EK 09: Pracownik sklepu internetowego — kogo warto
zatrudni¢? Agata Chmielewska

Tutaj Grzegorz Fratczak i zapraszam na ,,Ekomersowg Kawe”, podcast, ktéry
pomaga rozwijac sklepy internetowe, dostarczajac wiedzy i inspiracji. W tym
podcascie rozmawiam z przedsiebiorcami i e- commerce menedzerami, ktérzy
z sukcesem prowadzg swoje e-commerce’y. Pokazuje i odkrywam to, w jaki
sposdb budujg swaj biznes, ktdry jednoczesnie pozwala im realizowac ich cele
zawodowe i prywatne.

Dzisiaj rozmawiam z Agatg Chmielewsk3y, ecommerce menedzer, ktorg
mozesz wynajac na projekt, na 3 miesigce, na 6 miesiecy, albo nawet na
pottora roku. Dlaczego z nig? Dlatego ze Agata pracuje z matymi, Srednimi i
duzymi ecommerce’ami i pomaga im sie rozwija¢. Dodatkowo prowadzi
podcast FIRMA ON-LINE.

Dzisiaj chce porozmawia¢ z Agata o tym, w jaki sposéb budowac zespot w
matych ecommerce’ach, poniewatz jest to jedno z wiekszych wyzwan,
szczegllnie na poczatku drogi biznesowej. Zapraszam do postuchania naszej
rozmowy.

Grzegorz Fratczak: Cze$¢ wszystkim. Witam Was serdecznie. Dzisiaj rozmawiam
z Agata.

Agata Chmielewska: Cze$¢. Czesc.
GF: Opowiedz cos o sobie.

ACh: Powiem tyle, ze z wyksztatcenia jestem biologiem. Od samego poczatku
swojej kariery zawodowej zajmuje sie marketingiem internetowym,
ecommerce’m, sprzedazg internetowg, gtdwnie w obrebie sklepéw internetowych,
ale nie tylko. Tam, gdzie trzeba zwiekszy¢ konwersje, zwiekszy¢ ruch na stronie, ja
spokojnie moge wejsc i jakos pomac.



GF: Powiedz mi, ile jak dtugo bytas biologiem, a jak dtugo ecommerce
menedzerem?

ACh: Biologiem bytam przez cate 5 lat na studiach, a ecommerce’m zajmuje sie ok
trzynastu, czternastu lat. Wszystkiego uczytam sie od poczatku, gdy pracowatam
w sklepie internetowym. Zarzagdzaniem sklepami oraz zarzgdzaniem zespoftami
zajmuje sie od ok. pieciu lat.

GF: Najpierw pracowatas sama, a pdzniej miatas pod soba zespoty?

ACh: Tak.

GF: Czym zajmowaty sie te zespoty? Specjalizowaty sie w czyms, jak to
wygladato?

ACh: Te zespoty miaty rézne specjalizacje. Tak naprawde od pieciu lat prowadze
wtasng dziatalnos¢, nie pracuje w jednej firmie, oprécz swojej jednoosobowej
dzielnosci, tylko pracuje z klientami, do ktérych —w zaleznosci od potrzeb —
wchodze i zajmuje sie jednym obszarem, albo kilkoma, ktére majg okreslony cel.
Wiadomo — na koniec dnia, zawsze tym celem jest zwiekszenie konwers;ji.
Wchodze, przygotowuje strategie, rozdzielam obowigzki pomiedzy pracownikow,
niekiedy oni majg mate doswiadczenie, czasami spore — nawet lepsze ode mnie
w niektdrych obszarach, poniewaz nie da sie zna¢ na wszystkim — koordynuje,
wspieram, spajam cato$¢ dziatan w jeden spdjny proces.

GF: W tym momencie nasuwaja mi sie 2 pytania. Dlaczego potrzebne jest to
spajanie?

ACh: Poniewaz wszystko moze sie rozpasc. Ja uwielbiam uktadaé puzzle i puzzle
same w sobie tworzg pewng rozsypanke, jest to batagan i tak samo jest w e-
commerce — dziatania w obrebie marketingu internetowego, one wszystkie tadnie
mogg uzupetniac sie i tgczyd.

Jezeli kazdy dziata na wtasng reke, to tak naprawde nigdy nie stworzymy tego
spojnego obrazka i jedno bedzie ciggneto w jedng strone, drugie w drugg strone.
A tak naprawde, jezeli dziatamy z content marketingiem, z SEO, z Ads’ami, to
wszystko wzajemnie moze sie uzupetniaé. Niech to, co powiedziatam, zobrazuje
1 prosty przyktad. Robimy jedng grafike, np. baner na strone internetowg, za



jednym zamachem mozna to wszystko wykorzysta¢ w innych mediach i uspdjnic¢ te
komunikacje, zeby nie byto rozstrzatu dla konsumenta, ktory zobaczy ten przekaz
takze w innych kanatach.

