktdre jest ciggle,
podobnie jak w Google Analytics, rozwijane przez firme Google.

G: Sami zajeliscie sie ustawianiem tych stron w Google Optimize, czy korzystaliscie z czyjej$
pomocy? Wiem, ze to narzedzie jest bardzo przydatne i na tej platformie sklepowej, na ktorej
jestescie, udato Wam sie to zrobi¢ z naszg mata pomoc3a. Google Optimize dobrze automatyzuje



prace i nie potrzeba przy tym wiele pracy programistycznej, jesli dobrze mysle?

T: Moim zdaniem do prostych testéw A/B mozna prébowac wdrozy¢ to samemu. Uwazam jednak, ze
powinna byc¢ osoba z boku, ktéra zajmuje sie tym, na co dzien i sprawdzi przed wdrozeniem takiego
testu, czy na pewno ustawienia sg zrobione prawidtowo.

G: Czyli méwisz, ze warto miec t osobe dedykowang, ktdra potrafi poustawia¢ narzedzia i, ktéra
zna sie na Google Optymize?

T: Mysle, ze tak. Niestety, sg pewne rzeczy, na ktére poczatkowo uzytkownik bez doswiadczenia po
prostu nie spojrzy i kolejny raz mozemy zle odczytac dane, a co za tym idzie - po prostu na tym
straci¢. Sadze, ze taka osoba jak najbardziej powinna by¢.

G: Kod z tego narzedzia podmienia nam strony na sklepie i powoduje, ze rézne wersje wyswietlaja
sie réznym uzytkownikom. Jesli to Zle podtgczymy to: A - klient moze nie zobaczy¢ w ogoéle tej
strony, a B - bedzie sie zle wyswietlac i tak naprawde to doswiadczenie bedzie kiepskiej jakosci. A
co za tym idzie wnioski z takiego doswiadczenia beda niemiarodajne.

T: Doktadnie tak. Tutaj, jesli chodzi o testy, warto tez wspomnieé o tym, ze dobrze sie tym zajgé w
momencie, kiedy mamy juz dosy¢ duzy sklep internetowy. Ruch na sklepie jest wazny, aby miec
istotnos$¢ statystyczna. Przy matym sklepie, czyli matym ruchu, te dane zanim nam sie zbiora to
bedzie trwato bardzo dtugo. To jest temat, mysle dla wiekszych sklepédw o wiekszym ruchu.

G: Co znaczy dla Ciebie duzy sklep? Przy jakim ruchu juz warto to analizowac? Przy ilu
zamodwieniach? Bo przeciez to tez chodzi o to, ze musz3 by¢ realizowane jakie$ cele, na podstawie,
ktorych my mamy podja¢ decyzje - prawda? Jakiej wielkosci musiatby by¢ sklep, by méc w ogéle
pomyslec o tym, zeby zaczg¢ testowanie?

T: Patrzac na moje doswiadczenie, a takze na rozmowy z ludzmi, ktérzy prowadzg agencje reklamowe
— zajmujace sie typowo testami A/B - sklep powinien mie¢ minimum 50 000 sesji w miesigcu. To jest
takie, moim zdaniem absolutne minimum. Cho¢ przy takim ruchu moze by¢ ciezko wyciggngc
odpowiednie wnioski. Jesli chodzi o sama sprzedaz - no to ta sprzedaz tez musi by¢, bo jezeli test
opieramy na tym, aby zwiekszy¢ sprzedaz, to gtdwnym celem dla takiego testu jest wykonanie
transakcji przez uzytkownika. Testy mozemy ustawié dla réznych urzadzen. Czesto jest tak, ze
ustawiamy np. test tylko i wytgcznie dla komputeréw stacjonarnych. Komputery stacjonarne, w
obecnych czasach zajmujg $rednio dla sklepéw internetowych 30-40% ruchu, wiec jezeli ustawimy
test dla komputerdéw stacjonarnych to ten test bedzie dtuzej trwat, do momentu, az zbierzemy
potrzebne dane.

G: Jesli méwisz o 50 000 sesji, to przy zatozeniu, Ze mamy 1% konwersji — to jest 500 zamdéwien w
miesigcu, tak?

T: To tez, tak jak wspominatem, musielibysmy to podzielié. | jezeli bysmy brali pod uwage, tylko
komputery stacjonarne wowczas tez nam sie zmniejsza ta liczba zamodwien. By byta istotnos¢
statystyczna, mowi sie, ze na dang wersje testu, powinno by¢ okoto 100 wykonanych celéw - 100
wykonanych zakupéw.

G: No wtasénie, bo na samym poczatku nie powiedzielismy, czym s3 testy A/B. Testy A/B polegaja
na tym, ze mamy dwie wersje strony internetowej, gdzie np. zmieniamy nagtéwek, zmieniamy
potozenie przycisku “Dodaj do koszyka”, zmieniamy potozenie zdjecia. Zazwyczaj test polega na
tym, ze zmienia sie jeden element na danej stronie i badamy, ktéra wersja strony jest lepsza dla
uzytkownikow, przy ktérej wersji lepiej to konwertuje, czyli, na ktérej mamy wiekszg sprzedaz. | w
tym momencie witaczamy potowe ruchu na jedng wersje strony, a druga potowe na drugg wersje,



czyli z kazdej wersji powinno by¢ przynajmniej 100 zrealizowanych celéw.

