Czes$¢! Nazywam si¢ Grzegorz Fratczak, a to jest podcast Rozmowy na zapleczu, w
ktorym wraz z wlascicielami sklepow internetowych i e-commerce managerami
zglebiam tajniki prowadzenia biznesu w sieci. Szczerze, bez pudrowania rzeczywistosci i
po ludzku, bo to ludzie sprzedaja, ludzie kupuja i ludzie pracuja, zeby to wszystko

sprawnie dzialalo. Zapraszam.

Cze$¢! Dzi$ do podcastu zaprositem Piotra Katwe, ktory obecnie jest Head of e-commerce w

Puccini. Marce produkujacej walizki, ktoéra ma juz 25 salonow w Polsce.

Piotr opowie dzi$ o swoim wyborze Software House do wykonania sklepu internetowego
opartego o Magento. Gdzie budzety na wykonanie zaczynajg si¢ od 300 tys., a koncza nawet
na milionie czy dwoch. Wiec decyzja wyboru Software House jest bardzo wazna, poniewaz to
zwigzek na rok 1 dtuzej. Nie bardzo jest, jak go potem przerwac, bo rozwod duzo kosztuje

przede wszystkim zamawiajgcego.

My realizujemy sklepy od 100 tys. i cho¢ budzety sa mniejsze, to myslg, ze konsekwencje dla
zamawiajacego sg podobne, jesli wybierze zle. Z tego powodu ja sobie pozwolitem na spora
dyskusj¢ z Piotrem i mysle, Ze to zderzenie dwoch swiatéw bedzie ciekawe dla wszystkich

tych, ktorzy stoja przed wyborem wykonawcy i powinni tego odcinka postuchac.

A ci z was, co na razie nie stojg przed takim wyzwaniem, to proponuje postucha¢ innych

odcinkow bardziej was dotyczacych, no chyba, ze lubicie si¢ uczy¢ caly czas to zapraszam.

Nim, jednak zaczne¢ to zapraszam Ci¢ do zapisania si¢ na newsletter. Dzigki temu, Zzaden
odcinek Ci nie umknie i dostaniesz dodatkowe informacje. Zapraszam do zapisu na

convertis.pl/newsletter, a teraz juz do postuchania rozmowy.



Grzegorz. Fratczak: Czes¢ Piotr!
Piotr Katwa: Czes$¢ Grzegorz!

G.F: Dzisiaj moi drodzy zaprosilem Piotra, Piotra Kalwe do podzielenia si¢ réznymi
ciekawymi rzeczami, ale zanim zaczniemy to chcialem powiedzieé, zeby Piotr powiedzial

pare slow o sobie, kim jest i z kim rozmawiam.

P.K: Jak juz styszeliScie nazywam si¢ Piotr Katwa od kilkunastu lat, na ten moment mysle ok.
14 zajmuje¢ si¢ e-commerce. Startowatem tak naprawdg od bycia konsultantem w sklepie
internetowym, po drodze posiadatem swoj wtasny sklep internetowy, pracowatem jako
wsparcie techniczne w jednej z firm, ktora produkuje oprogramowanie dla sklepéw
internetowych, otwieralem sklep internetowy dla réznych firm, prowadzitem je, pracowalem,

jako e-commerce menager. A obecnie jestem e-commerce w firmie Puccini.pl
G.F: Czyli w tej marce, ktora produkuje pi¢kne torebki i walizki skorzane, tak?

P.K: Przede wszystkim walizki nie sg skorzane. Sg bardzo dobrej jakos$ci, to musze
powiedzie¢, a jezeli chodzi o pigknos$¢ torebek to jest kwestia bardzo subiektywna. Natomiast
ciekawe jest to, ze Ty, jako mezczyzna jeste$ w stanie ocenié, ze one sg pigkne. Chyba, Ze to

jest zastyszane od Twojej zony lub partnerki, bo nie wiem, jaki jest Twoj status.

G.F: Ogladalem sklep, widzialem zdjecia sa dobrze zrobione i si¢ wyr6zniaja na tle tego,

co jest na rynku polskim.

PK: A dzickuje.

G.F: Ale, jednak nie posiadam walizki Pucciniego.
P.K: A polecam szczerze.

G.F: Jeszcze nie trafilem. Z tego, co wiem, widzialem wasze sklepy. Ile teraz sklepow

stacjonarnych ma Puccini?
PK: 25

G.F: 25, czyli taka Srednia marka w Polsce. To i tak sporo, jak na rynek polski. Nie ma
to, tamto przeciez. I teraz sklep internetowy. No wlasnie i dzisiaj Sciagnalem wlasnie
Piotra, bo poznaliSmy si¢ przy, jakiej$ tam okazji juz nawet nie pamietam. Piotr mowi,

ze gdzie$ tam jeszcze wczesniej nas zaczal Sledzi¢. Moge opowiedzie¢ histori¢?

P.K: Nie mam nic przeciwko, nie mam nic do ukrycia.



G.F: Kiedys aplikowal do nas do firmy, tez si¢ spotkaliSmy, ale jednak wybral inna
droge Sciezki i dzisiaj mi przypomnial. Ja nie zapami¢talem i bardzo mu si¢ spodobal

nasz proces rekrutacyjny, pokazujacy wartosci firmy i calosciowe. Dobrze mowie?
P.K: Tak, doktadnie.
G.F: Nawet nie mialem pojecia, ze tak dawno, gdzie$s mieliSmy okazje sie styknac.

P.K: Tzn., akurat, cytujac Ciebie styknatem si¢ z Twoja nie wiem czy to jest asystentka czy
pracownica ale byta to akurat kobieta i list byt od Ciebie ale wystany, jakby przez inng osobg,
wiec nie wiem czy my bezposrednio si¢ stykneliSmy czy nie, ale nazwijmy to, ze byt to nasz

kontakt pierwszy.

G.F: Pozdrawiam tutaj Karoline, ktora zajmuje si¢ rekrutacjq i robi to na

niesamowitym poziomie. Ludzie sq zachwyceni tym, jak z nia rozmawiaja.
P.K: Oceniajg to bardzo pozytywnie.
G.F: No wilasnie.

PK: Ale wyttumaczmy tez moze, zeby nie byto tak, zeby sobie stuchacze pomysleli, ze nie

zostalem przyjety. (Smiech)
G.F: Nie, Piotr, Piotr nas skreslil tak naprawde.

P.K: Prawda byla taka, Zze chcialem generalnie sprawdzi¢, bo ogloszenie wydawalo si¢ dos§¢
interesujace 1 bylo to stanowisko, ktére spetnialo moje oczekiwania, moje wymagania.
Natomiast ja rowniez bardzo lubi¢ sprawdzac si¢ w rekrutacjach. Dlatego raz na jakis czas,
nie powiem, ze czgsto od§wiezam sobie t¢ umiejetnosc. Jest to dos¢ istotne i chciatem
powiedzie¢, ze zostatem tu pozytywnie w pierwszym etapie zaaprobowany przez Panig

Karoling dobrze pamigtam?
G.F: Tak

P.K: I po przeczytaniu wiadomosci, ktéra byta dos¢ nietypowa, jak na rekrutacje takze
polecam aplikowanie do firmy Convertis. Po tej wiadomosci datem sobie kilka dni na
przemyslenie i zdecydowalem, ze jednak chce po6js¢ troszeczke inng droga, grzecznie

podzigkowatem, dostatem bardzo grzeczna odpowiedz i na tym skonczyla si¢ komunikacja.



G.F: Tak, tak. Jesli chcecie zobaczy¢, jak u nas wyglada rekrutacja to zapraszam do
rekrutowania, bo mamy przyjemng i dos¢ nietypowa rekrutacje¢. Przynajmniej wedlug

tych, co aplikuja...
P.K: I si¢ dostaja.

G.F: Tak, tak ale tez ludzie, ktorzy si¢ nie dostaja, ktérym jednak dziekujemy to s3
zaskoczeni, Ze w takiej formie to przebiega. Ale dzisiaj nie mialo by¢ rekrutacji to tak
wyszlo przypadkiem. Dzisiaj bedzie o tym, jak wygra¢, wybra¢ agencje¢ Software House.

Znowu taki temat.

P.K: To tez troche, przepraszam, ze Ci wchodze w stowo. Przejezyczyles si¢ ale to tez jest
trochg, jak wygra¢, bo tak powiedziate$ jak wygraé, zaraz poprawites sig, jak wybra¢ i troche

ma to ze sobg zwigzek w przypadku wyboru agencji.

