Czes¢! Nazywam sie Grzegorz Fratczak, a to jest podcast “Rozmowy na
zapleczu”, w ktorym wraz z wtascicielami sklepow internetowych i e-
commerce managerami zgtebiam tajniki prowadzenia biznesu w sieci.
Szczerze, bez pudrowania rzeczywistosci i po ludzku, bo to ludzie sprzedaja,
ludzie kupujg i ludzie pracuja, zeby to wszystko sprawnie dziatato.

Zapraszam!

Kazdy wtasciciel sklepu zastanawia sie nad tym, na jakiej platformie zrobic sklep.
Jesli wybierze rozwigzanie szyte na miare, typu PrestaShop, to wtedy pojawiaja sie
kolejne trudne pytania: kto mi to zrobi, jak z nimi wspotpracowad, jak nadzorowacé
wybrang firme, jak planowac i rozlicza¢ zadania? A jak juz to mamy za sobg, to
kolejna rzecz, ktére funkcjonalnosci realizowac, a ktérych nie i co integrowac? |

odwieczny dylemat: najpierw sprzedaz, czy najpierw funkcjonalnos¢?

Witasnie o tym dzis porozmawiamy z Janem Sobieskim ze sklepu Ania Kruk.pl. Tak,
tak, mowimy o tych Krukach i o ich marce, ktéra ma juz 200 lat tradyc;ji
sprzedawania bizuterii. To jest juz drugie wystgpienie Jana w naszym podcascie, bo
jakze nie korzystac z jego bogatego doswiadczenia?

Jan jest doswiadczonym e-commerce managerem z 11-letnim doswiadczeniem, a od
dwadch lat pracuje wtasnie w aniakruk.pl. Poprzedni 20 odcienek Rozmoéw na

Zapleczu z Janem w roli gidwnej byt o tym, jak rownomiernie rozwija¢ sklep.

Zainteresowatem Cie? Jesli tak, to zapraszam do wystuchania,
ale nim zaczne, gorgco zachecam do subskrybowania “Rozmow na Zapleczu”. Dzieki

temu zadna rozmowa o e-commerce Ci nie umknie.

Jesli uwazasz, ze ten podcast moze sie komus przyda¢, pole¢ go swoim znajomym.

Dzieki temu nasza pozytywna e-commercowa spotecznosé bedzie sie powiekszata.



Zapraszam do dzisiejszego odcinka!

Grzegorz Fratczak: Czes$¢ Janie po raz drugi!
Jan Sobieski: Cze$¢ Grzegorzu po raz drugi!

GF: Witamy wszystkich! W pierwszej czesci Jan opowiedziat o catej jego historii w e-
commerce, w ktdrym jest od 11 lat, jesli dobrze pamietam od dwdch u aniakruk.pl.

JS: Tak.

GF: | wiasnie na podstawie tego doswiadczenia bedziemy rozmawiali o tym, dlaczego sklep
Ani Kruk przeszedt z Magento na Preste, po drugie na temat nadzoru nad Software
House’m, jakie maj3a najlepsze praktyki, jak wybieraja funkcjonalnosci krok po kroku.
Zaczniemy jednak od poczatku - dlaczego przetaczyliscie sie z Magento na Preste? Zaspokoj
moja ciekawos¢.

JS: To jest dos¢ nietypowe dziatanie, przewaznie jest odwrotnie. Presta uchodzi,
przynajmniej na rynku w Polsce za narzedzie mniej profesjonalne i dajgce mniejsze
mozliwosci niz Magento, dlatego moze Ciebie to dziwi¢. Co prawda u nas nie bytem obecny
przy wyborze narzedzia, czy wyborze agencji, ktéra ma prowadzic sklep, ale na pewno
zaczeli$my inaczej. Byt zrobiony casting na Software House, ktéry moze dostarczy¢ nam
rozwigzanie i dopiero po okresleniu warunkow, tego, czego my oczekujemy, jak to ma
wygladaé, padto na Preste. Najpierw pojawit sie dostawca, a pdzniej platforma, na ktdrej
mielismy podbié Polski rynek bizuterii.

GF: Caly czas trzymam kciuki.

JS: Dlaczego zmiana? Gtéwnie dlatego, ze tak samo, jak w stosunku wyboru sklepu, nie do
korica wazna byta platforma, ale agencja, ludzie, ktérzy bedg tworzy¢ ten sklep, tak samo
przyczyng byto odejscie z Magento. Tam nie tyle chodzito o platforme, jak o sposéb
zarzadzania nig i to, co sie na niej dziato, badz sie nie dziato, a miato sie dziac.

GF: Byto to zwigzane z tg jedng agencja, czy ogdlnie z Magento?
JS: Tak, z jedng agencja. Byé moze teraz decyzja bytaby inna. Tu wtasnie chodzito o agencje i
sposob prowadzenia. Ania i Wojtek nie byli zadowoleni, w zwigzku z tym postanowili to

zmienic¢. Padto na Preste i Software House, ktéry nas teraz obstuguje.

GF: Musze teraz wlozy¢ kij w mrowisko i spytac, czy nie byto tatwiej zmieni¢ agencji i
zosta¢ na Magento?



JS: Powiem Ci uczciwie, ze gdybym ja byt w tamtym momencie i miat podjg¢ decyzje, pewnie
bym tak zrobit.

GF: Okej.

JS: Nie jestem oczywiscie w stu procentach pewien, ale jesli teraz miatbym postawi¢ sie w
tamtej sytuacji, to zostawitbym Magento, zostawitbym sklep, ktory byt, a pienigdze, ktére
zostaty wtozone w rozwdj sklepu na Prescie, wolatbym wtozy¢ w przeprojektowanie sklepu,
zaréwno od strony frontowej, jak i back office i zobaczy¢, jakie efekty by to przyniosto.
Pewnie porownywalne, a kosztowatoby to mniej nerwdéw i mniej pracy.

Decyzja byta, jaka byta. Ja przyszedtem juz na etapie, w ktérym Presta byta juz na etapie
rozwoju, projektowania, byta juz kodowana, czesciowo byta juz wrzucona na testy. O
zadnych zmianach nie byto juz mowy, wiec decyzja byta taka, ze idziemy w tym kierunku, do
ktérego wytyczne podata Ania z Wojtkiem.