T: To takie absolutne minimum. Z mojego doswiadczenia moge podac przyktad testu, ktory trwat dwa
tygodnie i wygrywata jedna wersja dosy¢ znaczgco, a nastepnie mijat kolejny tydzien, i obydwie
wersje zaczely sie do siebie zblizac. Niestety po kolejnym tygodniu okazywato sie, ze wyniki byty
bardzo podobne. Ostatecznie nie zdecydowalismy sie na wprowadzenie testowanej zmiany na
stronie. Jesli chodzi o Google Optimize, mamy takg mozliwosé, ze on nam pokazuje, ktéra wersja
strony jest lepsza - jezeli w 95% system wskaze dang wersje. Mamy wtedy potwierdzenie od
narzedzia, ze mozna zakonczy¢ test i wprowadzac tg odmiane na strone sklepu. Jezeli tego nie ma,
jest duze ryzyko, ze testowana zmiana nie jest lepsza niz oryginat.

G: Mdwites o istotnosci statystycznej. Jesli dobrze rozumiem, istotnos¢ statystyczna okresla, czy
dany test juz jest wainy, czy juz mozna na podstawie niego wyciggac¢ odpowiednie wnioski. To jest
zaawansowana matematyka. W tym narzedziu wyraza sie w tej jednej liczbie — 95%, ktora
wskazuje wersje strony, ktéra jest lepsza.

T: Tak, doktadnie. Jesli chodzi o testy, sytuacja, kiedy niestety co$ nam sie wydaje i prébujemy to
przetestowad, a finalnie okazuje sie, ze ta wersja przegrywa - to jest to cos$ przykrego. Niestety trzeba
to przetknac i prébowad dalej. Zdarzajg sie takie sytuacje, ze nie wszystkie testy koncza sie
wdrozeniem kolejnych zmian na stronie.

G: Ale mimo wszystko warto robic takie testy, poniewaz z tego, co méwites, u was byt wzrost
konwersji o ponad 30%. Szybko policze, nie méwites doktadnie ile macie paczek tylko méwites, ze
do kilku tysiecy w miesigcu. Jesli zatozymy, Zze macie miesiecznie np. 5 000 paczek, to, jesli wzro$nie
konwersja o 30%, to mamy 1 500 paczek w miesigcu wiecej. Czyli 30% przychodu - to pewnie tez
wplywa na wielkos¢ koszyka. Jest to catkiem niezty pieniedzy. Niezty wzrost sprzedazy. Tylko
pytanie: ile to kosztuje pracy? lle to kosztuje, zeby taki wzrost osiggna¢. Wspominates, ze z jednej
strony ty na to poswiecite$ duzo czasu, miates tez agencje. Tak, wiec ile Ci to naprawde zajeto?

T: Mysle, ze to jest dosy¢ trudne pytanie. Z tego wzgledu, ze wiele czasu poswiecitem przede
wszystkim na szkolenie sie z tego tematu, a pdzniej analizowanie danych, a nastepnie na wycigganie
whnioskéw, rozmowy z agencjami oraz rozmowy z ludZmi, ktérzy zajmuja sie Google Analytics czy
Google Optimize. Nastepnie przeprowadzenie pierwszych testéw tez przysporzyto duzo problemow.
Z tego wzgledu, Ze to jest narzedzie, ktére jest skierowane do wszystkich. Jezeli my opieramy swaj
sklep na platformie Sote, to mamy pewne specyficzne rzeczy, ktére wymagaty od nas odpowiedniego
ustawienia w tym programie. To wszystko po kolei wymagato czasu. Ciezko, zatem okresli¢ w tej
chwili, jaki jest to koszt. Na pewno nie maty - bo uwzgledniat zaréwno mdj czas, czas agencji, czy czas
0s6b dodatkowych, za ktére oczywiscie firma musiata ponies¢ koszty.

G: To powiedz mi ile czasu zajeta ci nauka tego procesu? Rozumiem, ze to pewnie byto od 3 do 6
miesiecy zanim zaczates to dobrze tapac?

T: Zgadza sie. Cos okofo tego.

G: Jakbys miat oszacowaé — ile godzin w miesigcu poswiecites na szkolenie sie w tym temacie?

T: Mysle, ze zazwyczaj mdj dzien wygladat w ten sposdb, ze od godziny 7:00 do 11: 00 bgdz 12:00
zajmowatem sie biezgcymi sprawami, a pézniej ok. 2-3 godz. w zaleznosci czy cos$ jeszcze
wyskakiwato dodatkowego - zajmowatem sie witasnie szkoleniem w zakresie testow A/B

G: Czyli na poczatku, przez prawie pét roku, po dwie trzy godziny dziennie zajmowates sie testami?
A teraz zajmujesz sie tyle samo czasu, czy juz troche mniej, bo juz wiesz, na czym to polega?