G.F: Czemu tak uwazasz? Mowimy o agencjach Software House. A czemu mowisz, ze

wygrac?

P.K: No bo zawsze, gdzies$ tam jest to pewnego rodzaju proces, gdzie mozemy by¢ przegrani
w nim, mozemy tez by¢ wygrani. Oczywiscie ja zawsze jestem za tym, zeby bylo win-win.
Tak, zeby obie strony byly zadowolone. Nie zaleznie od tego, jakiego rodzaju jest to
transakcja, wspoOtpraca ale w mojej opinii, jezeli ja wygrywam to si¢ ciesze, ale jeszcze

bardziej si¢ cieszg, kiedy druga strona uwaza, ze ona tez wygrywa.
G.F: No wlasnie, bo Piotr wlasnie wdraza dla Pucciniego nowy sklep Magento 2.0.
PK:2.3

G.F: 2.3 juz o patrzcie, bo w tym momencie Puccini jest na poziomie 1.9 i zmiana
powyzej 2 wymaga zbudowania wszystkiego od poczatku. Tutaj Piotr wybieral agencje,
ktora buduje mu teraz sklep i teraz sa juz na finiszu. Moze, jak slyszycie ten podcast to
juz bedzie online. Przeszedl ten proces, ktory nie jest latwym procesem, bo tam zawsze
kryja si¢ rézne pulapki. Wiem, ze juz kiedy$ rozmawialiSmy o takim wyborze, z tym, ze
warto przedyskutowa¢ z réznych punktow widzenia, jak to jest, a Piotr ma dos$¢
specyficzne podejscie do tego procesu i pewne pomysly, ktore mysle, ze was zainteresuja.
Piotr powiedz mi, od czego zaczales wybor takiej agencji na samym poczatku? Jak do

tego podszedles?



P.K: Czyli pominmy ten etap wyboru oprogramowania. Tak? Uznajmy, Zze méwimy tutaj juz
tylko Magento. Mamy zdecydowanie, ze bedziemy wdraza¢ Magento w najnowszej wersji.
Standardowo zaczelo si¢ od researchu na rynku. Na podstawie researchu zostato wytypowane

pod 20 firm.
G.F: Okej, czyli przeszedles po Google i zaczale$ szukaé¢ wszystkiego pod SEO.

P.K: Wiesz co, niekoniecznie i po Google i po rekomendacjach z branzy, bo nie ukrywam, ze
gdzie$ tam pewnego rodzaju moze nie znajomosci ale kontakty umozliwity mi dowiedzenie
si¢ z doswiadczen innych osob, ktore agencje sg warte polecenia, a ktorych warto unika¢ albo
je dobrze sprawdzi¢. To na tej podstawie zbudowatem sobie liste prawie 20 firm i zaczalem

weryfikowac jedna po drugie;j.

G.F: Okej, to powiedz mi, co dla Ciebie znaczy weryfikacja, co robiles w ramach tej

weryfikacji?

P.K: W ramach weryfikacji przede wszystkim tak. Musialem by¢ do tego przygotowany czyli
ja sobie zatozylem, ze chcemy mie¢ sklep internetowy zgodny z naszymi, przede wszystkim
moimi ale razem z zespotem to robimy. Nie mozna nikomu nic uyjmowac, bo mamy tutaj
Swietng osobe, ktora jest ekspertem od WebDevelopmentu i mamy tez osobg, ktora tworzyta
makiety do sklepu internetowego i jako taki trzyosobowy zesp6t zdefiniowalismy sobie
cechy, ktore powinien mie¢ nasz nowy sklep. Przede wszystkim przygotowywaliSmy si¢ w
taki sposob, ze przygotowywalismy makiety, przygotowalis$my opis, przygotowalismy
wszelkiego rodzaju zatozenia tak, zeby zminimalizowa¢ wszystkie ewentualne rozbieznosci

przy wycenie.
G.F: Mhm.

P.K: I od tego zacze¢lismy, zeby maksymalnie przygotowaé si¢ ze swojej strony do mozliwosci
wyceny, bo nie ukrywam, ze pracowaliSmy w ograniczonym budzecie i w tym budzecie

musieliSmy si¢ zmie$cic.
G.F: Mhm.

P.K: I do tego potrzebowatem mie¢ zdefiniowana maksymalng ilo$¢, maksymalng liczbe
warunkow, ktore musza by¢ spetnione z naszej strony, zebym na podstawie wyceny tej firmy
wdrozeniowe] mogt oceni¢ czy mieScimy si¢ w zaplanowanym budzecie czy nie. Nie

powiem, bo nie moge, na jaki model rozliczenia, akurat w tym projekcie si¢ umowilismy ale



tak ogolnie, méwiac jak sam wiesz ja jestem zwolennikiem rozliczania si¢ w trybie fixed

price. Natomiast wiem, ze Ty akurat tego nie lubisz.

G.F: Ja nie lubig, ale zaraz to skomentuje. A powiedz mi, powiedziales, ze mieliScie

ograniczony budzet, komunikowaliScie na poczatku do tych firm, jaki macie budzet?

P.K: Szczerze? ChcieliSmy si¢ najpierw dowiedzie¢ i jestem fanem w kazdym aspekcie tego
czy to chodzi o Software House czy to chodzi o wspotprace z agencjami e-marketingowymi
czy z kimkolwiek innym, zeby otrzyma¢ wycen¢ na podstawie zatozonych parametrow bez
okreslania budzetu, poniewaz jesli ja okresle budzet to ta firma bedzie miata bardzo wazng
dang, ktéra to moze mie¢ duzy wplyw na ostateczny koszt projektu. Natomiast wiem, ze moze
to z gory wplyna¢ na zaoszczedzenie czasu, bo moga mi powiedzie¢: ,,Stuchaj Piotr nie
jestesmy w stanie w tym budzecie si¢ zmie$ci¢ z tym, co Ty chcesz zrobi¢ i szkoda czasu obu

stron. Szanujmy si¢ wzajemnie i nawet nie musimy zaczyna¢ rozmow’’.
G.F: Okej. Jak wyslales do tych 20 firm ten brief to ile odpowiedzialo?

P.K: Tzn., to nie jest tak, ze wysytalem. Ja wystatem najpierw zapytanie o kontakt. To fakt, w
ktoryms z krokéw po kontakcie, bo nie wszystkie firmy si¢ odezwatly, Mysle, ze z ponad 15
firmami odbylem rozmowy i te rozmowy byly rdzne, ale kontakt z kazdej z tych firm byt

pozytywny. Wszystkie te ponad 15 firm bylo zainteresowane wspotpraca.

Jako osoba zarzadzajaca e-commerce nie powiem, ze musz¢ uzywac, jakich$ sztuczek, bo nie
chce tego zle nazwac. Tak? Nie chce, zeby to zle zabrzmiato, ale chce dowiedzie¢ si¢ ile taki
projekt kosztowat by w formule time and material. Czyli generalnie na ile bytby wyceniony.
Firmy podchodzity do tego bardzo r6znie, bo umawialem si¢ na spotkania, gdzie potrafiliSmy
omawiac na 4 dlugich spotkaniach punkt po punkcie. To tez pokazywato mi, jak podchodzi do
tego firma wdrozeniowa, bo byty firmy, ktére po jednym spotkaniu byty w stanie wyceni¢
caty ten projekt, co dla mnie juz wydawato si¢ podejrzane. A byty firmy, ktére podchodzity
nawet zbyt doktadnie 1 dostownie kazdy punkt, po punkcie na makiecie, kazda
funkcjonalnos$¢, co uwazam tez, jakby za sensowne, dopytywato, jak on powinien dziata¢, na

czym si¢ koncentruje. Wszystko da si¢ doktadnie opisac i to akurat bardzo cenitem.

G.F: No wiesz co? Bo wlasnie tak jest, ze jak ja patrze, tak jakby budzet na Magento vs.
na Presta to 3 albo 4 razy w stosunku do tego, co my tu robimy. Nie wiem czy mozesz

zdradzi¢, jaki miales budzet wtedy.

P.K: Na ten moment nie moge, tajemnica handlowa.



G.F: Nie.

P.K: NDA’jki mam podpisane wiesz? Znaczy z ta firmg wdrozeniowg mam NDA’jke. Nie

mogg, niestety. A chciatbym ale nie moge.