GF: Dla mnie s3 tu dwie ciekawe rzeczy, ktére powiedziates. Po pierwsze, ze gdybys wtedy
byt, to proponowatbys po prostu zmienic agencje, a nie zmieniac platformy, bo to jest duze
wyzwanie.

Po drugie powiedziate$, ze mieliscie podejscie, ze wybieracie wykonawce, bo to jest
wazniejsze nad platforma. Ja pod tymi obiema rzeczami podpisuje sie rekoma i nogami.
Dlaczego? Bo u wielu klientéw widze sklepy, gdzie majg dana platforme, czujg niedostatek,
ale jest to wina dostawcy. Zmiana platformy to jest ogromna zmiana. Mam klientéw na
PrestaShop, ktérzy maja wersje 1.6 i oni chca zmieniac¢ ja na 1.7, a ja wybijam im to z
gtowy, bo skarzg sie na kilka zyciowych problemdéw, ktére nie powoduja tego, ze trzeba
zmieniacé wersje. Oczywiscie, to jest nowsze. Tak jak telefon, co trzy lata warto mie¢
nowszy. Ja mam telefon juz trzeci rok, ale nie mam potrzeby zmieniaé, chociaz kuszg mnie
reklamy.

Przy zmianie platformy, nawet z PrestaShop 1.6 na 1.7, przy Magento jest z 1 na 2, to jest
ogromny projekt, szczegdlnie ze w te sklepy sporo sie zainwestowato. Wielokrotnie
styszatem to wyobrazenie, ze nowa wersja, to bedzie zbawienie, ale jak sie dopytuje, co
Wam przeszkadza i wymienig tylko kilka szczeg6téw, to jest to do poprawienia.

JS: Tak.

GF: Szczegdlnie jest tak przy mniejszych sklepach, ale jest tez przy wiekszych. Pewnie
opowiesz o tym wielkim wysitku, ktory zrobilicie, zeby w ogdle zmieni¢ platforme i
dlatego pewnie mdéwisz, ze bys zostat przy Magento, a nie zmieniat na Preste?

JS: Tak, wydaje sie to bardziej logiczne. Oczywiscie z tej perspektywy, w ktorej jestesmy
teraz. Zostanie na platformie, wydaje sie bardziej logiczne, ewentualnie wzbogacenie catego
sklepu o nowe funkcjonalnosci i nowe integracje.



Problemem tez byto to, ze tak naprawde Ani i Wojtka nie miat kto wczesniej prowadzic. Te
decyzje byty, jakie byty. Nie jesteSmy w stanie ocenié, czy byty one dobre, czy zte, po prostu
byty. Z jednych moglismy sie wycofaé, z innych nie.

"Presta nie jest zta. Ja uwazam, ze mimo to, ze my jesteSmy na Prest'cie 1.6, wcale nie mysle
o Prest'cie 1.7."

Jesli o mnie chodzi, to niech wsparcie na 1.6 bedzie jak najdtuzej. Niech bedzie sobie 1.8, 1.9,
ale niech te 1.6 bedzie ciggle wspierane. My tez zdajemy sobie sprawe z tego, ze kiedys
przyjdzie w koricu moment, ze bedziemy musieli prze klepaé nasz sklep 1.6, na wersje dwa,
trzy razy wyzszg i bedzie sie to wigzato z kosztami, ze zmianami. Do tego momentu
przejdziemy przez tyle integracji, tyle zmian kodu, tyle optymalizacji, ze nigdy 1 do 1 nie
bedziemy w stanie tego przepig¢ na nowy sklep, na nowa platforme, ale na pewno bedzie
tatwiej zrobic¢ to z Presty 1.6 np. na Preste 1.8, niz przepig¢ naszg Preste catg, na jakas
zewnetrzng platforme np. w modelu SAS, albo zupetnie na cos innego.

GF: Powiedziatbym, ze nigdy nie wiadomo. Jestem realistg. Nie wiadomo, co bedzie za trzy
lata. Tak, jak z samochodami, co cztery lata jest lifting, tak samo w sklepach ta technologia
sie zmienia mocno i trzeba przyja¢, ze co cztery lata trzeba cos zrobic i sie zastanowi¢, czy
nie trzeba czego$ zmienic.

W 12 odcinku podcastu rozmawialiSmy z Marcinem o réznicach miedzy Magento i Prestg.
Mysle, ze rzeczy, ktére robiliscie na Prescie bytyby dwa razy tanisze niz jakbyscie robili to na
Magento. Programisci sg tansi i jest potrzebne mniej kodu, zeby pewne rzeczy zrealizowad.
Magento, jest dla bardzo duzych sklepéw i bardzo skomplikowanych.

JS: Tak.

GF: | tez daje rade. Z tego, co méwisz macie integracje Omnichannel ze sklepami
stacjonarnymi.

JS: My nie widzimy zadnych dziur, zadnych przeciwwskazan. Oczywiscie, przy takim rozwoju
nalezy pamietac, zeby zwiekszy¢é moc procesora, zeby nie zaniedbac tych wszystkich rzeczy
okoto rozwojowych przy sklepie, ale nam sie dobrze pracuje. My nie widzimy zadnych
utfomnosci.

GF: Presta ma taki wizerunek, ze jest tylko dla matych sklepéw, a nie dla duzych. Ja mysle,
ze Prestashop nie jest tylko dla matych sklepow. Dla matych i mikro sklepow sg SAS'y, a jak
ktos chce mie¢ dedykowane rozwigzanie, ktére duzo moze, ale tez kosztuje, to moze
przejs¢ na Preste.