T: W tej chwili wiem, jakie sg nasze mankamenty na stronie internetowej. Wiem, jakie raporty



niestandardowe ustawi¢ w narzedziu i patrzac na wyniki, ktére tam sg zaprezentowane po prostu
probujemy eliminowac te btedy. Pdzniej sprawdzam, czy w rzeczywistosci mamy cos do poprawy. Bo
to tez nie jest tak, ze my tylko opieramy sie na testach A/B. Mamy wiele stron, ktére wymagajg
poprawy i nie potrzebujemy do tego przeprowadzania testow A/B. Statystyki nam pokazuja, ze
gdzies, cos jest nie tak i dziatamy na tych stronach i nanosimy poprawki.

G: A mozesz mi podac jakies przyktady testéw, ktore robiliscie w ciggu ostatniego roku?

T: Jeden z wiekszych testow, ktéry wymagat dosy¢ duzego naktadu pracy - ktéry razem zrobilismy z
waszg firma - to przede wszystkim test koszyka, czyli wdrozenie nowego koszyka do sklepu
internetowego. Widziatem w duzych sklepach internetowych, ze pracujg nad koszykami, zmieniajg je.
My tez zdecydowalismy, ze chcemy to zrobi¢ u nas w sklepie. Obawy przed tym, ze bedzie cos$ nie tak,
byty ogromne, dlatego bez testu A/B absolutnie nie chciatem tego wdrazac.

G: | co sie okazato?

T: To jeden z takich najpotezniejszych testéw, ktdry wymagat bardzo duzej wiedzy informatyczne;j.
Bez odpowiedniej agencji, odpowiednich programistéw, takiego testu by$my nie ustawili. Test okazat
sie sukcesem, mamy na stronie nowy koszyk, ktory lepiej konwertuje, dzieki czemu mamy lepsza
sprzedaz.

G: Duzo czasu poswieciliscie na wdrozenie tego testu, zeby sprawdzi¢ czy to w ogdle dziata?

T: To jest taki przyktad, ktory odbiega troszeczke od reszty, poniewaz rzeczywiscie czasu na to
poswiecilisSmy sporo. Inne testy, ktdre wymagaty mniej czasu, to testy polegajgce na przyktad na
zmianie wygladu karty produktu. | tutaj, jesli chodzi o karte produktu, przeprowadzilismy wiele
testow. Tak jak wczesniej méwitem, nie wszystkie koriczg sie sukcesem, ale niektdre zdecydowanie
polepszyty nam wynik wspodtczynnika konwersji, wiec jak najbardziej je wdrozylismy.

G: Jakbys$ miat mi powiedzie¢, ile procentowo byto hipotez btednych, a ile prawidtowych?

T: Mysle, ze dobra potowa jest btedna.

G: Czyli nam sie tylko wydaje, ze co$ bedzie lepsze, a sie okazuje, ze jest to do bani kompletnie ;-),
tak?

T: Dokfadnie tak.

G: Czy okazuje sie czasem, ze sprzedaz byta nizsza z nowy pomystem powiedzmy o 20-30%?
Mieliscie takie przypadki?

T: 30% moze nie, ale okoto 20% to byt jeden taki test, ktéry rzeczywiscie po dwdéch tygodniach
Zakonczylismy, bo miat ponad 20% spadku. | byto to odczuwalne. Ja, jak najdtuzej chciatem go
utrzymag, jako aktywny, ale w pewnym momencie po prostu z zewnatrz miatem informacje, ze cos
jest nie tak. Po zakoniczeniu, znowu wrdcito wszystko do normy.

G: A lle testow w ciggu roku miates — kilkanascie, kilkadziesigt? To przeciez ogranicza ilos¢
sprzedazy w sklepie. Zeby zgromadzi¢ dobre wyniki na jeden test, potrzebujecie z 200 akgji,
czyli200 zrealizowanych celéw zrealizowanych.

T: To jest minimum. Tak, u nas ta liczba jest zdecydowanie wieksza. Szczerze, wczesniej jak
wspotpracowalismy z pewng agencjg, ktdra zajmuje sie testami A/B, troszeczke uleglismy
sprzedawcom z tej firmy. Moze i dobrze sie stato, poniewaz pdzniej zajelismy sie tym tematem sami.
Wydaje mi sie, ze lepiej na tym wyszliSmy. Wracajac do tematu, agencja jest w wiekszosci po to, zeby
zarabiac pienigdze dla siebie - zarobek dla klienta jest na drugim miejscu. W czasie wspotpracy z
tamta firmg wszystkie raporty, ktére otrzymywalismy wskazywaty, ze jest sukces, ze bedzie duzo
wiekszy przychéd, ze wszystko idzie w dobrym kierunku. Finat byt taki, ze dwie albo trzy modyfikacje,



ktére byty wdrozone na podstawie ich rekomendacji ostatecznie nie zostaty utrzymane, bo po
przetestowaniu przez nas nie okazaty sie lepsze, wiec wrdéciliSmy do stanu poprzedniego. To tez
pokazuje, ze jezeli sami nie umiemy odczytywad danych, czy dany test lepiej wptywa na sprzedaz czy
nie, mozemy po prostu zosta¢ oszukani przez jakas firme.

G: Powiedz mi, czy tamta agencja robita testy tymi samymi narzedziami?

T: Innymi narzedziami, ale polegaty one w sumie na tym samym. Wszystkie te narzedzia
przeanalizowatem i wiekszo$¢ miata te same funkcje.