G.F: Ja bym powiedzial to, jak my robimy taki sklep, to robimy za 100 tys., plus minus.
Wiem, ze na Magento, jak klienci rozwazali Presty czy Magento, finalnie dochodzili 300,

400, 500 tys. i to byl taki dos¢ poczatek przy podobnej skali, tak?

P.K: Mhm. To wlasnie tez zalezy od funkcjonalnosci, ktére masz zaplanowane, od

skomplikowania kastomizacji i poszczeg6lnych elementow.
G.F: Ale to jakby to samo ma by¢ PreScie, jak i na Magento?
P.K: Okej. Rozumiem.

G.F: W Magento to chodzilo jeszcze o to, ze byl head less albo jakies dodatkowe ushugi.
Bardzo podobny to byl zakres.

P.K: Nie moge powiedzie¢ ile to jest doktadnie w naszym projekcie ale na podstawie
do$wiadczenia i rozmdw z osobami z branzy. Moge stwierdzi¢, ze przy projekcie o podobne;j

skali head less moze pochtona¢ tak delikatnie, mowigc 30% budzetu.

G.F: Tak tez, jak rozmawiam z r6znymi agencjami to head less to jest ok. 30% extra i
notabene teraz robimy cale apless pod head less na przejscie i zobaczymy ale frontu nie
robimy, to jest oddzielna firma. Natomiast chcialbym mie¢ ten wakat na preScie

notabene.
P.K: Ale to jest jedna z ustug wtasnie head leesa wtasnie, ze front mozesz, sam wiesz zresztg

G.F: No tutaj front jest oddzielnie, tutaj jest taki minus, ze head less powoduje to, Ze nie
mozna korzysta¢ z wielkiego plusa Presty czyli wszystkich dostepnych dodatkéw. Bo
jesli jest head less to te wszystkie dodatki, ktore sa tam po 50-100 euro, przestajemy
mie¢ mozliwos$¢ korzystania z nich. Akurat dla tego klienta, moze kiedys$ go zaprosze i
opowiemy o tym, on ma inne priorytety i te moduly nie s dla niego istotne i to jakby
caly front wszystkie moduly trzeba przepisa¢. Ja si¢ nie dziwie, Ze az 30%, bo to jakby
oddzielna aplikacja na froncie, oddzielna na backendzie i widzisz, ja tu chcialem wraci¢,
bo powiedziales, Ze wycena jest po jednym spotkaniu. Ja tez si¢ zawsze dziwig, jak
klienci sa w stanie, firma wysla¢ wycene¢ po jednym spotkaniu z drugiej strony u nas to

np. jest tak, ze klient wysyla zapytanie, ja z nim rozmawiam, zadaje 10-15 pytan i



moéwie: ,,Wiesz co to jest podobny projekt, jak robilismy w tamtym roku. Srednia
wychodzi ok. 100 tys., jesli chcesz, zebySmy zaczeli si¢ wdraza¢ to musimy zrobi¢ taki
warsztat studio wykonalnosci. Natomiast to juz jest platne.” Na studiu wykonalnosci
musimy zadba¢é o kazda funkcjonalnos¢é, zeby nie bylo zadnego negatywnego

zaskoczenia, a ostatnio slyszalem....
P.K: Tak, bo to rodzi pewne ryzyka.

G.F: Tak, tak. Tak ostatnio uslyszalem od klienta, ze Mirek, ktory tam byl architektem,
ekspertem, menagerem, Ze byl strasznie upierdliwy dla klienta i klient si¢ troche
frustrowal na poczatku, a na koncu stwierdzil ,,w morde”. W sumie to rozumiem czemu
tak to zadal, bo nie pozwolil mi nad niczym przeskoczy¢, a to powoduje, Ze wiemy, co
zrobimy, bo tam si¢ przy okazji okazalo, ze par¢ razy zmienil zdanie, co do tego, co tak

naprawde chce. A Mirek potrafi go tam przycisngé.

P.K: Tak. Jest wiele aspektow 1 tutaj poruszyles§ bardzo ciekawy temat, bo tez zalezy kto
bierze udzial w zleceniu po stronie Software House’u. Ja uwazam, ze czgsto jest to pomijane
w mojej ocenie taki model wyceny, ktorego wycena jest oparta o time and material mimo
wszystko powinien by¢ wykonany z udziatem developera od frontendu, developera od
backendu i ja uwazam, Ze taki projekt powinien bardzo doktadnie przejrze¢ klient, ktory
bedzie prowadzi¢ ten projekt, poniewaz ten klient wie, jak p6zniej rozdysponowywaé zadania
i ze swojego dos§wiadczenia jest w stanie wskazac¢ stabsze punkty z punktu widzenia
projektowego czyli tam, gdzie istniejg ryzyka projektowe, gdzie jego zdaniem moze by¢

potrzebne wigcej czasu, niz ocenit to developer od backendu czy developer od frontu.
G.F: To, co zrobily te 15 firm, gdy okazalo si¢, ze dysponujecie ograniczonym budzetem?

P.K: Wiesz co? Oparto si¢ w wiekszosci o to, ze wycena, ktora przedstawili nie miesci si¢ w

naszym budzecie, ktory mamy zalozony i na tym si¢ skonczyto.
G.F: Okej.

P.K: Taka jest prawda, nie chciatem juz wchodzi¢ w szczegdty, a jezeli gdzies tam ta wycena
zblizata si¢ do tego co przeznaczone na to, na ten projekt to z tymi firmami prowadzilismy
dalsze rozmowy, oczywiscie to cena nie byta jedynym wyznacznikiem, bo wyznacznikiem
byty polecenia z branzy i tez projekty, ktore ta firma miata juz zrealizowane, jakby to sa dla
mnie takie trzy istotne elementy. Przy tworzeniu Software House, pierwszego, czy

jakiegokolwiek innego.



G.F: Okej.

P.K: Sklepu internetowego.

G.F: Trzy takie wyznaczniki wasze. Czyli jeszcze raz, jakie to sa?
P.K: Przede wszystkim to na czym bazowatem, to polecenia z branzy.
G.F: Okej.

P.K: Oczywis$cie trzeba mie¢, nie chce, zeby to jakos$ gornolotnie zabrzmiato, ze nie wiadomo
kogo znam ale polecenia od 0s6b z branzy, ktore juz wdrazaly albo z dang firma, no najlepiej
z dang firmg. Najlepiej ten serwis, tzn., oparty o ten system doprowadzenia sklepu
internetowego, ktory ja mam zamiar stworzy¢ czyli w tym przypadku Magento 2. Czyli tak:

polecenia od o0sob, ktére mialy stycznos¢ z tymi firmami...
G.F: A czemu to jest dla Ciebie wazne?

P.K: Poniewaz mam informacje z pierwszej reki, znam te osoby i wiem czy one méwig
prawde. Znaczy wiem, no nigdy nie wiem, no wiadomo to sg tylko ludzie ale jezeli osoba, z
ktorag mam wypracowane relacje i znam jg troszeczke tez. Informuje mnie ,,Stuchaj akurat z ta
firma wspotpracowatem przy tym i przy tym projekcie, sprawdzili mi si¢. Minusy majg takie,
plusy maja takie, ale finalnie uwazam, ze warto jest z nimi wspotpracowac.” To jest dla mnie

sygnal, ze warto wziag¢ pod uwage dwa kolejne jeszcze parametry.

G.F: Tak, bo ja chce zwroci¢ tutaj uwage, ze wspolpraca z takim Software Housem przy

Magento to jest dluga droga. Ile juz budujecie ten sklep? Jesli mozesz powiedziec.

P.K: Wiesz co? Zalezy od kiedy mam liczy¢, bo jezeli mam liczy¢ od poczatku zbierania
ofert. Bo pierwszy etap to jest zbieranie ofert, pdzniej jest weryfikacja ofert, nastepnie jest
narada czy analiza i podj¢cie decyzji, pdzniej ustalanie warunkéw, procedowanie umowy, w
miedzyczasie tworzymy, znaczy juz mieliSmy stworzone makiety i podpisy, bo chcieliSmy to
zrobi¢ po swojemu, a nie mie¢ proponowane rozwigzania przez firme. Oczywiscie na
wszystkie sugestie byliSmy caty czas otwarci, w trakcie projektu nie ukrywam, ze zmiany
nastgpowatly i nastepuja, bo to jest zawsze naturalne. Staramy si¢ to tak wspodlnie prowadzic,

zeby obie strony byly po prostu zadowolone.