Mysle, ze ten wizerunek jest spowodowany, tym, ze ona teoretycznie jest za darmo.
Péiniej jak ktos trafia i trzeba cos zrobi¢, to sie nagle okazuje, ze nie mozna, bo trzeba
zaptacic, to zaczyna sie narzekanie. Jak ktos wchodzi w Magento, to z géry wie, ze to
bedzie kosztowaé, mimo ze teoretycznie tez jest za darmo, ale te wdrozenia sg duzo
drozsze i zajmuje sie nimi wigksza firma.
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JS: W SAS tez jest tak, ze wchodzisz w to, masz abonament 150-200 ztotych, jakis layout
sklepu, jakis nieskomplikowany, prosty szablon i myslisz sobie, ze otworzysz sklep i bedzie
okej. Piszesz do supportu i okazuje sie, ze tu trzeba 8 godzin prac, tam 10 godzin prac, tam
12 i sie okazuje, jak zliczysz z roku, ze sklep Cie tak naprawde wykosztuje.

"Kosztéw nie unikniesz, ani przy budowie, ani przy rozbudowie sklepu i to moze boleg, ze
uruchomites sklep za 100 tysiecy, a w drugi roku wtozytes kolejne 100 tysiecy, zeby go
poprawié, zeby zrobi¢ integracje, w trzecim roku jeszcze wiecej, a za trzy lata by¢ moze
bedziesz musiat go w ogdle wytgczyé i zmienic na cos zupetnie innego."

Dlatego zarzadzanie finansami sklepu nie jest proste. Temat budowy sklepéw i nadzorowania
Software Housu, to jest temat rzeka. Nie ma na to uniwersalnych rozwigzan.

GF: Ja mysle, ze jezeli kto$ ma sklep stacjonarny, to powinien podchodzi¢ do tego, jak do
sklepu stacjonarnego, czyli trzeba na poczatku wyposazy¢ sklep, pdiniej jest tansza
obstuga niz na miejscu, ale sklep stacjonarny tez sie co trzy lata odswieza, a przy
franczyzach znanych marek, jest to wrecz wymagane. W sklepie internetowym jest tak
samo.

JS: Tak, tym bardziej, ze trendy zmieniajg sie bardzo mocno. Cos, co dzisiaj jest aktualne, za
pot roku moze byé nieaktualne i nic na to nie poradzisz.

GF: Z drugiej strony, powiedziates, ze Ania z Wojtkiem postanowili po swoich ztych
doswiadczeniach, ze przede wszystkim wybiorg dostawce.

JS: Tak.

GF: A to, jakg ma platforme, jest mniej istotne.

JS: Tak.

GF: Mozesz cos blizej o tym opowiedzie¢?

JS: Tak, mysle, ze to wpisuje sie w catg naszg filozofie zarzadzania i wspétpracy z
zewnetrznymi dostawcami. My bardzo mocno przywigzujemy wage do zespotu, ktory

zaréwno pracuje u nas w firmie, czyli jezeli chodzi o pracownikdéw na wszystkich poziomach.
To jest takie zatozenie idgce bezposrednio z géry od Ani i od Wojtka.

Staramy sie tez zy¢ w bardzo dobrych relacjach i traktowac sie partnersko, jezeli chodzi o
dostawcow, czy to wtasnie wczesniej wspomniane wszystkie nasze agencje marketingowe,
jak réwniez nasz Software House zwigzany z obstugg sklepu. Z tego, co ja wiem, dlatego tez
bardzo wazne byto podejscie.



"Wiem tez, ze bardzo wazine przy wyborze agencji, ktéra ma budowac i obstugiwad sklep, jest
poznanie ludzi, ktérzy maja to robic. Nie wystarczy tylko podpisanie umowy, okreslenie
stawek, termindw, kar i innych bajeréw z tym zwigzanych, tutaj nalezy tez pozna¢ ludzi."

Uwazam, ze dobrg praktyka jest wybranie sie do firmy i porozmawianie nie tylko ze
sprzedawcg, managerem, cztowiekiem, ktdry ma nas przekonaé do oferty, ale nawet z
deweloperami, nawet z testerami, z kims, kto bedzie miat ten sklep budowad.

Powiem szczerze, ze coraz czesciej taka praktyka jest spotykana. Rzadka, ale powoli do ludzi
dociera, ze na papierku moze by¢ jedno, ale to nie ma zadnej korelacji z tym, kto bedzie to
robit.

Uwazam, ze my z naszg agencjg mamy bardzo dobre relacje biznesowe. Oni nie sg tylko i
wytgcznie NIP-em na fakturze. Bardzo dobrze nam sie wspotpracuje. Jedna strona rozumie
druga. My co$ wymagamy, nie zawsze sie da zrobic tak, jak my chcemy, bo tez mamy
zakontraktowane pewne godziny, ale dla nas ludzie majg ogromne znaczenie.

GF: Powiedziates, ze nalezy sprawdza¢ agencje, ludzi, ktérzy tam pracuja, macie na to jakis
sposob?

JS: Teraz juz nie, bo nie musimy na razie juz tego robic.
GF: Tak? | nie zycze!

JS: To jest najciezszy temat, ktdry mozemy z mojej perspektywy omawia¢, czyli wspotpraca
na tym szczeblu, na tym poziomie, bo nie jest to tatwy rynek. Sami tez wiemy, jakie kraza
mity, ale w kazdym micie, jest troche prawdy odnosnie deweloperdw, ich pracy i zachcianek
finansowych. Ciezko jest sprawic, zeby kogokolwiek oni stuchali, a co dopiero zewnetrznego
odbiorce. Ja moge jedynie powiedzie¢, jak teraz wspdtpracujemy, bo to jest z mojej strony
bezposredni kontakt.

GF: Ale rozumiem, ze z nimi sie spotkaliscie?

JS: To bylto jeszcze poza mna.

GF: Okej.

JS: To byt casting. Na pewno nie liczyta sie tylko cena, bo wiadomo, ze nie chodzito o to, zeby
to byto najtaniej, a najlepiej zrobione. Wiem tez, ze doszto do spotkania, wiem rowniez, ze
byty rekomendacje z zewnatrz. O wiekszej liczbie interakcji z tym zwigzanych nie wiem, ale
wiem, ze teraz tez bardzo dobrze sie nam z nimi wspodtpracuje.