G: Méwisz o tym, Ze nie wyszto z tamtg agencjq. Czasami jak sie powtarza ten sam test, trzy czy
sze$¢ miesiecy pdzniej to moze sie okaza¢, ze wtedy wynik jest kompletnie inny, bo np. zmienia sie
srodowisko. Czy to byta na pewno wina agencji? Nie bronie ich. Zastanawiam sie, co byto
przyczyna, ze doszliscie do innych wnioskoéw, a oni do innych. Co finalnie doprowadzito do tego, ze
zrezygnowaliscie ze wspoétpracy z nimi?

T: Zmienito sie Srodowisko, ale funkcja dziatania sie nie zmienifa. Test polegat na tym samym. Grupa
docelowa na sklepie rowniez sie nie zmienifta - mamy caty czas podobnych uzytkownikéw. Nie mamy
sezonowosci w naszym sklepie tak, zeby poréwnywac na przyktad zime do lata, jak innych branzach.
Mamy rynek bardzo sptaszczony. Oczywiscie, sg terminy takie jak Swieta, ale to jest jedyny miesigc, w
ktdrym rzeczywiscie jest duzy wzrost sprzedazy. Ja wiele czasu poswiecitem na analize danych,
wdrozen i tamtej sytuacji. Rozmawiatem z ludzmi, ktérzy majg duzo wieksze ode mnie doswiadczenie
i dlatego chciatem przestrzec przede wszystkie mtode firmy, zeby nie wierzyty do konca
sprzedawcom.

G: Co masz na mysli?

T: Raport mozna stworzy¢ pod siebie, mozna stworzy¢ go tak, ze on pieknie wyglgda na papierze, lecz
pdzniej w portfelu juz nie jest az tak r6zowo, jakby mogto sie wydawac.

G: Rzeczywiscie, liczbami mozna szafowa¢ i pokazywac to, co sie chce.

T: Doktadnie. My mieliémy po kilku miesigcach mieé wzrost o podany procent. Tego wzrostu
absolutnie nie byto. Obecnie w tych testach, ktdre przeprowadzilismy odnotowalismy liczby
Swiadczace o tym, ze bedzie taki konkretny wzrost. | rzeczywiscie, po paru miesigcach, sprawdzajgc
statystyki oraz raporty sprzedazowe, widzimy ten wzrost na papierze. Jedno potwierdza drugie.

G: To super, gratuluje. Powiedz mi, jakbys$ wybierat ponownie agencje, czego bys szukat, na co
zwrdcitby$ uwage? Jakbys ja wybrat? By¢ moze nie wszyscy stuchacze beda chcieli sami to robi¢ i
beda potrzebowaé pomocy. Ty poswiecite$ na to, jak mowites, po kilka godzin dziennie przez
przynajmniej 150 dni - to jest 200-300 godzin samej nauki mniej wiecej.

T: Jedna wazna rzecz, w Polsce, jesli chodzi o ilos¢ agenciji, to z tego, co wiem, to jestesSmy liderami na
rynku. Jest ich w tysigcach - duzo wiecej niz np. w Niemczech. Niestety jest tak, ze wiele sie otwiera i
wiele zamyka. Mozemy tutaj wpas¢ w putapke. Sugeruje mtodym sklepom, przede wszystkim
zapoznac sie z opiniami na temat agencji, sprobowac porozmawiac z klientami, takiej agencji. Po
takich zabiegach, testowac i zaczynac od matego budzetu caty czas sprawdzajac, czy przynosi on nam
zatozony zysk. Pamietajgc o tym, o czym juz dzi$ wspominatem - agencja dziata po to, aby zarabiac!
Dopiero pdzniej mysli o tym, czy ich klienci majg sie dobrze.

G: No wiasciwie to tak i nie.

T: Mam doswiadczenie z kilkunastoma agencjami, tylko 2-3 podchodzity do klienta na zasadzie: “my
dla was chcemy zarobic¢ i tez my chcemy zarobic¢” - tak, zeby kazda ze stron byta zadowolona. Wydaje
mi sie, ze wtedy witasnie jest dobra wspodtpraca.



G: Powiedz mi, my sie kwalifikujemy to tego? Wspétpracujemy juz 2-3 lata :-)?.

T: Mysle, ze juz tak dtugoletnia wspdtpraca jest odpowiedzig na to czy jest dobrze.

G: Osobiscie zawsze moéwie, ze mnie interesuje, zeby klient od nas nie odchodzit. Pozyskanie
nowego klienta, z punktu widzenia agencji, to jest straszny koszt. Trzeba zbudowa¢ zaufanie,
pokazac jak cos$ dziata itd. Nie wyobrazam sobie, zeby pracowac tak, by potencjalny klient odszedt
od nas po 3 miesigcach, czy nawet po 6 miesigcach. Ten koszt poczagtkowy pozyskania klienta, jest
tak ogromny. Dlatego ja licze na to, ze klient bedzie z nami przynajmniej od 3 do 5 lat. Wtedy sie to
domyka. Tak jak w sklepach internetowych, mamy koszt pozyskania klienta. Teraz jest taki trend —
nie wiem, czy zauwazytes - ze sklepy inwestujag w nowego klienta, a ten koszt zwraca sie dopiero po
drugich, badz trzecich zakupach. W twojej branzy moze tak nie jest, ale na pewno w takich
branzach jak odziez mozna to zauwazy¢. Tam witasnie w ten sposéb dziatajg i to jest duzym
zaskoczeniem dla mniejszych sklepéw, ktére wowczas musza konkurowac czyms innym niz tylko
cena.