G.F: Okej, bo méwile$ o tym, Ze czemu dla Ciebie jest istotne, Zeby mie¢ polecenie z
branzy. Ja méwilem o tym, no wlasnie, bo ja tez si¢ zakrecilem. Ile juz budujecie ten

sklep?



P.K: Oficjalnego czasu realizacji projektu zdradzi¢ nie moge rzecz jasna. Natomiast ogoélnie
projekty takiej skali, w tych warunkach technologicznych, w jakich jest on realizowany moga

trwa¢ mysle 8-10 miesiecy.

G.F: No wlasnie 8 miesi¢cy, my budujemy ok. 6 miesi¢cy i budowa Software to jest dluga
droga i na poczatku handlowiec, taki jak ja np. moze rézne rzeczy naopowiadac i trzeba
wzia¢ poprawke na to, Ze to jest dlugo terminowa wspolpraca i z ta firma bedziemy
wspolpracowaé bardzo Scisle, wiec warto wiedzieé, jak taka firma si¢ sprawdzila u
innych. Jakie ma plusy, minusy. Nie wszystkie firmy otwarcie o tym mowia, a ja
przyznaje, ze mi klienci cze¢sto powtarzaja, ze ze mna, jakbysmy si¢ znali od dawna. Ja
mowie po prostu, jak jest. Mamy takie wady, mamy takie plusy, takie minusy i albo nas

bierzecie z calym inwentarzem albo nie. Nie ma co.

P.K: Ja bardzo ceni¢ firmy, ktore méwia o swoich wadach i o nie udanych, moze nie udanych
to za duze stowo, ale nie do konca udanych wdrozeniach. Sg r6zne powody tych nie do konca
udanych wdrozen ale ja bardzo ceni¢ przede wszystkim szczero$¢, bo wiem. Jestem juz na

tyle stary, ze tak powiem, moze inaczej na tyle dojrzaly (§miech) to byto takie pot zartem. ..

G.F: Oboje mamy swoje lata drodzy stuchacze, ja widze¢ tu Piotra, a Piotr widzi mnie. Ja

mam wiecej siwych wloséw znaczaco, Piotr ma ciemne.
P.K: Mi przez ostatnie miesigce przybylo siwych wloséw naprawde.
G.F: Z powodu budowy?

P.K: Ostatnio bytem u fryzjera. Tak, no mysle, ze tak, bo to jest, jednak jaki$ tam stres
odpowiedzialnos¢. Jednoczesnie tu jest kolejny etap, tak naprawde w ogole jest bardzo
szeroki temat budowy nowego sklepu internetowego, bo pamietaj o tym, ze jezeli jestes
ekspertem po stronie sklepu internetowego to jednoczesnie jeste§ szefem dzialu e-commerce.
To jednoczesnie musisz si¢ zajmowac biezacym sklepem 1 generowaniem, jak najwigkszych
przychoddéw, udoskonalaniem wszystkiego, co ze sklepem internetowym jest zwigzane.
Przeciez tu nie bedg thumaczyl, co na to wplywa ale jednocze$nie musisz zajmowac si¢ tym
projektem, ktdry jest bardzo angazujacy. Ja mam to szczgscie, ze mam w zespole osobe, ktora
jest w stanie bardzo mocno mnie odcigza¢ oczywiscie w zakresie biznesowym, jednak
decyzje podejmuje ja i te wszystkie tematy najwazniejsze pod katem ustalen takich
kluczowych. Ja realizujg, ale jezeli chodzi o kwestie moze bardziej techniczne, czy jesteSmy

na etapie tez testowania, co jest bardzo czasochtonne, odcigza mnie moj zaufany cztowiek,



ktéremu jestem bardzo wdzigczny. No, czyli polecenia z branzy sg istotne albo kogos, kto z ta

firma wspolpracowat, bo tatwiej si¢ wtedy z kims$ nawigzuje wspotprace.

G.F: A te pozostale 2 czynniki?

P.K: Nastgpny wazny dla mnie czynnik, ktory jest, to jest taki, zeby przejrze¢ sobie portfolio.
G.F: Okej.

P.K: Dotychczasowe sklepy, jakie do tej pory zostaty zrealizowane, zeby po prostu je sobie
zbada¢. Jako osoba zajmujaca si¢ e-commerce jestem w stanie zweryfikowac, oczywiscie za
pomoca narzedzi, jak te sklepy zostaly zrealizowane. Nawet, gdzie$ tam si¢ dopytac
programistow, znajomych programistow Magento, jak oni widzg ten sklep internetowy ale
wystarczy mi nawet moja samodzielna ocena, nawet z moim cztowiekiem od bardziej
zaawansowanych technologii tutaj generalnie chodzi o sprawdzenie dotychczasowego
portfolio. Nawet wtedy mozna poprosi¢ firme, ktora tworzyta sklep internetowy dla tych
klientow o kontakt do wtascicieli tych sklepéw i sobie z nimi porozmawia¢, jak wygladata
wspolpraca. Czy maja jakie$ uwagi, co by polecili tez na przysztos¢, jakie wnioski by
wyciagneli, jezeli by mieli robi¢ to jeszcze raz i to jest bardzo wartosciowe np. dla mnie, zeby
prowadzi¢ swdj projekt od zera, bo to troszeczkge jest, jak z budowa domu. Jak zbudujesz
pierwszy raz, zbudujesz dla wroga troszeczke, jezeli budujesz drugi raz to budujesz dla
tesciowej, a jezeli budujesz trzeci raz to dopiero dla siebie. Jezeli wiesz, jak kto§ budowat
pierwszy dom dla wroga, ze tak powiem, to budujesz za drugim razem juz dla tesciowe;,

jezeli dopytasz troche bardziej, to mozna powiedzie¢, ze bedzie on taki bardziej dla Ciebie.
G.K: Piotr chcesz powiedzied, ze juz masz 3 domy? Twoja tesciowa juz ma dom?

P.K: Nie, mam 1 dom, ktéry niedawno skonczytem budowac.

G.F: Pierwszy dla siebie?

P.K: Pierwszy zbudowalem dla siebie ale miatem podszedtem do tego, znaczy to nie jest
tematem dzisiejszej rozmowy, ale to tylko jedno zdanie. Podszediem do tego tematu mozliwe
logicznie i znalaztem ten sam projekt, ktory juz zostat wybudowany wczesniej. Wszedtem
sobie do tego domu, znaczy nie, ze wszedlem, jak nikogo nie bylo ale grzecznie poprositem
czy sobie mozemy z zong pooglada¢ i pochodziliSmy sobie z projektem, popytalismy, jak
przebiegata budowa, jakie byly problemy z tym projektem, co zostato w nim zmienione i na
tej podstawie powyciggaliSmy swoje wlasne wnioski 1 dzisiaj moge powiedzieé, ze dzigki

tamtej rozmowie, ktorg odbyliSmy z Zong w tym jednym z domdw, to na ten moment jestesSmy



pewni, ze unikneliSmy wielu bledow, ktorych by§my nie unikneli, gdyby nie byto tamte;
wizyty.

G.F: Tak, ja mam znajoma, ktéra budowala dom i nie uwzglednila tego, ze jest szafka i
okno zachodzi za szafke, a nie powinno, bo to troche¢ bez sensu, albo, ze schody, jak
wchodza na pietro to zachodza na drzwi wejsciowe. Oczywiscie warto porozmawiac z

kims§, kto to robil.

P.K: Wiesz co? Ja si¢ $mieje, bo znam to, znaczy nie, ze akurat te problemy, ale gdzie$ tam

podobne tematy z autopsji mojej czy nawet, gdzies bliskich mi osob, ktore. ..

G.F: Przy budowie sklepow takie, hocki, klocki tez wychodza dlatego te projekty sa
takie nietypowe i takie no do$¢ wymagajace, bo po prostu pewnych rzeczy si¢ nie da
przewidzie¢ albo myslimy, Ze co$ bedzie dzialaé tak, a potem si¢ okazuje, ze jednak
inaczej, Ze jedno z drugim si¢ kloci. No r6zne konflikty tam si¢ pojawiaja. Natomiast Ty
powiedziales, ze proponujesz zbada¢ portfolio i z mojej strony uwazam, ze nie do konca

bym si¢ opieral na tym portfolio, ktore jest.
P.K: Ale to jest jeden z parametrow.