GF: Co przynosi klientowi to, ze Ty to wszystko spajasz? W wielu sklepach
internetowych obserwuje to, ze brakuje taczenia wszystkiego w catosc.

ACh: Po pierwsze, usprawnia to prace i komunikacje w zespole. Efekty naszej
pracy, ktore sg widoczne dla ogétu, to tak naprawde jest tylko potowa sukcesu

i sukces ten odniesiemy tylko wtedy, kiedy wszystko w srodku, w firmie, wszystko
dziata poprawnie. Jezeli pracownicy miedzy sobg rozumiejg, jak co dziata i wiedzg,
ze jezeli dana osoba przygotowuje jakis, np. artykut na bloga, albo opisy
produktow, to moge poprosic¢ kolege, ktory zajmuje sie Facebookiem o to, zeby
zrobit to i to, np. pod promowat jakis artykut, zeby nauczyt mnie tej promocji. Tak
zebym mogta zastgpi¢ go podczas jego urlopu. Musi by¢ ta wspodtpraca, zeby
wszystkie dziatania i wspotpraca szty sprawnie, optymalnie, szybko, zeby miec jak
najlepsze efekty.

Tak jak SEO wspiera SEM — bo uwazam, ze to sie wspiera, a nie utrudnia sobie
prace — i jezeli mamy dwadch specjalistéw, jezeli niewiedzg oni, jakie reklamy
przygotowuje jeden z nich, to drugi ma problem z poprowadzeniem dziatan
optymalizacyjnych pod katem Google i innych wyszukiwarek. W tej sytuacji moze
dojs¢ nawet do kanibalizacji swoich dziatan.

GF: Czyli wchodzisz do takiej firmy, pomagasz wypracowac wspdlne procesy

i komunikacje pomiedzy cztonkami zespotu bo - jezeli dobrze rozumiem - czesto
tej komunikacji miedzy roznymi osobami, zajmujgcymi sie réznymi kanatami, po
prostu nie ma?

ACh: Czesto, albo czasem. To tez zalezy od organizacji. Teraz na przyktad bytam na
pottorarocznym projekcie u klienta, w sklepie internetowym, gdzie ten zespét jest
bardzo fajny, ludzie komunikujg sie miedzy sobg, lubig sie, spotykajg sie po pracy
i wszystko jest fajnie. Ja tam akurat bytam od tego, zeby pilnowa¢ budzetu,
ewentualnie tez wspieraé¢ merytorycznie, wdrazaé¢ nowe projekty. Wtascicielka
tego sklepu zaczeta rowniez tworzy¢ podcast, wiec ja wdrozytam ten temat,

a nastepnie przekazatam kolezance z mojego zespotu, ktdra wczesniej tego nie
robita, a teraz swietnie — od strony technicznej — ogarnia i radzi sobie z tym sama.



Wspomagam firmy i zespoty w tworzeniu nowych rzeczy, w rozwijaniu nowych
projektéw, w rozwijaniu nowych pomystéw, wdrazam nowe narzedzia, bardzo
czesto z obszaru marketing automation. Wspdlnie z wtascicielami firm wybieram
oraz badam potrzeby, sprawdzam umiejetnosci pracownikdw. Pomagam

w procesach rekrutacyjnych, podczas poszukiwan oséb, ktore bedg odpowiadaty
za promocje danej firmy, organizacji.

Nie lubie takiego dziatania, ze ja przychodze, méwie, ze cos$ zrobieg, robie to

i wychodze. Lubie zrobi¢ cos, przekazac to pracownikom klienta, bo wiem, ze na
pewno bedzie to dla niego tansze, ja tez nie bede robita caty czas monotonnej
pracy, a to, ze nie bede zarabiata na tym caty czas, to po pewnym czasie mi sie to
zwrdci, bo bede polecana, klient bedzie mi po prostu ufat, bedzie widziat, ze
dostaje ode mnie zrobiong robote — wiedze i mysle, ze tutaj jest obopdlina korzysc.

GF: Na co — Twoim zdaniem — wtasciciele sklepow internetowych powinni
zwracac uwage, budujac ecommerce’owy zespdt w swojej firmie, albo tez
korzystajac z roznych agencji?