GF: Poniewaz, ja tez sprzedaje Presta i tez jestem sprzedawca, mowie klientom, ze po

pierwsze, jesli wybierasz dostawce, zadzwoncie do ludzi, ktérym to wykonywali. Jestem w
stanie tez przekazac¢ te numery, jesli nawet ktos chce do tego, ktory jest niezadowolony, to



tez takie s3. To jest tak, jak w sklepie. Zazwyczaj jest kilka procent klientéow, ktérym
niezaleznie od tego, co bys zrobit, to zawsze bedzie niezadowoleni. Ja tez sobie z tego zdaje
sprawe i czesto otwieram te rzeczy, zeby na poczatku to powiedzie¢, ze tak jest.

Druga rzecz, ktérg méwie, to, ze ja jestem sprzedawcg, moge koloryzowac i nie obronie sie
przed tym, natomiast porozmawiaj sobie z naszym koordynatorem, programista.

Mowie, zeby jak najszybciej sprawdazili, jak oni dziatajg, bo ja moge obiecywa¢, natomiast
oni Ci powiedza, jak oni pracuja, zrobia jakies mate zadanie i dowiesz sig, jak jest
naprawde.

Z drugiej strony przez ostatnie cztery lata przekonatem sie, ze nie warto koloryzowag, bo
pdiniej moi ludzie s3 niezadowoleni, Ze musza dowies¢, co ja obiecywatem i s3
nieszczesliwi.

Jeszcze przed korona mieliSmy rynek pracownika - nieszczesliwi ludzie zazwyczaj nie chca
pracowag¢, nie sg zadowoleni, wiec ja bardzo mocno o nich dbam, zeby oni byli zadowoleni
i tak naprawde wszystko razem ustalamy.

Czesto wysytam im, co wystatem klientowi, z zapytaniem, czy to jest OK i oni dajg mi
zielone $wiatto, albo méwig, “nie, za duzo”. Przez te lata nauczytem sie, co moge obiecad, a
czego nie i bardzo tego bronie. Tak, jak mowisz, na papierze mozna bardzo duzo obieca¢, a
mozna pozniej tego nie dowies¢.

JS: Wydaje mi sie, ze tu jest potrzebna wspédtpraca i wzajemne zrozumienie, bo jedni
wymagajg od drugich, kazdy ma kogo$ nad sobg i nalezy mie¢ to na uwadze, ze nigdy agencja
nie obstuguje nas na wytgcznos¢.

Tu jest wazne zaplanowanie wszystkich proceséw, zaplanowanie wszystkich integracji,
zakontraktowanie godzin. Tutaj potrzebna jest tez umiejetno$¢ przewidywania, w ktérym
kierunku, jak mocno sklep sie bedzie rozwijat. To nie sg tatwe tematy. Jedni nazywaja to
kontrolowanie, ja to nazywam wspotpracg z agencjami.

"Wspodtpraca z Software Housem jest chyba jedng z najtrudniejszych, bo nie mozna w sposéb
jednoznaczny zweryfikowaé ich pracy. Nie po to sie cos zleca, zeby potem siedzieé i
kontrolowaé, nie po to sie cos integruje, zeby potem siedzie¢ i samemu testowac, nie po to
ktadzie sie nacisk na wytyczne, na cel, zeby nie dowozi¢ tematow."

A z drugiej strony, ciezko jest w jednoznaczny sposéb powiedzieé, ze jedno zadanie kosztuje
50 godzin prac programisty, a drugie kosztuje 20, czy inne moze kosztowaé 70.

Na to nigdy nie masz wptywu, tego nigdy nie sprawdzisz, wiec jedyne co mozesz zrobi¢, to
dobrze 7y¢ z dostawcg, z obstugg i probowad uzyskiwa¢ kompromisy w dziataniach, bo to jest
bardzo ciezkie.

GF: Ja mysle, ze to, co opisates, to jest obustronne zaufanie. Jak jest obustronne zaufanie,
to jest super wspotpraca i tego nie buduje sie w miesiac.



JS: Bardzo wazne jest to, co méwisz, bo sg sklepy, ktore wspdtpracujag kilka miesiecy i
rezygnuja, bo cos$ sie im nie podoba, a to jest okres przejsciowy.

"Dopiero po roku, po péttora, po dwdch mozesz powiedzieé, ze wspdtpracujesz, ze
wypracowates$ pewne standardy. Jak bedziesz zmieniat, to nigdy nie osiggniesz tego spokoiju,
zaufania."

Non stop bedziesz zdenerwowany, wkurzony, ze cos nie idzie, olewaja Cie, nie wiadomo, co
od nich chcesz, a wtasnie chodzi o to, zeby przeboleé ten czas pierwszej wspotpracy i jak
sobie pouktadasz, to pdzniej idzie juz duzo lepiej.

GF: Czesto mowie klientom, ze w pierwszych trzech miesigcach na pewno wyjdzie jakis
problem i nieporozumienie. Inaczej nie mozna, bo to jest komunikacja zdalna, mailowa.
Ktos inaczej zrozumiat zapis w mailu, cos wyszto inaczej, bo np. przestrzelilismy. Na
poczatku Software House nie zna waszego sklepu, na ktérym ma pracowag, jezeli wchodzi
do juz zbudowanego. Ja zawsze z obawa, ale tez z radoscig czekam na takie kryzysy, bo jak
sie przetrwa taki kryzys, to jak w zwigzku, bedzie tylko lepiej. Jesli kryzys sie przetrwa, to
zaufanie buduje sie wtasnie przez te kryzysy.

JS: Tak, dlatego ta wspodtpraca nie jest fatwa.

"Nie da sie jej rozliczy¢ zero-jedynkowo, jakas cyfrg w tabelce, jakim$ wzrostem. To jest
wtasnie praca oparta na relacjach miedzyludzkich."

Poza wyceng i wdrozeniem to cata praca jest na tym oparta i dla niektérych ludzi jest to
trudne, i niektorzy w ogéle sobie z tym nie radza.