G.F: Tak, tak. Chce tylko skomentowac to.
P.K: Dobrze, oczywiscie.

G.F: Chodazi o to, Ze czesto te sklepy, ktore wykonujemy dla klientow rozne Software
House, robiac w jakims budzecie musimy shucha¢ klienta, co on chce. Ja przyznaje my
robimy kolo 7 wdrozen w roku, takich wi¢kszych z dedykowana grafika i powiem Ci, ze
czes¢ z tych wdrozen mamy na stronie, jako portfolio, bo to fajne marki itd. CzeSci nie
mamy ale mi osobiScie te niektore sklepy si¢ nie podobaja, bo zostaly tak zmienione.
Klient jest zadowolony, a mi osobiScie si¢ nie podobaja i ja bym to inaczej zrobil i tez
slyszalem od moich potencjalnych klientow: ,,Grzegorz ale ten sklep dlaczego go macie
tam?”. Jakby, bo od strony wizualnej nie jest ladny, ale np. zrobiliSmy pare¢ fajnych
rzeczy na backendzie, ktorych nie wida¢. Teraz trzeba wzia¢ pod uwage, ze to, co
widzimy na froncie, to jest kompromis pomie¢dzy tym, co grafik zaproponowal, a co
chcial klient i jak mu to pasuje, a tez i budzetem. A z drugiej strony duzo nie wida¢, bo
to jest z tyhu i tych funkcjonalnosci itd. Jesli, tak jak Ty mowisz masz developera, ktory
umie sprawdzi¢, co tam jest, albo mozesz ogarngé no to rzeczywiscie, ale to, co ja czesto

polecam to kontakt do wlascicieli.



P.K: No to wlasnie o tym mowitem i teraz chciatbym to jeszcze rozszerzy¢, bo ja jestem
osobg, ktora stara si¢, przynajmniej ja tak uwazam. Kto moze mnie oceni¢ inaczej, kazdy ma
do tego prawo. Staram si¢ by¢ sprawiedliwy na tyle, na ile da si¢ by¢ w tym $wiecie
sprawiedliwym. Teraz tak, jezeli ja si¢ kontaktuje z takg firma, ktora ma wdrozony sklep
internetowy np. przez Twoja firme i nie oceniam tego sklepu, oczywiscie oceniam go pod
katem technicznym, wizualna czg$¢ to jest kwestia subiektywna, tak? To wiadomo. Troszke
experience sobie oceniam, no bo to jednak, gdzie$ tam jest wizytdwka firmy, ktéra wdrazata
ale no tez nie do konca wiem, kto za ten projekt do konca odpowiadat ale mam na mysli to, ze
staram si¢ skonfrontowaé dwie rzeczy. Po pierwsze ja nie pytam wtasciciela tego sklepu
internetowego, dlaczego on tak wyglada i generalnie, o co w tym sklepie chodzi, tylko pytam,
jak wspotpracowalo si¢ z tg firmg podczas tworzenia, tego sklepu internetowego. To jest dla
mnie najbardziej istotne w tym, bo sklepow, tak jak powiedziates w portfolio co najmnie;j
kilka i kazdy jest inny. Jezeli ja zadzwoni¢ do 3-4 takich os6b to mam 3-4 inne feedbacki,
nastepnie jezeli te feedbacki, gdzies tam si¢ pokrywaja pozytywnie zaczynam rozmowe z
firma, ktora te sklepy tworzyla 1 ewentualnie wdrazata 1 rozmawiam wlasnie o tych
projektach. Poréwnuje to, co mowily tamte osoby, z tym, co méwi przedstawiciel firmy.
Zazwyczaj jest to osoba wysoko postawiona, bardzo czg¢sto przy mniejszych agencjach jest to
wlasciciel, to zalezy oczywiscie. Jezeli te rzeczy mi si¢ pokrywaja to ja widzg, ze obie strony
sa szczere, transparentne i jest duze prawdopodobienstwo, ze bedzie tutaj podejscie, ktore ja

najbardziej lubi¢ czyli podejscie partnerskie.

G.F: Tak. Powiedziales, Ze pytasz si¢ tych wlascicieli tych sklepow, jak si¢

wspolpracowalo. O co$ jeszcze pytasz?

P.K: Wiesz co? Teraz jest mi troszeczke trudno to wszystko przypomniec¢ z tego czasu, kiedy
to robilem, ale generalnie o zalozenia tez pytalem. Jakie byly na poczatku, czy to ulegato
zmianie, czy firma np. doradzata. Czy, ze co$ zmieni¢, czy nie potrafita czegos zrobi¢, albo
czy te osoby wyczuwaty, ze ta firma proponuje co§ do zmiany tylko dlatego ze nie potrafi
tego zrobi¢. Ja trafiatem na takie firmy, Zeby nie powiedzie¢ z wyzszej poki ale lepsze. Do
tanszych, ale tez tych z najnizszej potki nie cheiatem uderzaé, bo interesowata mnie przede
wszystkim jako$¢. Tez nie chcialem mie¢ problemoéw, bo nie wiem tez z kim w przysztosci
bede wspotpracowat przy tym sklepie, jezeli chodzi o jego utrzymanie 1 bardzo mi zalezato,
zeby zostal utworzony w taki mega transparentny sposob. Aby w kazdej chwili mogta przejaé

obstluge catkowicie inna firma i1 bardzo szybko mogta si¢ w tym odnalez¢.

G.F: A czemu to dla Ciebie bylo wazne?



P.K: Bo nigdy nie wiadomo, co si¢ stanie z firma, ktéra to wdraza.

G.F: Tak. No wlasnie to jest tez istotne i ja tez to widze tutaj przy prescie, gdzie jest
bardzo duzo réznych freelanceréw, sklepéw i one nie dzialaja, bo jest jakis problem.
Weczoraj rozmawialem z klientem, ktory mowi ,,No Grzegorz chcielibySmy wiecej
sprzedawaé, mamy tutaj ta preste nawet 1.6 i generalnie juz dwoch programistow
probowalo, co§ dorzuci¢, zmieni¢ w tym oprogramowaniu ale okazuje si¢, Ze glowny
programista, gdzies to tak na komplikowal, Zze w ogdle wszystko musielibySmy zaora¢ i
zrobi¢ od poczatku”. Szukal réznych rozwiazan i byl zonk. A dzisiaj rozmawialem z
klientem i si¢ okazalo, Ze przenosili sklep z jednej platformy na drugg i byl duzy ruch na
SEOQ. Nagle si¢ okazalo, Ze po przepi¢ciu nie ma duzego ruchu na SEO, bo jak robi to
tylko programista to on to robi od A do Z, jak mu napisali w specyfikacji. Nie powie
»Hej, a moze trzeba zrobi¢ odpowiednie przekierowania, zeby to Smigalo.” Ja myslalem,
Ze to si¢ skonczylo, jak slyszalem takie historig, ale si¢ okazalo, ze w zeszlym roku ktos
sie jeszcze zalapal na taki manewr. Ja czesto widze, Ze przyoszczedzenie przy wdrozeniu
powoduje, Ze mamy wiecej problemow zyciowych z samym wdrozeniem ale i po samym

wdrozeniu si¢ okazuje, ze jest duzo, duzo problemow.

P.K; Tak ale jesli migrujemy na kolejng wersj¢ tego samego mhm, tylko z nazwy
oprogramowania no to pami¢tajmy, ze jest tutaj kwestia SEO, co jest bardzo lubiang przeze
mnie kwestig, to pamig¢tajmy o tym, ze w takich aspektach oczywiscie agencja musi miec¢
swoje doswiadczenie, swoje umiejetnosci, swoja wiedze, zeby zrobic to jak najlepiej. Ja
uwazam, ze W tym momencie warto skorzystac i teraz zalezy, jezeli masz in house swojego
specjaliste¢ SEO lub korzystasz z jakiego$ freelancera lub korzystasz z wewnetrznej firmy
e-marketingowej to moim zdaniem nad tym calym projektem pieczg¢ sprawowali specjalisci
od SEO. Mozna zbyt wiele straci¢, zresztg ja w tym momencie mowi¢ o oczywistych

rzeczach. Mozna zbyt wiele straci¢ na tym i bardzo dtugo pdzniej odbudowywac swoja

pozycje.