ACh: Wiele zalezy od strategii biznesowej danej firmy. Wtasciciele niektérych
organizacji chcg budowac swoje duze zespoty, a inni wolg zlecac to na zewnatrz. Ja
nie mam swojego sklepu internetowego i nie jestem przyktadem duzej firmy,
dlatego, ze w ogdle nie mam ochoty budowac wtasnego zespotu. Wiem, ze chce
dziatac¢ sama, chce by¢ niezalezna, dlatego tez przesztam na wtasng dziatalnosc

i chce mie¢ wolnos¢, dzieki ktorej, jezeli jutro stwierdze, ze ruszam gdzie$ w Swiat,
to chce to zrobi¢, bez obawy o to, co stanie sie z catym wielkim zespotem.
Wchodze do jakiejs firmy, robimy sobie projekt, jestem do czegos czasowo
zobowigzana i tyle.

Wiasciciele sklepdw internetowych powinni zwraca¢ uwage na to, jak te osoby
podchodzg do — nie lubie stowa ,, misja”, ,,wizja”, bo ludzie tego uzywajg, a nie
zawsze rozumiejg — raczej podejscie. Niektorzy wtasciciele, niektore sklepy sg
stricte nakierowane na dowozenie, cele, dziatanie, w innych zespotach, w innych
firmach jest mniej napieta atmosfera, czesto jest wesotos¢, radosé, powoli, ale
mocno relacyjnie.

Niektdre biznesy szybko chcg mieé konwersje, gtdwnie skupiajg sie na
krétkoterminowych dziataniach, ale szybko dochodowych, czyli Ads’y, a inni wolg
budowac relacje z klientem i faktycznie caty zespét. Warto dopasowacé pracownika
do siebie, do innych cztonkdw zespotu, to jest bardzo wazne.



Jezeli chce sie zatrudnic specjaliste, to trzeba miec na niego budzet. Nie mozna
miec super-specjalisty za minimalne wynagrodzenie. Jest to rzadkie zjawisko.

GF: Powiedziatbym, jak poszukiwanie jednorozca.

ACh: Trafiajg sie ztote strzaty, ale szanujmy wszystkich. Jezeli faktycznie nie ma
tego budzetu, zeby zatrudnié, to trzeba znalez¢ kogos, kto bedzie chciat sie uczy¢.
Jezeli w ecommerce, w marketingu internetowym nie ma otwartosci na zmiany, na
ciggte uczenie sie, na poznawanie nowych narzedzi, to nie jest fajnie, dlatego ze
tutaj faktycznie wszystko sie zmienia. Przyktadowo, wczoraj popularny byt
Snapchat, a jutro jego miejsce zajmie TikTok, trzeba sie przetgczac.

GF: Trzeba sledzic¢ trendy i dopasowywac je do obecnych potrzeb, dla danego
sklepu.

ACh: Tak. Przyktadowo, panel Google Ads, ktdre wczoraj jeszcze byty AdWords’ami
mocno sie zmienit. W zwigzku z tym, ze nie zajmuje sie Google Ads, teraz znam
tylko teorie i to tez nie do konica. Jak ja wchodze do tego panelu, to jest on
zupetnie inny, niz w momencie, gdy go poznawatam. Nie moze by¢ tak, ze kto$
mowi, ze tego nie potrafi i tyle. Ta osoba musi wyrazac che¢ nauczenia sie tego.

GF: Podsumowujac, potrzebne sg chec i otwartos¢ do nauki oraz dopasowanie
do kultury firmy.

ACh: Tak. Mysle, ze jest to istotne w kazdej firmie.

GF: Tak. Czesto o tym zapominamy.

ACh: Tak. Z kolei, jezeli wspotpracuje sie z agencjami, to mysle, ze tutaj wazna jest
tez komunikacja. Jak nie ma chemii, to nie da sie wspotpracowac. Nawet, jak — nie
wiem, jak jest u Ciebie — widze, ze podczas pierwszego spotkania z potencjalnym
klientem nie rozumiemy sie, nie dojedzie do wspotpracy. Przyktadowo, klient wie
lepiej, to wowczas wole poszukaé kogos innego dla takiego klienta, niz ja
miatabym sie tym zajmowac, bo w pewnym momencie moze dochodzi¢ do wielu
nieporozumien.



GF: Czy jest sens budowac zespot w sklepie internetowym? Kiedy Twoim
zdaniem w ogdle jest sens budowac taki zespot, a kiedy warto wejs¢ we
wspotprace z agencj3?