T: Doktadnie, mniejsze sklepy nie majg najmniejszych szans.

G: Powiedziates$, na co zwrdci¢ uwage i jak sprawdzi¢ agencje. Zastanawiam sie, jak juz masz
wytypowang takg agencje, to jakie jeszcze by$ zadat pytania, albo co bys sprawdzit, zeby wiedziec,
ze oni dadzg rade i nie bedg mnie oszukiwacé na raportach?

T: Przede wszystkim, chciatbym, zeby test byt ustawiony na moim koncie, do ktérego ja mam gtéwny
dostep. Tak by agencja miata tylko dostep, jesli chodzi o Google Analytics, do widokdéw. By nie miata
ustawien jako administrator i nie mogta manewrowac w ustawieniach. W zesztym roku styszato sie
rézne historie odnosnie ustawien sesji, ktérg standardowo w Google Analytics sie aktywuje na nowo
po 30 minutach. Cztery wielkie agencje ustawity swoim klientom po jednej minucie, przez co ruch na
danym sklepie mocno sie zwiekszat. Odnosnie testow A/B, to tak jak mdwie, przede wszystkim
chciatbym mieé osobe w firmie, ktéra potrafi spojrze¢ na te wyniki, na te ustawienia, a takze
potrafitaby rozmawiac z agencja. Miataby podstawowa wiedze i mogtaby sprawic by nie dochodzito
do takich sytuacji, ze bierzemy wszystko na stowo.

G: Ja wtasnie mam pomyst w naszej agencji. Do tej pory gtéwnie zajmowalisSmy sie pracami
programistycznymi, ale teraz mamy ustuge niezaleznego e-commerce managera na godziny, ktéry
koordynuje w matych i srednich sklepach rézne prace, bo np. wtasciciel nie ma takiej wiedzy i
potrzebuje niezaleznego specjalisty. Staramy sie odpowiedzie¢ na potrzeby rynku, aby niezaleiny
specjalista pomdgt klientowi podjaé wilasciwa decyzje w danej dziedzinie. Przechodzac dalej - nie
mowie teraz o nas - ale by¢ moze warto miec¢ kogos, kto podpowie nam, jakie dziatania podja¢, jesli
my nie mamy wiedzy i lub odpowiedniej osoby firmie. U was, tg funkcje petnisz ty i pewnie dlatego
tak szybko sie rozwijacie.

T: Przyznam szczerze, ze pierwszy raz stysze o takim pomysle. Mysle, ze jak najbardziej jest to ciekawy
pomyst. Sklepy, ktére “raczkuja”, ale majg odpowiednig ilos¢ zamdwien, poniewaz sprzedajg dosy¢
unikalne produkty, ktdre majg ciekawy produkt i chcg sie dalej rozwijaé¢, moglyby by¢ zainteresowane
takg wspotpraca..

G: Teraz testujemy to rozwigzanie na trzech sklepach i patrzymy jak to zrobi¢, zeby klienci byli
zadowoleni. No, ale o tym moze, kiedy indziej opowiem. Z tego, co mowisz, tych testéw robiliscie
przynajmniej jeden na dwa tygodnie, czy moge tak sobie zatozy¢? Ciggle cos testujecie?

T: Tak, jesli chodzi o testy, poczatkowo jeden w miesigcu. W tej chwili, okoto 2 w miesigcu - z géry
mamy pewne zatozenia, zaplanowane prace. Czesto wymagajg one pracy programistycznej, wiec



musimy kilka tygodni do przodu o tym myslec¢ i mie¢ to wszystko pouktadane.

G: Czyli macie tez plan testow na najblizsze pewnie miesigc czy dwa, gdzie po prostu testujecie
swoje hipotezy. A z drugiej strony, czego bys nie testowat? To tez jest ciekawe, poniewaz teraz
mamy duzo pomystow na réine rzeczy. Tak naprawde, mozemy straci€ czas, bo okaze sie, ze s3 to
nieistotne rzeczy i dopiero po czasie sie o tym dowiemy. Co nie wptywa w ogdle na sprzedaz?
Moéwimy o twoich sklepach oczywiscie, bo by¢ moze w innej branzy, moze by¢ inaczej.

T: Mysle, ze to jest bardzo ciezkie pytanie. Kazdy sklep jest inny, wiec moja odpowiedz absolutnie nie
dotyczy innych sklepow. Mojg odpowiedz bardziej bym skierowat do tego, co juz wczesniej mowitem
- nie testowatbym matych sklepéw, o matym ruchu, poniewaz jest duze ryzyko, ze bedziemy wyciggaé
nie odpowiednie wnioski i wdrazaé cos, co w rzeczywistosci, moze przetozy¢ sie na obnizenie
sprzedazy, a nie na jej wzrost.