Co jest bardzo wazne i o czym powiedziates, komunikacja mailowa, telefoniczna,
niejednokrotnie nieodbierane telefony, bo deweloper nie ma czasu odbiera¢ telefonow, w
zwigzku z tym osobisty kontakt, mimo ze nasze agencje z Krakowa, my Poznania i to jest
jedyna taka odlegtosc z firma, z ktérg wspotpracujemy, wiecej juz takich firm nie ma. Staramy
sie, co jaki$ czas spotkac, porozmawiaé, mimo ze to nie bytyby konkrety, to chwile ze sobg
przebywac i zobaczy¢, ze wszyscy tez jestesmy ludzmi, a nie tylko gtosem w stuchawce, czy
mailem odebranym na skrzynce. To jest bardzo wazne.

GF: Tak i to tez wptywa na motywacje, z drugiej strony na deweloperdéw, programistow, bo
oni widza swoj efekt. Ja ostatnio rozmawiatem ze swoimi i ten problem wyszedt, ze
chcieliby zobaczy¢ ten korncowy efekt tej pracy od A do Z, bo czasami sie nie widza.

Convertis pracuje w 100% zdalnie i robimy dwa razy w roku integracje. Przyznaje, ze nie
robitem integracji z naszymi klientami, ale w zespole jezdzimy, zeby poby¢ razem i
porozmawiac o réznych rzeczach. Zazwyczaj nie pracujemy, tylko to jest czas poswiecony
na poznanie sie, bo po kazdym takim zjezdzie komunikacja przebiega dwa razy lepie;j.

JS: Tak, masz racje, tego tez nie mozna zaniedbad.



GF: Wtasnie, skoro to jest takie trudne, to jak pilnujesz, zeby ten Software House dobrze
dziatat?

JS: Co roku prébuje sprawic, zeby aneks na kolejny rok byt dobrze podpisany, w kontekscie
zakontraktowanych godzin, bo to mocno utatwia.

Jesli Software House bedzie wiedziat, ile Ty bedziesz od niego wymagat co miesigc, przez caty
rok, to oni tez sg w stanie te prace lepiej zaplanowac. Jezeli wymagasz od nich 20 godzin prac
W miesigcu, a zlecasz przez ostanie pét roku po 60 godzin w miesigcu, a pdzniej przychodzi
czas urlopdw i oni nie mogg wykonac jakichs zadan, to oznacza, ze ten czas zostat Zle
oszacowany i trzeba cos$ poprawic¢, wiec ten nadzér zaczyna sie od pewnej odpowiedzialnosci
za wspotprace.

Powiem uczciwie, ze nam sie to w poprzednim roku udato bardziej niz w tym roku, ale w tym
roku koronawirus troszeczke pomieszat nam szyki i tez mielismy troche wiecej rzeczy do
zrobienia, w zwigzku z tym duze projekty, przedtuzyty sie przez mniejsze projekty i na
przyszty rok chcemy juz troche inaczej podejs¢ do sprawy.

Ta elastycznos¢, te zakontraktowane godziny i to, ze Software House wie, czego bedziemy
oczekiwad, to jest szacunek do ich pracy i do tego, ze my wiemy, czego chcemy, a oni to dla
nas wykonaja. Ponadto, jesli sg zakontraktowane godziny, to one muszg by¢ zrealizowane w
danym miesigcu. Nie mogg by¢ przeciggane, a takie projekty zewnetrzne, do ktérych
doptacasz fakturg, to wiadomo, ze one nie zawsze koriczg sie zgodnie z planem.

Nadzor to tez jest dobre ticketowanie zadan i dobre dysponowanie priorytetami zadan.
Moze sie zdarzyé, ze mamy jakis turbo wazny projekt na tapecie, nagle w sklepie cos sie
wysypato i okazuje sie, ze godzin nie ma, albo ze ten turbo wazny projekt musi by¢
porzucony na tydzien, bo trzeba poprawic jakas integracje, ktéra sie wysypata.

"Uwazam, ze bardzo wazine tez jest, o czy niektdrzy w ogéle nie myslg, albo zapominajg o
tym, zeby catg firme wokét siebie, czyli wszystkie dziaty informowac o tym, na jakiej zasadzie
wspotpracujemy z Software Housem."

Nie kazdy zdaje sobie z tego sprawe, ze mamy ograniczone godziny, ze piszemy komunikaty,
Ze to nie jest tak, ze ja dzisiaj zadzwonie i powiem, ze chciatbym wdrozy¢ jakas fajng rzecz i
ze odbedzie sie to jutro. Oni nie wiedzg, ze majg dla nich zadanie bardzo wazne, pilne, ale to
nic, bo Ty juz masz zadania na dwa miesigce i to, co oni teraz Tobie powiedzg, mozesz zaczgc
planowac za dwa miesigce, a o wdrozeniu mozna juz tylko pomarzyé. Dlatego informowanie,
nie tylko wspoétpracownikéw, ale réwniez zarzadu.

Praca na danym stanowisku wigze sie tez z edukacjg catej firmy, nad sposobami dziatania,
wiec wazna jest tez edukacja wokadt, ze nic sie nie dzieje od razu, ze im lepiej zaplanowany
jest proces, integracja, wdrozenie, zmiana na stronie, tym pdjdzie sprawniej, w zwigzku z
czym, nie mozemy niczego nie robié na zasadzie, ze za tydzien bedzie, bo fajnie, przyniesie
nam to jakie$ wymierne korzysci.

"Przy wspodtpracy z Software Housem, na stanowisku e-commerce managera, ktéry planuje
jakies$ dziatania, potrzebne jest wybieganie w przysztos¢ i mocna priorytetyzacja zadan."



GF: A priorytetyzacja zadan méwisz w kontekscie, Ze macie ograniczong ilo$¢ godzin i nie
mozecie za bardzo jej przekroczy¢?

JS: Tak. To znaczy, przekroczy¢ mozna, tylko wtedy musimy wiedzie¢ tez o tym, ze
deweloperzy w naszym Software House nie biorg sie znikad. Oni nagle sie nie pojawiajg na
jeden miesigc prac, w zwigzku z tym my tez staramy sie odpowiednio wczesniej informowac
o zleconych zadaniach.