ACh: Mysle, ze warto robi¢ obydwie rzeczy, pod warunkiem, ze mamy taka
mozliwos¢. Na poczatku, jak jest maty sklep, to niektére dtugoterminowe rzeczy
zostawiatabym do poprowadzenia zespotowi, np. tworzenie tresci na bloga,
contentu.

Jezeli mamy do przygotowania reklame i dysponujemy niewielkim budzetem, to
tez nie warto braé agencji, dlatego ze tyle, co wydamy na reklame, to tyle samo
wydamy na prace agencji, wiec ta agencja tez na nas nie zarobi. Jezeli mato
zaptacimy agencji, to ta agencje nie bedzie tez traktowata nas mocno powaznie.
W momencie, gdy zwieksza sie konwersja, zwiekszajg sie budzety marketingowe,
to wtedy warto wejs¢ we wspotprace z agencja.

Jezeli jestesSmy matym sklepem i nie mamy duzego zespotu, to woéwczas warto
rozpoczg¢ wspotprace z agencjg, albo freelancer’em — specjalistg, ekspertem,

w celu przygotowania strategii, audytu. Wtedy faktycznie ktos, kto juz ma wiedze,
doswiadczenie, widziat niejedno, powie nam, co robimy dobrze, co Zle, jaki
kierunek warto obra¢, co poprawic.

Fajnie tez zeby duze sklepy, ktore wspierajg sie agencjami, miaty swoich
specjalistéw u siebie. Bo jak np. mam sklep, sta¢ mnie na zewnetrzne agencje,
ktére wszystko robig, ale w ogdle nie rozumiem, co one do mnie méwig. Warto
mie¢ wtedy specjalistéw, np. od SEO, zeby wiedzie¢, co méwig do mnie specjalisci,
np. z agencji SEO, z ktdrg wspodtpracuje. Musze rozumieé sens wszystkich dziatan.
W zespole potrzebne sg takze osoby, ktore sg w srodku i spinajg dziatania,
komunikujg sie z danym specjalista.

Dlaczego warto korzystaé z konsultantow i firm zewnetrznych? Dlatego, ze oni
majg doswiadczenie z roznych branz, z réznych sklepdéw, z réznych firm.
Dysponujg najswiezszymi informacjami. Majg czas na $ledzenie trenddow.

W zaleznosci od sytuacji, dzieki ich rekomendacjom podejmujemy okreslong
decyzje.

GF: Mowitas o matych sklepach. Co dla Ciebie oznacza pojecie ,,maty sklep”? Jaki
obrot i ile zamdéwien miesiecznie?



ACh: Maty sklep, to mysle, ze tak ok. stu zamowien.

GF: Do stu zamowien miesiecznie? Czyli jest to, powiedzmy ze sredni koszyk,
czyli ok. 100-200 zt, to jakies 20-30 tys. Tak? Dla mnie, np. maty sklep to jest do
100 tys. miesiecznego obrotu. 10-20 tys. obrotu miesiecznie, to dla mnie —
osobiscie — mikro-sklepy.

ACh: Nie mowilisSmy o tym, ze wyrdzniamy jeszcze mikro.

GF: Ostatnio miatem kilka takich telefonow od pani, ktéra chciataby przejs¢

z jakiegos$ systemu na inny. Zapytatem o budzet i okazato sie, ze jest to 5 tys.
Zapytatem takze o obrét, okazato sie, ze jest to ok. 10-20 tys. Zaproponowatem
SAS i przeznaczenie potowy tej kwoty na kogos, kto szybko i bezproblemowo jej
to przeniesie, a drugg czesc polecitem przeznaczy¢ na konsultacje, gdzie dowie
sie, co nalezy zrobi¢, zeby z tych dwudziestu tys. urosto do 100 tys., szczegdlnie,
ze wtascicielka juz od 3 lat prowadazi ten sklep. Jest to troche niski wynik, biorac
pod uwage to, ze zazwyczaj marza wynosi ok. 30%. W przypadku matych
sklepow agencje moga miec ciezko.

ACh: Wtasciciel agencji nie da dobrego specjalisty, ktéry ma wieksze
doswiadczenie, aby zajmowat sie matym sklepem, ktéry mato ptaci, bo to nie
bedzie sie kalkulowato, to nie zwrdci sie i to jest bardzo istotne. Sklepom
proponuje sie rozne rozwigzania, np. Magento, a pézniej witascicieli takich
biznesdw, nie sta¢, np. na aktualizowanie platform, wdrazanie nowych rozwigzan.