G.F: No, bardzo, bardzo duzo. Dobra to tu mamy te najwazniejsze. Wedlug mnie to tez
jest bardzo wazne, Zeby si¢ sprawdzi¢. W sumie 3, bo jest informacja z branzy, portfolio,
kontakt do wlascicieli. Ja zawsze jeszcze pytam kto bedzie moim projekt menagerem
wdrozenia. Czy moge go poznaé. Czy moge zobaczy¢, czy macie procesy, procedury, jak
przebiegnie to wdrozenie, czy macie, jaki§ pewnego rodzaju standard. Czy juz to
robiliScie, czy wiecie, co macie robi¢, bo czesto ja si¢ lapie na tym, ze to wlasciciel

prowadzi taki projekt ale przy takich projektach, jak Magento to wlasciciel juz nie, bo



to sa duze firmy. Natomiast w mniejszych sq to czesto 3-4-5osobowe firmy i wlasciciel to
obsluguje. A to si¢ konczy tym, Ze on nie ma czasu, Ze jest zarobiony i nie przypilnowuje
innych rzeczy, bo ma inne priorytety zyciowe. Jak np. taki Projekt Menager, ktorego
zadaniem jest tylko prowadzenie projektow. Z drugiej strony jest pytanie ile takich
projektow przeprowadzil ten Projekt Menager. Czy juz to ogarnal, czy ma jakis proces,
procedure, pomyst na wykonanie takiego projektu, zeby on si¢ skonczyl o czasie i w
danym budzecie. Ja, jak pisz¢ oferte, mam cale 2 paragrafy, jakie my mamy narzedzia
wewnatrz, ktorymi dbam o to, Zeby si¢ zmiesci¢ w danym czasie. Ja wiem, Ze si¢
zmieScimy +/- tam powiedzmy 2 tygodnie. Jesliby mi si¢ programista rozchorowal na
COVID na miesiac, to rzeczywiScie mam zonka ale i to jestem w stanie ogarna¢, ale co

my robimy wewnatrz, zeby dowies¢ dany termin. Mysle, Zze warto o to zadbac.

P.K: Ja mysle, ze o tym méwilem, tylko bardziej pod katem wyceny, zeby przedstawil swoje
pomysty.

G.F: Tak, tak ale warto z nim porozmawia¢, zobaczyé¢, jak to jest.

P.K: Tak, to jest firma, z ktorg bedziemy wspotpracowac przez najblizsze kilka miesigcy 1 by¢
moze poznie;j.

G.F: Tak, ja mialem Kkilka razy w zyciu przypadek, ze pytam si¢ firmy, ktora przyszla i
mowi, ze ma problem z jakim$ wykonawca. ,,A czy Ty wiesz ile tam jest w tej firmie
pracownikow? Ile jest? Jakas struktura”, a on moéwi ,,No nie wiem.” A to jest dos¢
kluczowe, zeby wiedzie¢ si¢ orientowac, bo to tez od razu mowi o firmie. Co ona potrafi i
jak to przeprowadza. No wlasnie czyli, wracajac tutaj. Czyli mamy te czynniki, ktore,
kryteria, ktorymi si¢ decydujesz czy dana firme¢ wybrac¢ czy nie. Z tych pierwszych kilku
skonczylo si¢ po pierwszym etapie, ze tam wycena, albo si¢ firmy nie miescily z

budzetem, bo mialy wyzsze wyceny. Jedne firmy mialy X wyceny, a drugie mialy 2X?
P.K: Az takich rozbieznosci nie byto, ewentualnie byto od 1.5 do 1.75X.
G.F: Czyli ta najnizsza byla X, a ta druga byla 1.5. Jak myslisz skad to si¢ bierze?

P.K: Hm... Dobre pytanie. Mysle, ze od pozycjonowania si¢ danej firmy na rynku i tego, jak
bardzo chce. Powiem Ci z czym si¢ spotkatem. Spotkatem si¢ z ciekawa sytuacja z firmami,
ktére no Puccini nie jest, jaka$ bardzo znang marka na polskim rynku. Nie pojdziesz na ulice i
nie zapytasz si¢ przecigtnej osoby czy zna Puccini i ta osoba Ci powie ,,Tak, oni sprzedaja

walizki, torebki damskie, galanterie. Teraz dodatkowo wprowadzili to, to, to i tamto”.



Natomiast w tych tanszych troch¢ firmach zaobserwowalem, ze chcg mie¢ nas po prostu w

swoim portfolio.
G.F: Czyli chcieli da¢ taniej, zeby was mie¢.

P.K: Tak, zeby p6zniej mdc chwali¢ sig, oczywiscie, ze zapis w umowie konieczny, zeby
mogli prezentowac nasze case study z projektu ale ja wtedy wyczuwam, ze jezeli kto$ bierze
tylko dlatego projekt, to jest to stabe, bo nie to jest celem projektu i mam wrazenie, Ze nie ma
wystarczajaco wysokich kompetencji po drugiej stronie, zeby ten projekt doprowadzi¢, tak jak
ja chee. Jedynym celem od drugiej strony jest to, zeby nas mie¢, po to, zeby si¢ chwalié.
Mimo ze, tak jak powiedzialem nie jestesmy najbardziej znang firmg na §wiecie, chociaz nie
jestesmy tez firma no name, nie mozemy sobie ujmowac absolutnie. Jezeli tak nas firmy
oceniaty wdrozeniowe, to jestesmy dla nich znani i chcieli mie¢ nas w swoim portfolio tzn.,

ze firma ma jaka$ warto$¢ na rynku.

G.F: Okej, a tak z perspektywy tych 8 miesiecy, jak juz jestescie prawie na finiszu to

firma doszacowala czy nie doszacowala ten budzet?

P.K: NDA’jka niestety nie pozwala mi na udzielenie odpowiedzi na to pytanie. Musz¢ by¢ fair

wobec tej firmy.

G.F: Okej, to zostawimy to tutaj. No z mojego dosSwiadczenia czesto si¢ okazuje, jak ja
np. rozmawiam, jak budowale$ ten dom to tam zawsze dodatkowe gniazdko wychodzi,

itd., itd. Tam sg niespodziewane koszty.

P.K: Tylko, ze za te dodatkowe gniazdka w trakcie trwania budowy czyli projektu domu,

ptace ja. Nawet, jezeli to jest fixed price.

G.F: Tak wlasnie, tam sg takie rzeczy, Ze trzeba doplaci¢ przy budowie domoéw i ja
czesto, jak wysylam wyceny to sq one jednymi z wyzszych. A ja méowie : ,,Ej ale to juz
obejmuje wszystko, ja nie przewiduje wi¢kszej ilosci”, tak jakby ja mowie¢: ,,wole
zniechecié¢ czlowieka do tego”. Chodzi o to, Ze ja wiem, co tam jest w tym briefie ale my
robiliSmy 5 sklepow w tamtym roku i ja wie, Ze one si¢ wszystkie zmieScily w takim
budzecie. Ja nie widze tutaj nietypowych rzeczy i na podstawie tego doSwiadczenia
wiem, Ze chcialem to zrobi¢ w x, a zrobilem x+10% czy tam 15 i ja méwie: ,,nie, nie
x+15”, bo jest tyle nieprzewidywalnych czynnikow, Ze ja wiem, a mi nie zalezy, Zzeby
zrobi¢ komus x, a p6zniej doliczy¢ x+30%, bo to bez sensu i wtedy obie strony si¢ czuja

Zle, bo tam jest ciSnienie, itd. A ja lubi¢ mie¢ spokojne Zycie, wiec no i to jest jedna z



tych rzeczy, albo klient nas wezmie z tym dobrodziejstwem i uwierzy na slowo albo nie.
To juz jest tutaj moja robota handlowca, zeby odpowiednio zbudowac¢ to zaufanie i

bezpieczenstwo, bo to jest istotne, prawda?
P.K: No nie kazda firma tak podchodzi z do§wiadczenia mojego.

G.F: Tak, tak, no jest tak, bo albo si¢ obieca termin i si¢ nie dotrzyma albo jeszcze co$
tam. Ile razy slyszalem, ze kto$ stracil kontakt z pewna firma i firma si¢ nie odzywala.
Ostatnio widzialem taka influencerke, bizneswoman, ktora ma tam ze 100 tys.
followersow i robi sklep na Magento i wrecz napisala, ze juz ma dosy¢ tej firmy od

Magento i czy kto$ moze jej pomoc i poleci¢ kogos.