My dzielimy sobie zadania. Dzielimy sobie zadania na takie catoroczne, ktére sie pojawiajg i
staramy sie je dodatkowo rozlicza¢, na zadania mniejsze, nie takie ogromne integracje, o
ktérych mowitem, np. system do reklamacji, klub statego klienta, tylko co$ mniejszego. Jakie$
zmiany UX-owe, mniejsze integracje, mniejsze moduty, wtyczki, to sobie idzie na biezaco.

Staramy sie tez na jakies sytuacje wyjgtkowe, gdzie cos sie po drodze wysypato, nie dziata
tak, jak powinno, na to tez trzymad jakies zasoby, bo zawsze cos sie dzieje, nigdy nie jest tak,
ze wszystko dziata bez zarzutu. To przy zatozeniu, ze masz okreslone godziny. Im blizej jestes$
zakontraktowanych godzin, tym bardziej mozesz polega¢ na swoim planie.

Wedtug mnie im bardziej poza nie wychodzisz, to musisz sie liczy¢ z opdznieniami, z
przesunieciami projektéw.

GF: Zgadzam sie, tak jest i jestem pod wrazeniem, jak fajnie masz to pouktadane po Twojej
stronie. Tylko pozazdrosci¢ takiego klienta, ze zdajecie sobie sprawe z ograniczen i
mozliwosci Software House, bo wielu klientédw nie zdaje sobie z tego sprawy.

Przyznaje, ze my troche dopasowalismy sie do tych innych klientéw. Nasz proces jest tak
dopasowany wiasnie do takich priorytetow klienta, jak sg pozary, pilne zadania, a z drugiej
strony, tak jakby cata firma, jest podporzadkowana statemu wsparciu klientéw, ktérzy
maja zakontraktowang ilo$¢, ale dla nas nie jest klopotem, jesli klient chce od przysztego
miesigca, dwa razy zwiekszyc¢ ilos¢ godzin.

JS: Tak, ale Ty wtedy wiesz, co masz robié. Wiesz, kogo mozesz optacié, za ile i na jaki czas, i
nie Swiecisz oczami.

GF: Tak, tylko u nas 70%, to sg stali klienci i po prostu nie bierzemy dodatkowych rzeczy.
Dla nas swieci s3 nasi stali klienci, o ktorych trzeba zadbac i dos¢ szybko zareagowa¢, bo
jak sklep stoi i nie sprzedaje, a zdarza sie przeciez, ze robigc duze integracje, robisz druga
integracje i nagle cos sie potaczy, albo ktos kliknie, wyniknie jakis scenariusz, ktérego nikt
nie przewidziat i nagle sklep stoi.

JS: My integrowalismy kiedys fajng wtyczke. Byto zagwarantowane, ze wszystko bedzie
dobrze dziatato. Dziatato do momentu, do kiedy ktos nie kliknat dodatkowego checkboxa w
koszyku i chciat klikngé “kupuje i ptace”, i nie mégt klikngé w button.

GF: | co sie stato?

JS: Poprawilismy. To nie byt jaki$ potezny problem, ale nie dziatato, tak jak miato dziafa¢,
wiec my teraz jednak troche wiecej czasu poswiecamy na testy. Wiemy, ze one z
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perspektywy klienta mogg by¢ przepalaniem godzin i pieniedzy, bo test moze by¢, ale nie
musi. Staramy sie jednak przez testy przechodzié, bo nawet mate moduty, mate integracje
potrafity wysypywac jakies rzeczy, jezeli nie na froncie to nawet na samym back offic’ie
Presty.

GF: Jesli mowicie, ze teraz sklep internetowy, to jest prawie potowa tego, co w offline, to
tam bardzo duzo sie dzieje, wiec kazda godzina przestoju jest warta tego, zeby zrobi¢
wieksze testy, niz jak mam sklep 100, czy 200 tysiecy obrotu, gdzie szukanie igty w stogu
siana czasami nie ma sensu. Czasami warto poczekac i jak sklep postoi godzine, bo czasem
sie tak konczy, ze mozna szybko zadzwoni¢ i powiedzie¢, to dziata. Zazwyczaj takie
krytyczne rzeczy, to sg czynnik ludzki. Kto$ cos$ nacisnat i cos zrobit. Samo z siebie sie nie
pojawia.

JS: Tak, a to, ze wszystko mozna sprawdzi¢, jest fajne.

GF: Powiedziate$ o planowaniu zadan jakie macie, a jak wybieracie funkcjonalnosci, ktére
bedziecie rozwija¢ w swoim sklepie?

JS: My nigdy nie opieramy sie na jednej rzeczy, jesli chodzi o rozwéj sklepu. Tak jak wczesniej
mowitem, nam zalezy, zeby rozwijaé sprzedaz, ale zeby nie zaniedbywac pozostatych
obszarow dziatania sklepu. Bywa nawet tak, ze nie wdrazamy nic na froncie, czyli nie utatwia
nam to sprzedazy, ale np. dziat produktu poprosit, zebysmy mogli wyciggac jakies pliki w CSV,
ktére mogliby u siebie zestawiaé z jakimis danymi i dzieki temu w konsekwencji za jakis czas
poprawic rotowanie produktu.

My w funkcjonalnosciach nie idziemy na hura, ze teraz chcielibySmy sprzedawac jeszcze
wiecej, tylko nawet, co jakis czas zatrzymujemy sie na chwilke i np. postanawiamy, co jeszcze
po stronie Presty mozemy zmienié, zeby utatwié realizacje zamdwien. Status, maile,
informacja o tym, ze zamdwienie byto juz edytowane, brak mozliwosci wydruku etykiet dla
kuriera, jezeli zamdwienie byto przez InPost. Takie mate rzeczy, na ktdre czasami nie ma
czasu, ale ktdre czasami nas przygotowujg do kolejnego, progowego wzrostu sprzedazy.

"My funkcjonalnosci staramy sie rozwija¢ réwnomiernie w kazdym kierunku. Oczywiscie te
same funkcjonalnosci stawiamy pod katem naszych celéw, ktdre sobie ustalilismy, ale
dziatamy réwnomiernie na kazdej z ptaszczyzn."