GF: Nie dotyczy to tylko matych sklepdow, ale takze Srednich. Ostatnio
kontaktowaty sie z nami sklepy, ktdre majg nawet powyziej 500 tys.
miesiecznego obrotu i mdéwig, ze poprawki na Magento sporo kosztujg. Nagle
okazuje sie, ze sklepy nie mogg rozwijac sie. Moze wtasnie, dlatego robimy
sklepy na PrestaShop, ktére w takich przypadkach jest 2 razy taisza. ©

Jezeli mamy taki maty sklep — moim zdaniem mikro — pdzniej mamy wieksze
sklepy, 100-200 tys. miesiecznego obrotu, zazwyczaj te sklepy maja juz jakies
agencje, ktore zajmuja sie SEO, czy AdWords, czy Facebookiem. Czasami zdarzy
sie, ze zatrudniony jest tam jaki$ cztowiek od marketingu, innym razem nie.
Zastanawiam sie nad tym, ze gdy mamy 100-200 tys. i mamy zatrudnic¢ pierwsza
osobe do ecommerce’u, do marketingu, to na jakie stanowisko polecitabys, zeby
zatrudnic takiego cztowieka?



ACh: Stanowisko czy zakres obowigzkéw? Stanowisko mozna nazwac réznie, jak
chcemy. Wazny jest zakres obowigzkéw.

GF: Zakres obowigzkow.

ACh: Mysle, ze wzietabym osobe, ktéra po trochu zna sie na wszystkim. Na pewno
nie zatrudnitabym osoby, ktéra jest dobra tylko w pisaniu artykutéw, tworzeniu
content’u, bo jest to dtugoterminowe dziatanie, tego mozna tatwo i szybko sie
nauczyc, czy tez zleci¢ na zewnatrz.

Skupitabym sie raczej na osobie, ktdra jest dobra w liczbach, ktdra lubi Facebook
Ads, Google Ads. Skoncentrowac sie na tym, zeby na poczatku dziatata w tym
temacie, ale tez zeby nie opierata sie przed tworzeniem newsletter'éw, przed
komunikacjg w social mediach, bo jednak w przypadku matych sklepdw, ta osoba
bedzie musiata robi¢ wszystko.

GF: Powiedziatas: ,,Dobra w liczbach”. Czemu jest to takie wazne?

ACh: Bo to s3 liczby, bo na koniec dnia liczy sie duzo. Ja nie jestem dobra

w liczbach, nie bede tego ukrywata. Osoba dobra w liczbach jest dobra tez

w performance, a performance, jest fajny, tatwo zwracalny, szybko zwracalny

i szybko mozna zrobic¢ zaréwno ruch, jak i konwersje, pod warunkiem, ze
oczywiscie jest jakis budzet na start. Trzeba tez pamietac, ze koszt konwers;ji tutaj
tez jest istotny. Chodzi o to, zeby ta osoba lubita bawic sie liczbami i szukata,
zastanawiata sie nad tym, np. jak zmniejszy¢ konwersje, jak wygenerowad wiekszy
ruch. Jest to jednak obracanie sie wsrdd liczb.

GF: Czyli Twoim zdaniem powinna byc¢ to osoba, ktora ogarnia liczby, ale po co,
zeby samemu robic te Ads’y i te reklamy na Facebooku, czy kontrolowac
agencje?

ACh: To zalezy od pieniedzy. Jezeli jest to maty sklep, ktory nie ma kasy, bo ma
inne koszty, np. zatézmy, ze dziata w branzy, gdzie ma duzo zwrotdw, wiec
wifasciciela takiej firmy nie bedzie sta¢ na wejscie we wspotprace z agencj3.

GF: Ja mdéwie o sklepie, ktéry ma 100-200 tys. obrotu miesiecznie. Z mojej
perspektywy, patrzac na koszty robienia reklamy na Ads’ach, to z tego, co mowiag
mi klienci, to jest od 500 do 800 zt za kampanie, do zazwyczaj 2 tys. zt. Patrzac na



to, zeby zatrudni¢ osobe, ktora by to robita, to z mojej perspektywy, to jest to
troche mijanie sie z potrzebg, bo to, co ja widze, np. u moich klientow, ktorzy
prowadzg sklepy internetowe, to jest to, ze nie ma wtasnie takiej osoby, ktéra
skupia to i integruje, tak jak opowiadatas o tym na poczatku. Brakuje osoby,
ktora potrafi rozlicza¢ agencje, bo czesto wtasciciele sklepow internetowych sa
osobami z pasjg, z misig i dla nich waine jest co$ innego. Jesli jest ktopot z tym,
ze mnie ten ecommerce, ten marketing nie pasjonuje, to trzeba znalez¢ sobie
osobe, ktora to pasjonuje i potrafi przypilnowac i rozlicza¢ agencje.