P.K: Tylko pytanie z czego to wynika, bo nie wiem czy to przypadkiem nie wynika z braku
wiedzy tej osoby, o tym, jak takie projekty powinno si¢ prowadzi¢, jak one generalnie
przebiegaja, bo taka typowa influencerka moze nie by¢ §wiadoma z czym to wszystko si¢ je i

jakie sa konsekwencje.

G.F: Nie, nie, to jest Pani bizneswoman, ktora to ogarnela, to nie taka typowa

influencerka, ktora tylko ma ubrania ladne.
P.K: No to ja takg mialem bardziej na mysli.

G.F: Coaching, itd. Tam chodzilo o0 komunikacje¢ z ta firma, przynajmniej tak wyniklo z
tego, co napisala, wiec to tez si¢ zdarza w takich duzych wdrozeniach, gdzie juz nie
wiadomo, co si¢ stalo z tamta firma, ale dobrze, bo zdarzajg si¢ takie problemy

komunikacyjne, bo gdzies$ to ulegnie i to tez warto sprawdzac.
P.K: Czy mogtbym si¢ odnies¢ do tego, co powiedziates?
G.F: Prosze.

P.K: Ale to juz na samiutkim poczatku powiedziale$, ze mam takie podejscie, bo juz méwiltes
w innych odcinkach na temat wyboru Software House do projektéw ale powiedziates cos w
stylu takim, ja tak to zrozumiatem, Ze ja mam troche inne podejscie i tu zapewne miale$ na
mysli to, Ze ja jestem zwolennikiem klarownych i jasnych zasad robienia fixed price do

projektu.
G.F: Znaczy, ja mialem na mysli to, Ze masz bardzo metodyczne podejscie.

P.K: Oke;.



G.F: Bardzo metodyczne, takie algorytmiczne, ze to sobie przemyslales krok, po kroku i
ja osobiscie, my nie robimy na fixed price, bo po prostu nie jesteSmy w stanie
przewidzie¢ juz tych zmian i pézniej klienci tez. No nasze specyfikacje sa na 30-50 stron

i teraz kazda funkcja, ktorych jest 200-300 jest opisana 1-2 zdaniami, to i tak jest duzo.
P.K: Tak.

G.F: I teraz kazde zdanie mozna interpretowac na rézne rzeczy i mnie zjadlo to, ze
klienci bardzo nadinterpretowywali te przepisy i zawsze chcieliSmy zrobi¢ im dobrze,
szliSmy na reke. Ciezko bylo z nimi negocjowac te zapisy, no bo mieli prawo tak zada¢ i
dopiero, jak przeszliSmy na time and materials to gramy do jednej bramki, my chcemy
zmie$ci¢ si¢ w danym budzecie i klient tez. W tym momencie obie strony chca zmiescié¢
si¢ w danym zakresie, w danym budzecie i te kompromisy latwiej osiagna¢. Trzeba tez
wzigé pod uwage, ze 70% naszego obrotu to jest stale wsparcie techniczne, a wdrozenia
to jest raptem ulamek. Mi najbardziej zalezy, zeby ten klient zostal z nami kolejne 5 lat,
niz zrobi¢ wdrozenia po prostu, Zeby zrobi¢. Jeszcze z 3 lata temu wszystkie moje
wdrozenia byly na minusie i stwierdzilem, ze albo przestaje je robié, albo zaczynam je
robi¢ inaczej, bo to si¢ nie oplacalo, azeby no wiesz troche czasami kazdy przedsiebiorca
ma takie wrazenie, ze przeklada tylko pieniadze z Kkieszeni do Kieszeni i nic tam nie

zostaje i tak to bylo ze mna.

P.K: To jest trochg jak ze sprzedaza. Postawcie si¢ po stronie sprzedawcy samochodow
nowych, w salonie. To generalnie z tego, co ja si¢ orientuje. Nie wiem, jezeli to nie prawda to
mnie popraw albo sluchacze niech mnie poprawia. Generalnie te firmy nie zarabiaja, znaczy
nie zarabiajg na sprzedazy na pewno nie tracg ale wigkszos¢ ich przychodow polega na
serwisowaniu samochodéw w dluzszej perspektywie stad tez kilkuletnie gwarancje i ich
utrzymywanie tylko 1 wylacznie na podstawie ich serwisowania w Aso, co tez przezytem juz
przez pare lat i wiem, jaka jest r6znica w kosztach przy serwisowaniu w Aso, a przy takim
tradycyjnym podejsciu samochoddéw uzywanych, wigc tu widze taka korelacje pomigdzy tym
podejsciem. Uwazam, ze biznesowo, nie wiem czy z Twojej strony to bylo odrobienie, jakiej$
lekcji ale uwazam, ze biznesowo bardzo dobrze do tego podszedies i dla klienta tez to jest
bardzo dobre, zeby pdzniej wypracowanym juz relacjom, zeby$ Ty zarabiatl, ale i zeby dzigki
temu klient byt zadowolony. Natomiast to, co ja chciatem na poczatku samym powiedzie¢ to,
to podejscie fixed price wymaga dwoch rzeczy, znaczy wymaga, wymaga jednej rzeczy i ma
jedno duze ryzyko. Jedna rzecz to jest taka, co tez zaczales mowic, ze bardzo doktadnie musi

by¢ wszystko opisane, poniewaz jesli nie jest wystarczajgco dobrze opisane lub pokazane na



makietach, istnieje bardzo duze ryzyko czyli ptynnie przechodze¢ do drugiej kwestii tego, ze
mozemy si¢ bardzo szybko zaczaé¢ kopa¢ migdzy soba i jezeli obie strony nie podchodza po
partnersku, to moga wynikna¢ duze konflikty z tego tytutu. Projekt moze zosta¢ 1 wstrzymany
w najgorszym wypadku, co prowadzi do jego op6znienia, co prowadzi do tego, ze projekt
zostaje przerwany. Pozniej szukasz innej firmy, ktora to przejmie po kims, to sg rzeczy,
ktérych absolutnie nigdy w zyciu bym nie chcial. Takze tutaj trzeba bardzo, bardzo mocno
uwazac 1 stara¢ si¢ podchodzi¢, tak jak powiedzialem po partnersku ale to musi by¢ z obu
strony, zeby to si¢ i oplacato i zeby byta che¢ na dalszg wspotprace, 1 zeby ta firma zarabiata

p6zniej te 70% dzieki temu wdrozeniu.

G.F: Tak, dzieki wsparciu technicznemu. Dzieki wsparciu. Jeszcze tylko dopowiem,
przypomniala mi si¢ taka historia, Ze mam naszego duzego klienta, ktory zrobil
wdrozenie z inng firma. Nie wiem, jakim cudem ale tak si¢ czasami zdarza, bo mu
obiecali wlasnie fixed price, Ze mu zrobia i w miesiagc. Ja mowie ,,Ale jak? Wasz sklep to
sq ogromne pieniadze, bo wiemy ile czasu na niego poswieciliSmy, zeby go rozwijac¢ i w
miesiac na pewno go nie da zrobi¢.” Z tamtg firma zaczal by¢ problem kontaktu, bo z
jednej strony ten czlowiek byl mlotem, a kowadlem, bo chcial dotrzymac tego, co obiecal
klientowi, a z drugiej strony, to byla mala firma i nie mogl sobie pozwoli¢ na duze
dokladanie do biznesu. Chcial zrobi¢ i musial zadba¢é o egzystencje firmy wlasciwie, zeby
miec, co wlozy¢ do garnka, bo to byla tam 2-3osobowa firma i zazwyczaj w takiej
sytuacji wigkszos¢ os0b zaczyna unika¢ kontaktu. Jest ci¢zko, co si¢ dzieje nie mowi, bo
nie wie, co powiedziec i to ciezka sytuacja i to si¢ zdarza bardzo, bardzo czesto. Jeszcze
tutaj moge powiedzied, ze jak prowadze rekrutacja, to jest Swietna rozmowa do przodu
idziemy i p6Zniej nagle jest koniec kontaktu nie mozna si¢ dodzwoni¢. Wysta¢ e-maila i
nie ma. Kiedys kto$ inny si¢ sprobowal dodzwoni¢ do tej osoby i ta osoba odebrala i co
si¢ dzieje te osoby wstydza si¢, boja si¢ powiedzie¢ ,,Hej jednak zmienilem zdanie”. To
jest tylko rekrutacja wiesz tam nikt jeszcze nie powiedzial ,,Bede u Ciebie pracowal”
tylko, w ktorejs$ fazie rekrutacji kto§ zmienil zdanie. Duza cz¢$¢ ludzi nawet 60-70% nie

jest w stanie powiedzie¢ ,,Hej, jednak nie chce” tylko unikaja tego kontaktu.
P.K: Co to za problem. Wynika to z braku odwagi, cigzko mi jest to stwierdzic.