Poréwnujac, jesli miatoby to by¢ drzewo, to kazda gatgz rosnie w tym samym tempie. Bardzo
tatwo jest pchac duzo kasy w rzeczy majgce na celu podwyzszenie sprzedazy, a pdzniej
pojawia sie problem z nie obstuzonymi klientami, z ich niezadowoleniem, niepochlebnymi
komentarzami. Staramy sie tego wszystkiego unika¢.

Utatwiamy ksiegowosci, dziatowi produktu, marketingowi. Klub statego klienta ma znaczenie
dla sieci sprzedazy zewnetrznej, wiec idziemy rownomiernie.
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GF: Janie, méwites o tym, ze rownomiernie to rozwijacie, ale tez mowites, ze robicie pauze,
zatrzymujecie sie i patrzycie, co dalej rozwijac. To chyba powigzane jest z tym, co méwites
w poprzedniej czesci — w 20 odcinku — czyli powigzane jest z Waszym planowaniem
rocznym i celami, a teraz co kwartat z ustalaniem kolejnych rzeczy. Pewnie wtedy
ustalacie, ktore teraz rzeczy zrobicie, gdzie jestescie i co potrzeba.

JS: Tak, to jest tez o tyle fajne, ze dziatamy pod wptywem czynnikéw zewnetrznych. Byt
koronawirus, dzieki temu mogliémy zmodyfikowaé pewne dziatania i o ile np. customer
experience jest dla nas wazny, o tyle OK zrobilismy go, ale bardziej pod katem koronawirusa.

WdrozyliSmy np. przekazywanie 10% kwoty od sprzedazy okreslonej bizuterii w sklepie na
szpital w Wielkopolsce. To byt mechanizm, ktéry na poczatku roku nie wpisywat sie w
customer experience, jako konkretny plan, ale juz pod koniec pierwszego kwartatu wpisywat
sie w cato$é naszych celi.

Czego$ innego nie zrobilismy, ale byliSmy w stanie zrobi¢ co$ w tym kierunku, co poprawito
nam tez wizerunek i mogliSmy pomadc. Bardzo chcieliSmy pomdc, ale jest to tez nowy
mechanizm, ktéry w przyszto$ci mozemy sobie wykorzystywac. On jest na razie nieaktywny,
ale czeka w gotowosci, jesli bedzie taka potrzeba.

GF: Jednym zdaniem, widze tu taka zaleznos$¢, ze pomysty na funkcjonalnosci pochodzj z
planéw marketingowo-sprzedazowych, a nie jest tak, ze agencja przychodzi z propozycja
funkcji.

JS: Absolutnie nie. Poza agencjami SEO i SEM nie zdarza sie, zeby ktokolwiek sugerowat nam
rozwigzania, ktére mogg by¢ na sklepie. Tam sugerujg ze wzgledu na potrzebe rozwoju
pewnych elementéw, zeby mdc swojg prace dobrze wykonywaé. Wszystkie pozostate
funkcjonalnosci, to jest nasza cheé rozwoju. Integracje z zewnetrznymi kanatami sprzedazy,
nowe testy, ktére tez nie zawsze okazujg sie trafne, ale wiemy, ze na ten moment sg dla nas
czyms niepotrzebnym. Agencja nie przychodzi, my to sami okreslamy.

GF: Czesto dostaje takie pytania “Grzegorz, jakie funkcjonalnosci moglibysmy rozwija¢ w
sklepie?” Ja méwie “O w morde!”

JS: Tak, to jest ciezki temat. Nawet zeby to okresli¢ u siebie w sklepie, potrzebne jest duze
doswiadczenie, znajomos$é produktéw, znajomosc¢ wszystkich procesdw, cen, znajomosé
profilu klienta, zeby po czasie mdoc okreslié, ktéra funkcjonalnosé sie sprawdzi, wiec nie
sgdze, zebys Ty wiedziat, co u kogo sie sprawdzi. Oczywiscie, mozesz wdrazac jakie$
standardowe funkcjonalnosci.

GF: Nazwatbym to grube btedy.
JS: Nie mozna powiekszy¢ zdjecia karty produktu na mobile'u, na to kazdy wpadnie, ze fajnie

to zmieni¢ i co$ wprowadzi¢. Idgc w to gtebiej, nie jestes w stanie bez znajomosci firmy,
marki tego okreslié.
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GF: Tak, a przede wszystkim wynika to z tego, ze tych réznych rzeczy jest setki, jak nie
tysiace i ktdra z tych rzeczy najbardziej wptynie na sprzedaz, i na konwersje w sklepie,
trudno jest ocenic¢ bez analizy.

JS: Gdzies kiedys czytatem, ze co miesigc pojawia sie okoto 200 nowych narzedzi e-
commercowych miesiecznie. Oczywiscie, nie o wszystkich wiemy, nie wszystkie sg Polskiej
produkgcji, ale gdybys teraz miat wybierac¢, wiekszos¢ sie pewnie powtarza, wiekszos¢ sie
gdzie$ powiela. Z catego balonika wypetnionego tymi mozliwos$ciami trzeba wybrad te
najwazniejsze i pasujgce do profilu.

GF: Ja to tez czesto powtarzam, ze to powinno wyptywac z Waszej strategii, sprzedaiy i
marketingu, a my mozemy brac udziat, jako konsultanci w takim spotkaniu, zeby Wam
pomodc . Sam moge wpisaé¢ w Google “sto najlepszych funkcjonalnosci w Google”, mozesz
zrobic¢ sobie checkliste, czy masz, czy nie masz i to robic.

JS: Masz cafa liste w Excelu do sprawdzenia catej sciezki zakupowej, czy sie zgadza, czy nie
zgadza. Jest taka lista, mozesz sobie sprawdzi¢, ale za rok moze sie okazac, ze jest ona
nieaktualna i pewne rzeczy musisz pozmieniac, albo lista byta robiona przez kogos, komu
dobrze sie co$ sprawdzato, ale Tobie niekoniecznie sie to sprawdzi.

GF: Tak, inna grupa docelowa, inny produkt itd.
Dla mnie bardzo istotng rzeczg jest tez, ktorych rzeczy nie rozwija¢, masz takg odpowiedz?