ACh: Dlatego powiedziatem, ze taka osoba, ktora lizneta wszystkiego. Dlaczego
mowie, zeby ogarniata te Ads’y i lubita liczby, bo jednak wazna jest tez analityka

i trzeba potrafi¢ odnalez¢ sie w Analytics’ie. Ja, co prawda nie lubie liczb, ale
Analytics jest dla mnie OK. Chodzi o to, zeby nie byto tak, ze jest to osoba, ktdra
ma tylko mocno humanistyczny umyst i w ogdle ucieka od Excel’dw i innych rzeczy,
a lizneta wszystkiego. To tez brzmi zle, bo jezeli kto$ zna sie na wszystkim, to tak
naprawde, zna sie na niczym.

Z drugiej strony, jezeli sklep niewiele wydaje na reklame, to tez nie ma sensu — tak,
jak rozmawialiémy — zeby robita to agencja. 100-200 tys. — to mozna rozwazyc.
Jezeli zatdzmy u mnie bardziej konwersyjny jest e-mail marketing, to wtedy warto
miec¢ osobe, ktdra ma jakas koncepcje, potrafi komunikowaé sie z klientami.
Przyktadowo, branza odziezowa, oni $wietnie dziatajg w social mediach. Trzeba
znalez¢ osobe, ktéra bedzie umiata budowac relacje, ktora bedzie kochata to, co
robi, bedzie jg to pasjonowato. Bez sensu jest zatrudnianie osoby, ktéra mocna
jest w social mediach w ecommerce, gdzie te social media nie generujg az takiego
zysku.

GF: Ja nie zgodze sie z Toba. Taki sklep ok. 100-200 tys. ma srodki na 1 etat e-
commerce menedzera. Etat kosztuje przedsiebiorce minimum 5 tys. netto, do
maksymalnie 8 tys., 9 tys. W zaleznosci tez, o ktorym miescie méwimy, nie mam
tu na mysli Warszawy, tu jest troche inacze;j.

Jesli liczymy jeszcze koszty, to moze by¢ wiecej. Jesli mamy pienigdze na ten
jeden etat, bo mamy jeszcze ludzi do pakowania, na marketing zawsze jest mato
pieniedzy, to zgadzam sie z Tobg, ze powinna by¢ to osoba od wszystkiego, ktdra
potrafi wszystkich rozliczy¢ i wspiera tez witasciciela w tym, zeby popchna¢
biznes — i to jest jedna opcja.

Druga opcja jest taka, ze jezeli u nas ogarnelismy to tak, ze gtdwny kanat
pozyskiwania klientow to s3, np. social media, warto zaczg¢ wspotprace, z osobg,
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ktora bedzie czuta te social media, np. Instagram, Facebook i bedzie mogta nam
to uktada¢, poniewaz agencja nigdy nie wtozy tyle serca i nie pozna swoich
klientow na tyle, zeby nawigza¢ z nimi fajng relacje, zeby zbupoxwa¢é
spotecznosc¢.

ACh: No tak, ale jezeli jest to branza, gdzie te social media nie dziataja, to bez
sensu zatrudniac takg osobe. Jest tak, jak powiedziatam. To zalezy...

GF: To wtedy cos$ innego.

ACh: Jezeli kogos nie staé na wiekszy zespdt, to nie zatrudnia ecommerce
menadzera, tylko specjaliste, ktdry faktycznie ma wiedze na jakim$ poziomie

i niech on pézniej rozwija sobie zespodt, niech on ma te wizje, ze w momencie,
kiedy wiecej bedzie uczyt sie, bedzie fajnie wspotdziatat z jakimis agencjami, bedzie
widziat, ze niektdre rzeczy warto robié na miejscu, inne na zewnatrz, to pdzniej
niech on dobiera sobie ten zespot.

GF: Jest pytanie, czy specjalista moze by¢ menedzerem?

ACh: Pézniej tak.

GF: Wiesz co, nie wszyscy nadaja sie na menedzerow.

ACh: Oczywiscie.

GF: Powiedziatas, ze nie chcesz miec zespotu, bo Tobie najlepiej pracuje sie

w pojedynke, bo znasz siebie i wiesz, co Ci odpowiada, a co nie. Rozmawiatem

z wieloma przedsiebiorcami i okazywato sie, ze super-specjalista, albo lepiej,
super-sprzedawca jest kiepskim menedzerem. Nagle okazuje sie, ze wszystko sie
rozlatuje.