G: Czyli nie podejmiesz sie odpowiedzi na to pytanie? Czy moze jakichs matych zmian? Bede draizyt,
bo to jest dos¢ wazna informacja, zeby nie tracié czasu.

T: Tutaj tez musimy pomyslec o tym, ze jezeli mamy strone informacyjng, ktdra ma jedng strone
gtéwng, to na takiej stronie oczywiscie warto jest testowac - czy teksty, czy nagtéwki, zdjecia itd. Ale
w momencie, gdy mamy sklep internetowy, to sg zmiany globalne zazwyczaj. Chyba, ze testujemy
strone gtdwng, ktdra jest bardzo wazng strong - poniewaz, patrzac na statystyki wiemy, ze dobra
strona gtdéwna przyczynia sie do redukcji wspdtczynnika odrzucen i wysokiego czynnika konwersji.
Testowanie strony gtéwnej jak najbardziej tak pod kagtem zmian, o ktérych wczesniej wspomniatem.
Natomiast odnosnie strony z kategoriami, czy strony produktow - tutaj juz mamy zmiany globalne i
mate zmiany mogg juz by¢ dosy¢ mocno odczuwane.

G: Powiedz mi takg rzecz, jak juz zrobisz test, wynik jest pozytywny, masz dodatkowo 10% w
konwersji, czy ta zmiana jest na zawsze? Czy to jest jednorazowa inwestycja kilkunastu godzin
pracy Twojej i innych oséb zaangazowanych w testy. Czy to jednak moze sie kiedys skonczy¢?
Wyobrazmy sobie, ze poprawiliscie ten koszyk i macie zwiekszenie konwersji. Czy dobrze to
rozumiem, ze po prostu ta korzysc z poprawionego koszyka jest juz ciggta — czyli konwersja wzrosta
o te kilka czy kilkanascie procent i utrzymuje sie na tym podwyiszonym poziomie, wiec moge to
traktowa, jako taki dochdd pasywny 3, poniewaz poprawitem cos w konwersji i nie robie nic
wiecej tylko na tym zarabiam?

T: Rynek e-commerce na tyle sie zmienia, ze z miesigca na miesigc musimy Sledzi¢ trendy i zmieniac
sie razem z tymi trendami. Odnoszac sie do pytania zwigzanego z koszykiem, mysle, ze jedna zmiana
wprowadzita nam korzys¢, ale za chwile myslimy juz o kolejnej zmianie, o kolejnym tescie, aby
wycisngc z tego jak najwiecej.

G: Czyli to s3 kolejne testy, ktdre jeszcze polepszajg ten koszyk i jego funkcjonalno$é. Z tego, co
maoéwisz rozumiem, to nie jest dochdd pasywny i nie mozna na to patrze¢ w ten sposoéb, ze raz
zrobiona zmiana przynosi mi korzysci kazdego miesigca przez najblizsze 50 lat, tylko raczej to sie
moze skonczy¢. Dlatego nie mozna osiadaé na laurach, zgadza sie?

T: No tak. Osoby, ktére myslg o zatozenie sklepu internetowego, najlepiej jakby spojrzaty w statystyki
otwieranych i zamykanych co roku sklepow. Statystyki sg przerazajgce pod tym wzgledem. Wielu
sklepéw, nawet tych wiekszych, ktére pamietam poczatkowo, jako konkurencje, gdy zaczynalismy z
naszym interesem w 2012-2013 roku, nie ma juz na rynku. Rynek internetowy bardzo sie rozwija.
Jezeli kto$ stoi w miejscu, to niestety duzej szansy na przezycie nie ma. Czesto mieliSmy sytuacje, ze
osoby, ktére miaty mocne marki stacjonarnie, i méwity “wchodzimy na rynek internetowy, tam sie



dzieje”. Wchodzity, i jak szybko wchodzity, tak szybko wychodzity, bo rynek internetowy jest coraz
ciezszy. Ciezko sie na nim utrzymaé. Jezeli nie ma sie odpowiedniej zatogi, a takze odpowiedniego
planu to moze by¢ ciezko.

G: Generalnie e-commerce sie bardzo mocno profesjonalizuje. Wida¢ to wszedzie. Tak jak méwisz,
business offline jest kompletnie innym biznesem, niz business online. Bez kompetencji w tym
drugim zakresie, jest bardzo ciezko. Czesto méwie klientom, ze jesli chcg wejsé, to musza u siebie
wyznaczy¢ kogos (najlepiej kogos z szefostwa czy zarzadu), kto bedzie wizjonerem w tym biznesie
online i bedzie mocno w to wchodzit. Bez takiej osoby, agencje nic nie zrobig. Mozna mie¢, tak jak
mowisz agencje, ktéra nas wspieraja merytorycznie, ale musimy wiedzieé¢, o co w tym wszystkim
chodzi. Musimy je sprawdza¢, zeby biznes sie rozwijat. Tak naprawde, to wtasnie wtasciciel, czy tez
szef, ktory zajmuje sie e-commersem nadaje rytm do rozwoju dla catego biznesu.

T: Jest doktadnie tak jak mowisz.