G.F: Ja tez jestem w szoku ale akceptuje. To si¢ dzieje przy wdrozeniach, gdy czlowiek
obiecal fixed price, a okazalo si¢, ze zrobi¢ wycene, nie doszacowal i ten kontakt ginie.
Najczesciej ginie, ale dobra do brzegu plynmy. Czyli rozmawiales$ z nimi, ustaliScie

jakies zasady odno$nie wynagrodzenia, nie wynagrodzenia, waszego budzetu.



PK: Czasu.

G.F: Czasu. Zostaly ostatnie 3 firmy, tak? Czy tam 2, bo to zazwyczaj do tego elementu.
Co spowodowalo, ze wybrale$ te firme, a nie inna? Czy dos¢ jasno bylo ,,Nie to jest ta

firma, z ktora chcemy wspolpracowac, bo ta druga czy tam trzecia to juz...

P.K: Wiesz co? Uwazam, ze na tym etapie czuje si¢ tzw. feeling pomi¢dzy firmami, pomiedzy
osobami nawet bezposrednio, z ktérymi rozmawiasz po drugiej stronie. Ja wiem, ze na takim
feelingu nie mozna opiera¢ w 100% decyzji biznesowych, no ale to jest juz, ktorys$ krok, ktory
podjelismy podczas naszych rozmoéw i jezeli okresliliSmy sobie pewne zasady wspotpracy,
gdzie$ tam zasiggneliSmy jezyka na zewnatrz 1, ze mamy pelne podstawy do tego, zeby
twierdzi¢, ze ta firma dowiedzie tego, czego chcemy, to ja przynajmniej kieruje si¢ taka moja
intuicja, gdzie czuje, ze wspotpraca z ta firmg bedzie najlepsza, bo uwazam, ze najwazniejsze
jest to, aby cel byl wspolny. Czyli win-win, o ktorym moéwitem wcezesniej czyli to, ze firma,
ktora prowadzi chciata odnies$¢ sukces i tak samo ja, prowadzac ten projekt do konca chce
uznac go, jako sukces. Jezeli my si¢ w tym zgadzamy i ja widzg, Ze to jest szczere z drugiej
strony, to to jest gldwny parametr przy tym ostatnim takim wyborze, a szczerze, mowigc
jezeli mamy takie 3 firmy na koniec to tatwo wytapac, ktéra z tych firm taki feeling oferuje i

to si¢ odczuwa.

G.F: Tak, tak. Ja mysle, ze to jest bardzo wazne, co mowisz. Ja to nazywam chemia. Czy
ja bede w stanie spedzi¢ z nim godzine¢ dziennie, czy nie bede¢ chcial si¢ z nim poklocic,
czy mamy podobne definicje, czy latwo nam nawigza¢ kontakt. Czy dobrze si¢
rozumiemy, czy ja zawsze musze¢ thumaczy¢, o co mi chodzi czy moze nie. To jest bardzo

istotne, bo ta wspolpraca jest pozniej bardzo Scisla.

P.K: Nam jest tatwo mowi¢ na podstawie naszych doswiadczen ale osoby, ktore nigdy nie
wdrazaty. To uwazam, ze nie dostrzega tak duzej wagi, jak ona naprawdge jest. Mysle, ze to
juz na samym koncu, kiedy mamy 2-3 podobne firmy. To dobrze wybra¢ tg firme, z ktorg si¢
dogadujemy, z ktérag umiemy szybko si¢ porozumie¢. To zaoszczedzi nam duzo stresu i
ci$nienia w catej wspotpracy i to bedzie duzo spokojniejsza wspotpraca. Nawet, jakbySmy
mieli ciut lub troszke wigcej, niz ciut doptaci¢. Bo ten stres przy nie dogadaniu jest znaczacy,
to nie warto kombinowac¢ z tym. To jest z mojej perspektywy, jak zatrudniam ludzi czy
wspotpracuje z innymi ludzmi. Sg rozne osoby, ktore maja rozne wartosci, rézne podejscie do
zycia i ja to szanuje, itd., ale nie ze wszystkimi chcialbym wspotpracowac. Troche, jak z Zong

1 kobieta.



G.F: Tak, szczegolnie w tej fazie ostatnich randek przed zar¢czynami, no moze nie przed
zare¢czynami ale tej przed podjeciem decyzji. Tutaj juz wchodzimy w taki mi¢kki temat.
To jest albo tego nie ma. To si¢ czuje. Piotr, tak na koniec powiedz. Po tych 8 miesiacach,

prawie na finiszu jestes zadowolony z tej firmy, ktéra wybrales?

P.K: Na ten moment powiem Ci tak, jestem zadowolony z tych prac, ktore zostaty
zrealizowane. W tempie, w jakim zostaty zrealizowane, w budzecie, w jakim si¢ spinamy, ze
tak powiem. Bo jezeli dojdzie tak do konca pomimo licznych kompromisow, bo bywaty rézne
sytuacje, bo jest to do$¢ napiety projekt, o czym ci tez troszeczke wspomniatem poza anteng.

To jezeli tak uda si¢ dotrze¢ do konca, to bede bardzo zadowolony z tego projektu.

G.F: To oby tak bylo, bo to ostatnie 10% tez jest bardzo istotne, wi¢c zycz¢ powodzenia i

daj nam znaka, jak juz otworzycie nowa platforme.

P.K: Jasne, nie dzigkuje, zeby nie zapeszy¢. Chciatbym jeszcze wrdci¢ do jednego zdania,
ktore powiedziates, jak mnie poprawites, nie, Ze nie lubi¢ by¢ poprawiany ale zostatem Zle
zrozumiany, bo powiedziatem takie zdanie, kiedy mowilismy od tych 70% do 30% przy
zarabianiu, jesli chodzi o prowadzenie Software House to powiedzialem, ze: ,,te 70% mozna
zarobi¢ dzieki temu wdrozeniu sklepu”, Ty mnie poprawiles, Zze te 70% zarabia si¢ nie dzigki
wdrozeniu, a pdZniejszemu wsparciu, a ja miatem na mysli to, ze gdyby ten caly proces
wdrozenia nie odbyt si¢ pozytywnie, to te 70% nie daloby si¢ pdzniej zarobi¢. To mialem na

mysli.

G.F: Tak jest, wlasnie tak jest. Tak to jest, wigc.

P.K: Nie moglem sobie tego odpusci¢, bo siedziato mi z tytu glowy caty czas.

G.F: Bardzo dobrze, bardzo dobrze. Piotr dzi¢ki wielkie w takim razie za rozmowe.
P.K: Cata przyjemno$¢ po mojej stronie.

G.F: I powodzenia i chyba ide¢ na zakupy, kupi¢ kolejne walizki Pucciniego.

P.K: A to wystarczy klikna¢ 2 razy i jutro u Ciebie.

G.F: Trzymam Cig za stowo, dzie¢ki i na razie.

P.K: Dzigki, na razie. Czes¢.

To juz jest koniec. Jakie masz przemySlenia, jaki jest Twéj proces wyboru wykonawcy.

Napisz do mnie i podziel si¢ tym procesem. Z czym si¢ zgadzam, z czym si¢ nie zgadzasz.



A, jesli interesuje Ci¢ temat wykonania sklepu to polecam inne odcinki podcastu. W 12
mowimy o tym, co jest lepsze: Presta, Shop, czy Magento. W 16 odcinku mowimy o
blaskach i cieniach rozwijania sklepu na Magento. A w 17 dlaczego Presta Shop nie jest
dla wszystkich. W 22, jak skutecznie wspolpracowac z Software Housem. W 33 plusy i
minusy wlasnego I'T. A w 37 wszystko o Presta Shop, dla kogo jest i ile kosztuje. Juz
sporo si¢ tego zebralo, a materialy i transkrypt, jak zawsze znajdziesz na stronie
convertis.pl/podcast. A ja ponownie zapraszam na nas newsletter z cieckawostkami z

calego Swiata convertis.pl/newsletter. Tyle dzi¢ki i do ustyszenia. Czes$¢.