ACh: Jak najbardziej zgadzam sie z Tobg, ale w Polsce niestety mamy taki model,
ze jezeli chcesz awansowag, to niestety zostajesz menedzerem. Nie ma poziomych
awansow. Mam nadzieje, ze to sie zmieni, bo zgadzam sie z Tobg, ze nie kazdy
nadaje sie na menedzera i w tym jest 100% racji, ale jezeli Ty zatrudniasz
specjaliste, np. programiste i ten specjalista wie, ze on nie bedzie miat wizji
rozwoju, awansu, wiekszej kasy, to nie bedzie mu sie chciato.
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GF: Wyszedt tutaj bardzo ciekawy temat, tj. pozioma sciezka rozwoju. Jestem
coraz lepszym specjalista, np. programista, ktéremu za eksperckos¢ ptacimy
wiecej. Nie musze by¢ menedzerem, zeby wiecej zarabia¢. Powiedziatbym wrecz:
»,Bron boze przed awansem najlepszego programiste na menedzera”. To moze
sie Zle skonczy¢.@

ACh: Ludzie sg rézni. Znam dobrych programistéw, ktérzy zostali menedzerami

i uciekli, bo po prostu byto to nie dla nich. Nie chce nikogo szufladkowac, bo
obecnie branza IT jest tak szeroka i coraz wiecej ludzi tam wchodzi, wiec to tez nie
jest tak, ze wszyscy sg zamknieci w sobie, bo wchodzg tam rézne osoby i mocno
sie to rozwija.

GF: Z mojej perspektywy, taki specjalista w firmie to osoba, ktora spaja catos¢

i wspiera. Albo spaja catosc i odcigza wiasciciela od tego, bo wtasciciel nie czuje
tego i nie chce tego czu€. Albo osoba, ktora specjalizuje sie w kluczowym
obszarze pozyskiwania klientow do sklepu internetowego, moga by¢ to social
media, moze by¢ to content na bloga, jezeli jest performance, to performance.

Chociaz, kiedy 2 lata temu poszukiwatem osoby do prowadzenia kampanii
Google Ads, to dostatem wdéwczas mniej CV, niz w przypadku prowadzenia
rekrutacji na stanowisko programisty. Zdziwitem sie, bo ciezko znalez¢ takich
ludzi. W matym sklepie nie ma az tyle pracy przy performance’ie, wiec jest
jeszcze pytanie, czy co$ jeszcze mogtoby by¢. Moze ci ludzie od performance’u,
to sg tez specyficzni ludzie, ktorzy uwielbiajg cyfry i uwielbiajg analizowag, i lubig
wyzwania.

ACh: Taka osoba sprawdzi sie do performance’u, analityki. Ludzie w e-
commerce’ach czesto zapominajg o tym, ze poza robieniem réznych rzeczy, trzeba
robic¢ tez analize, co jest réwnie istotne.

GF: Z trzeciej strony, wydaje mi sie, ze potrzebna jest tez taka osoba, ktdra tak
naprawde uzupetnia umiejetnosci witasciciela. Czesto widze sklepy, gdzie
wiasciciel w ogole nie chce zajac sie marketingiem, ecommerce’m, bardzo ciezko
o rozwoj w takim sklepie.

ACh: Tak oczywiscie. To tez jest istotne. Nie kazdy musi sie na tym znac. Kto$ ma
fajna zajawke na biznes. Jest Swietny w innych obszarach, np. zarzagdzaniu
finansami, budowaniu, obstudze klienta i potrzebuje wsparcia. Po to wfasnie sg
rozne osoby i rézne umiejetnosci.
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GF: Powiedz mi, czy jak Ty bytas ecommerce menedzerem od projektu, to
dlaczego taki wtasciciel nie brat sobie kogos dla siebie, tylko Ciebie na projekt?
Przeciez mogtby zatrudnic¢ kogos na etat.

ACh: By¢ moze nie miat takich mozliwosci finansowych, zeby dtugoterminowo
zapewni¢ komus prace. By¢ moze nie miat biura, miejsca, biurka. Zmiana biura to
tez sg koszty. By¢ moze potrzebowat nowego spojrzenia, nowego oka, albo
zalezato mu najmocniej na jednej dziatce, np. marketing automation w zespole,

a tego nie miat, wiec przy okazji jeszcze to sobie zrobit. Albo aktualny ecommerce
menedzer szedt na jakie$ dtuzsze zwolnienie i wéwczas, kogo wzigé, osobe ktoéra
jest z zewnatrz, ale wie, co dzieje sie w Srodku.