G: A jeszcze taki przyktad: tadne strony vs konwersja. Czesto jak realizujemy réine zlecenia na
nowe strony, czy nowe grafiki - klient upiera sie przy pewnego rodzaju rozwigzaniach, przy
pewnym wygladzie. Tak sie zastanawiam, jak z twojej perspektywy wyglada to, co sie w ogole
sprawdza pozniej w konwersji. Czy to sie przektada na sprzedaz? Czy warto mie¢ piekng strone, a
moze warto mie¢ brzydka strone - jak to jest?

T: Dobrym przyktadem jest Amazon, ktéry od poczatku swojej dziatalnosci zmieniat sie bardzo
delikatnie. Wszystkie testy, ktore przeprowadzajg u siebie, delikatnie zmieniajg tg strone i ulepszajg
ja. Mysle, ze diametralna zmiana sklepu internetowego tez moze nie by¢ do korica dobrym
pomystem. Jezeli mamy sklep, ktéry w ogdle nie sprzedaje, to wydaje mi sie, ze dobrze pdjs¢ do
agencji, ktéra juz ma doswiadczenie w tworzeniu sklepéw, ktére sprzedaja, ktére majg wysoka
konwersje. Oni wiedzg, na ktére rzeczy zwrdéci¢ uwage. Jezeli natomiast mamy sklep, ktory sprzedaje,
ma konwersje, ktéra w miare nas zadowala - nie chcielibysmy mie¢ sytuacji takiej, ze nie wiemy, co
spowodowato wzrost lub spadek konwersji/sprzedazy. Mysle, ze dobrze jest taki sklep ulepszaé, ale
nie diametralnie go zmieniad.

G: Czesto przychodza mate sklepy, chca od$wiezy¢ grafike, bo juz jest po prostu “oldschool’owa” i
w takich przypadkach widze, ze bardzo duzo wzrasta konwersja po odswiezeniu. Jakby$Smy nadali
rytm, bo jesteSmy na biezaco z trendami. To troche tak jak z samochodami, ktére wygladaja
wszystkie tak samo z tego jednego rocznika, podobne elementy, podobny np. wyglad przodu
samochodu. Podobnie jest ze sklepami. Natomiast zgadzam sie z Tobg, ze, jesli mamy sklep
sprzedajacy, chcemy odswiezy¢ grafike - to warto zaczg¢ testowac, co zmienié i jak.

T: Mniejsze zmiany. Jezeli tak jak méwisz, kto$ przychodzi ze sklepem, ktéry powstat powiedzmy 10, a
nawet wiecej lat temu - to juz jest kompletnie inny problem.

G: Powiedziatbym, ze nawet 3 do 5 lat, to juz trzeba sie zastanowi¢ czy odswiezac grafike, czy nie.
To wszystko zalezy, w jakiej jakosci ta grafika zostata zbudowana.

T: U nas od$wiezaliSmy strone internetowa. Tak jak pamietasz 95% grafiki pozostato prawie w
niezmienionej formie. Wygladata prawie identycznie. Byta juz na nowych plikach lekko odswiezona.
Dzieki temu, uzytkownicy powracajacy nie czuli réznicy. To nie byto na zasadzie wejscia i “O rany,
gdzie ja jestem?”. Tylko: “ To jest dalej moj sklep, gdzie dokonuje zakupdw”. Na takiej podstawie, po
tej zmianie, mozna byto is¢ dalej. Musielismy odswiezy¢ pliki, na ktérych byta wczesniejsza grafika.
Stara wersja nie miata wersji RWD, ktéra byta odpowiednio skalowana do wersji mobilnej.
MusieliSmy przejs¢ na to, ale tak jak mowie, nie robiliSmy diametralnych zmian, tylko powoli szliSmy



do przodu.

G: Powiem tak, ja sie troche z tobg nie zgodze. Uwazam, ze to nie byto w 95% to samo. Mi sie
wydaje, ze to bylo tak koto 60- 50% :-). Jednak sadze, ze kazdy ocenia z wtasnej perspektywy. Z
tego, co moéwisz, to gtéwnie byto to odswiezenie i dostosowanie do RWD, czyli ruchu mobilnego.
To jest bardzo znaczace. Mysle, ze dla wiekszos¢ stuchaczy to wazna informacja. Wracajac do
tematu tadna strona vs konwersja. Chciatem powiedzie¢, ze ja zawsze powtarzam klientom, ze nie
ma, co sie upieraé nad pewnymi rozwigzaniami odno$nie wygladu strony, kategorii czy produktu.
Tak naprawde, mamy potowe szans na to, ze to my w ogéle mamy racje. Z tego, co mowites
wczesniej, potowa waszych hipotez, nie potwierdza sie w testach. Tak naprawde, powinno sie iS¢ w
zgodzie z trendami, w ktorych sg obecnie sklepy, a pdzniej testowaé, co pasuje do danej branzy, do
danej grupy docelowej.

T: Jezeli mamy zaufanie do danej agencji, z ktérg jesteSmy po dtugiej rozmowie, i sprawdzeniu, ze
rzeczywiscie ich klienci majg dobrze prosperujgce sklepy, to wydaje mi sie, ze tutaj po prostu trzeba
polega¢ na wiedzy osdb, ktdre siedzg w tym, na co dzien.