JS: To jest bardzo trudne pytanie. To zalezy od skali sklepu, od tego ile sprzedajesz, na jakim
etapie jestes. Wiadomo, ze jesli startujesz, to nie bedziesz sie skupiat na mikro zmianach.
Tych kosmetycznych, przy ktérych dopiero ztozone testy powinny wykazac ich skutecznosé.
Wtedy nie rozwijasz tych rzeczy. Skupiasz sie tylko na tych, ktore wptyng bezposrednio na
sprzedaz.

Wiadomo, ze jak kto$ rozwija sklep, to skupi sie na rozwoju drzewa kategorii, a nie na tym,
czy ma przycisk koloru pomaranczowego, czy ciemnozielonego w newsletterze. Mocno
skalujemy to, na czym nam zalezy.

"Na poczatku nalezy bujng¢ sprzedaz. Nie rozwijac rzeczy, ktére na poczatku nie majg
znaczenia, czyli okresli¢ sobie priorytet. Dopiero pdzniej od tego ogdtu wehodzi¢ w coraz
drobniejsze szczegdty i je poprawiac ."

To jest ciezkie pytanie, czego nie rozwijac, bo sklep z narzedziami nie rozwinie za bardzo
Instagrama, albo narzedzia pokazujgcego wpisy na dole w stopce strony, a za to nasz sklep z
bizuterig nie rozwinie narzedzia np. filmikéw eksperckich, bo o czym te filmiki nagrywaé?
Specyfikacja sklepu, specyfikacja produktéw okresla to, czego nie rozwijac i to, co rozwijac.

GF: Bardzo ciekawie powiedziate$ tutaj jedno zdanie: “Najpierw bujnac sprzedaz, a pdiniej
niech za tym podaza funkcjonalnos¢”.
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JS: Tak.
GF: Jak nie masz duzej sprzedazy, to nie kombinuj z wieloma funkcjonalnosciami.
JS: Tak, nie ma co komplikowac.

GF: Sprzedaz Ci powie, jakiego narzedzia potrzebujesz. Je$li masz matqg sprzedaz, to sie
skup na sprzedazy. Jesli masz 10 albo 100 zamodwien dziennie, a poprawisz swoja
konwersje o0 10-20%, to moze sie okazaé, ze to jest za mato, zeby zajmowadé sie takimi
rzeczami, a warto sie bardziej zajag¢ marketingiem.

JS: Tak. Mysle, ze przez pierwsze kilka lat rozwoju sklepu, samo to, co nalezy rozwijac,
wyklucza to, czego nie rozwija¢. Masz tyle do zrobienia, ze nie myslisz o tym, czego nie
rozwijac.

GF: Czy cos$ jeszcze bys dodat, tak od siebie na koniec w tym temacie?

JS: W tym temacie wspétpracy z Software Housem, rozwoju sklepu mysle, ze trzeba uwazac
na przerost formy nad trescig. Uwazam tez, ze warto skupic¢ sie na swojej pracy, na swoim
zadaniu, nie patrzeé na to, co robig inni. Mie¢ pewien cel i ambicje dojscia do pewnego
poziomu, dlatego ze zawsze ciezko jest przetozy¢ sytuacje jednego sklepu internetowego na
drugi sklep.

Warto jest spojrzec z innej perspektywy, sprébowac wyjs¢ poza utarte schematy. Uwazam,
ze to jest tez problemem e-commercu w tych czasach. Ja interesuje sie tez wedkarstwem i to
jest tak, ze mozesz jechac, towi¢ karpie ze zwykig wedka, zytka i kotowrotkiem, ale jak trafisz
na towisko, gdzie sg sami specjalisci, to bedg sie z Ciebie $miali, ze nie masz profesjonalne;j
wedki osiem razy drozszej, kotowrotka, pontonu, namiotu przeciwdeszczowego i stu innych
rzeczy za dziesigtki tysiecy ztotych.

"Czasami ten sam efekt mozna uzyska¢ duzo tatwiejszym sposobem. Nie trzeba nie wiadomo
jak rozbudowywac i rozdmuchiwaé pewnych rzeczy. Czasami klucz lezy w prostocie
rozwigzania."

Takie jest moje podsumowanie.

GF: Jednym stowem nie komplikujmy.

JS: Tak.

GF: Janie, dziekuje Ci bardzo za t3 druga rozmowe.

JS: Ja Tobie réwniez dziekuje.

GF: Mysle, ze dla wielu wtascicielom, e-commerce managerom to pomoze, bedzie

wsparciem w wyborze, czego tak naprawde potrzebujg, jak to rozliczaé, jak planowaé, co
robi¢, czego nie robic. Jeszcze raz dzieki!
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JS: Dzieki!

GF: Powiedz mi jeszcze, czego Ci 2zyczy¢ w nadchodzacym roku, w zakresie wspétpracy z
Software Housem?

JS: Zycz mi, zebym przekonat Anie, zeby mie¢ wiecej godzin do wykorzystania w przysztym
roku.

GF: Dobra, gdzie mam podpisa¢ petycje?

JS: Mysle, ze Ania ustyszy, a zresztg, jak bedziesz miat okazje z nig porozmawia¢, to zawsze
mozesz napomknac.

GF: Dobrze, zapisuje sobie. W takim razie bardzo Ci dziekuje i do ustyszenia!
JS: Trzymaj sie!

GF: | to juz koniec. Jakie masz przemyslenia po naszej rozmowie z Janem? Bo wedtug mnie
tak duzo w tak krétkim czasie?

Dla mnie szczegdlnie waine jest wzajemne zaufanie miedzy sklepem i Software Housem, a
takze dobre planowanie i komunikacja — ktore sg podstawg dobrej wspoétpracy.

Jesli interesuje Cie temat zréwnowazonego rozwoju sklepu internetowego - zapraszam do
20 odcinka Rozméw na Zapleczu, w ktéorym rozmawiam z Janem jak strategicznie i
réwnomiernie rozwija sklep aniakruk.pl.

Do ustyszenia w nastepnej rozmowie, czes$¢!
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