GF: Taki troche interim menedzer?

ACh: Tak. Tymczasowo. Trudno jest zatrudnié¢ kogo$ tymczasowo. Zatrudnisz, ale
mato kto chce przyjs¢ do pracy tymczasowej, jezeli szuka pracy.

GF: Czyli Ty chcesz przychodzi¢ do pracy na trzy, cztero, piecio, szesciomiesieczne
kontrakty i dla Ciebie to jest super?

ACh: Dla mnie to jest super. Jezeli mam takg elastyczno$é, ze faktycznie przez kilka
dni moge pracowac zdalnie, co jest dla mnie bardzo istotne, to jak najbardziej.

GF: Jestes pierwszg osobg, od ktdrej styszatem, ze jest interim menedzerem, np.
przez 3 miesigce pracuje tu, przez kolejne 3 pracuje tam. Trzeba tez miec
osobowosé, zeby wejs¢ w takie struktury i pdzniej wyjs¢ z nich, prawda?

ACh: Tak. Jak zzyjesz sie, to wychodzenie jest trudne. Zawsze jednak budujesz
jakies nowe kontakty, relacje i to tez jest fajne.

GF: Powoli bedziemy zmierzali ku koncowi, Agata, gdzie mozna Cie znalez¢?
ACh: Google ©

GF: Google. Wpisac , Agata Chmielewska” .l
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ACh: ,Agata Chmielewska” —tak. Mam strone www.achmielewska.com,
zapraszam. Tez nagrywam podcast, pt. Firma online. Tak naprawde, jak ktos
wpisze ,Agata Chmielewska, ecommerce”, to ja wyskocze na pierwszym miejscu.

Jezeli ktos chciatby kontaktowac sie ze mng, to najlepiej robi¢ to przez adres
mailowy, bo nie przyjmuje wszystkich zaproszen na LinkedIn’ie, chyba, ze
faktycznie bedzie spersonalizowana wiadomos¢ i bedzie tam informacja, po co
ktos chce mnie zaprosi¢, to jak najbardziej, tez mozna. Akurat LinkedIn jest tym
medium spotecznosciowym, na ktérym bardzo lubie by¢ i tam faktycznie pilnuje
tego, co mi sie wyswietla, kto kontaktuje sie ze mng, i moze robie Zle, bo by¢ moze
odrzucam potencjalnych klientéw, ale jak ktos chce ze mng wspdtpracowad, to
znajdzie inng Sciezke dojscia.

GF: Mowisz, ze jestes jedyng Agatag Chmielewska w Google?
ACh: Nie. Nie jestem jedyng Agatg Chmielewska, ale jezeli jest e-commerce, to tak.
GF: Agata, czego moge zyczy¢ Ci w nowym 2020 roku?

ACh: Fajnych projektéw. Tego, zebym miata z czego sie cieszy¢, uSmiechu oraz
tego, zeby branza ecommerce w Polsce caty czas rostfa i rozwijata sie, bo to jest
taka moja misja — pokazywac ludziom, ze e-commerce i zakupy internetowe sg

fajne® ) .

GF: Sam korzystam, pewnie Ty tez?

ACh: Gtéwnie.

GF: Jeszcze raz, dziekuje Ci bardzo za przyjecie zaproszenia.
ACh: Ja rowniez dziekuje.

GF: Dziekujemy i do zobaczenia, do ustyszenia.

ACh: Hej. Pa.
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GF: To juz jest koniec. Jak widzicie, z Agata mamy troche rézne spojrzenie na
swiat i przyznaje, ze zastanawiam sie, czy takie zderzenie pogladow jest dla Was
ciekawe?

Budowa zespotu to temat wainy i dosy¢ trudny. Jakie Ty masz podejscie do tego
tematu? Daj zna¢ w komentarzach. Jezeli po przestuchaniu tego odcinka, jestes
ciekawy, na co zwraca¢ uwage podczas budowania zespotu, to zapraszam

do trzeciego odcinka Ekomersowej Kawy, w ktdrym Michat Tyrakowski
opowiada o t3czeniu sklepu internetowego i stacjonarnego. PoruszaliSmy tam
rowniez temat zwigzany z budowaniem zespotu. A takze do odcinka siédmego,
w ktorym Marcin Osman opowiada o poczgtkach swojej firmy i o tym jak
budowac efektywny zespot w e-commerce.

Zachecam tez do komentowania i dzielenia sie Waszymi wrazeniami, co do
podcastu, w komentarzach, mailach, itd. Do ustyszenia.
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