G: No wtasnie. Koriczgc temat testéw, bo wydaje mi sie, ze zgtebiliSmy go bardzo mocno. Mysle, ze
wielu wiascicieli, czy e-commerce menagerdw jest w stanie wyciggnac dla siebie Whnioski, co trzeba
zrobié, jak te testy trzeba przeprowadzac. Jesli ktos by chciat wejs¢ w dyskusje, to zapraszam.
Jeszcze mam ostatnie pytanie do Ciebie: Jakie ty sam stawiasz przed sobg cele, a jakie szefostwo
stawia przed Wami cele na nastepny rok?

T: Chciatbym przede wszystkim, aby nasze sklepy caty czas sie rozwijaty. By konkurencja nie zmiotta
nas pod dywan, i abysmy byli zgrang grupa, ktdra idzie caty czas do przodu.

G: Jest kilkanascie oséb tam u was, prawda?

T: Tak, kilkanascie. Kilkanascie osdb jest na miejscu i kolejne kilkanascie jest rozsiane po catej Polsce.
G: My tez pracujemy zdalnie, wiec dobrze, Zze méwisz, ze takie rozwigzanie jest dobre. Tak na
koniec: trzymam kciuki, zebyscie to wy pozamiatali konkurencje i byli numerem jeden w swojej
branzy. Bardzo Wam tego zycze i kibicuje. Mam nadzieje, ze razem bedziemy to osigga¢. Bardzo Ci
dziekuje za catg ta rozmowe, za to, czym sie podzielites. Mysle, ze to jest duza wartos¢ dla ludzi,
ktorzy chca wejs¢ w testy. Zapewne zobaczg, ze to nie jest takie proste, ze potrzeba sporo czasu,
ale mimo wszystko, ze jest to warte zachodu. 30% wzrostu konwersji nie chodzi piechota. Sg to
duze pieniadze. W przeciwienistwie do AdWordsa, czy Facebooka, reklam, pozycjonowania - to
faktycznie jednorazowy wydatek, ktory daje duze korzysci. Kiedys$ ogladatem amerykanskie
szkolenie marketingowe. Byto tam z 300 oséb, a takze jaki$ wielki guru, ktory opowiadat o
marketingu i pytat ludzi: “Kto testuje?”. Podniosty sie tam % osob. Zapytat “Kto testuje co miesiac
jedna rzecz?” - potowa usiadta. “A kto testuje codziennie?” - zostato pare oséb. Whniosek z tego byt
taki, ze te pare osdb, to byty te osoby, ktdre faktycznie najwiecej zarabiaty z catego tego otoczenia.
Ja mam takie wrazenie, ze trzeba testowac i sprawdza¢, co dziata, co nie dziata, i gdzie jest
rzeczywistosc. Czesto nam sie tylko wydaje, ze znamy naszg grupe docelowg, a naprawde sie
okazuje, ze oni chca czegos innego niz nam sie wydaje.

T: Piekne stowa - jak najbardziej zgadzam sie z tym, co méwisz, réwniez dziekuje za rozmowe i zycze
powodzenia dla Was.

G: Jeszcze raz, dzieki za rozmowe. Do ustyszenia.

T: Wzajemnie! Wszystkiego dobrego!



To juz wszystko, jesli chodzi o dzisiejszg rozmowe. Dla mnie bomba. A dla Was? Podziwiam Tomka
za upor i konsekwencje w realizacji testow A/B. On sie nie poddat pomimo tego, ze na poczatku nie
widziat sukceséw. Czesto nie widzac tych szybkich efektow, poddajemy sie zbyt szybko. Tomek
moéwi wprost: ,Trzeba wytrwa¢”. Dla mnie kolejng waing lekcja, jest to, ze Tomek méwi wprost:
“ponad 50 jego hipotez na zwiekszenie sprzedazy w trakcie testéw, okazuje sie btedna” pomimo
faktu, ze Tomek je wykonuje od paru dobrych lat. Bardzo czesto sie myli, co tak naprawde zadziata.
No wtasnie, to dla mnie jest bardzo istotne, bo potwierdza gdzies mojg wiedze, ktéra moéwi, ze
jednak czesto sie mylimy i Slepo wierzymy w to, Zze znamy swoich klientéw najlepiej i wiemy, co im
potrzebne jest by kupowali u nas wiecej. Rozmowa z Tomkiem potwierdza, ze to trzeba po prostu
przetestowa¢, zapytac klientéw, sprawdzic gdzie jest rzeczywistos¢. A Wy, co wzieliscie dla siebie?

To byt juz drugi wywiad w “Ekomersowej Kawy". Czekam na wasze komentarze, bym wiedziat, co
zmienié, poprawié, by to byto jeszcze bardziej atrakcyjne dla Was. Pamietajcie, ze jestem obecny na
Instagramie, gdzie zapraszam do dalszej rozmowy. Zapraszam tez do subskrypcji kanatu!

Materiaty dotyczace tego nagrania znajdziecie na naszym blogu convertis.pl, a kolejna rozmowa juz
niedtugo! Mam juz dwie uméwione rozmowy, ale jeszcze nie zdradze, o czym beda. W takim razie
do ustyszenia!



