Czes¢! Na co zwracac uwage przy tworzeniu sklepu internetowego i wyboru platformy.
Czy jest, jakas$ szansa tego, ze potrafimy przewidzie¢ przyszlos¢ i podjac¢ najbardziej
optymalne decyzje. Ile zajmuje przygotowanie si¢ do takiego procesu dla duzego sklepu i
jak do tego podejs¢. Dzis chce odpowiedzie¢ wszystkim pytajacym, czy jest sens
dokladnie rozkminia¢ ten wybor, ktory ma by¢ dobry dla nas na nast¢pne 3 do S lat. Jak
dokladnie to robi¢, czy mozna odpowiedzie¢ dokladnie z duzym prawdopodobienstwem
na to pytanie. Dzi§ o tym rozmawiam z Rafalem Zamojskim e-commerce managerem
sklepu Prezent Marzen lidera swojej kategorii. Sklepu, ktory obecnie jest na Presta
Shop i jest w fazie tranzycji na inny system i firmy, ktéra wydala miliony na PrestaShop.
O tym w dzisiejszym odcinku. Zanim zaczng, to bardzo goraco zach¢cam Ci¢ do
zapisania si¢ na newsletter na stronie convertis.pl/newsletter, dzi¢ki temu zaden nowy
odcinek podcastu Ci nie umknie, a dodatkowo dostaniesz najwazniejsze newsy z prasy

e-commerce i ze Swiata. Zapraszam do zapisu, a teraz juz na rozmowe.
Grzegorz Fratczak: Cze$¢ Rafal po raz drugi!
Rafat Zamojski: Cze$¢ Grzegorz! Witam ponownie!

G.F: No wlasnie z Rafalem juz rozmawialiSmy o tym, dlaczego jego organizacja
potrzebowala, a wrecz musiala zbudowa¢ wewnetrzny dzial SEO, SEM i copywriterski,
Zeby si¢ rozwijaé, bo juz taki wielki ten sklep jest. No wlasnie Rafal powiedz jeszcze raz,

przypomnij tutaj shuchaczom, skad jestes$, gdzie pracujesz.

Rafat Zamojski: Cze$¢! Jestem Rafat, jestem z Putaw, pracuje w firmie Emotivo. Emotivo ma
wiasnie siedzibe w Putawach. Nasze marki to Prezent Marzen, Go-Racing, ExpPro, od
niedawna Formuta Drive. Tez bardzo ciekawy projekt. W branzy web od 12 lat, wcze$niej w

branzy webdisign i teraz e-commerce w Putawach.

G.F: W Pulawach, a jakby kto$ nie wiedzial, gdzie sa Pulawy, bo ja tez nie wiedzialem.
To jest pomiedzy Lublinem, a Warszawa w polowie drogi. Plus, minus. Nie kolo Plocka,
nie kolo Szczecina. No wlasnie, tutaj nie mowil, no ale maja ok. 200 pracownikéw, ten

e-commerce wciagnal juz mocno, sa liderem w swojej kategorii. Czyli kupowaniu



prezentow. Rafal mnie troche zainspirowal do tego, zeby prosi¢ znajomych na urodziny
o doswiadczenia i jego strona moze tutaj by¢. Moze dzis sprzedam, jakis pakiet, co? Jak
Rafal komus. Jest taka opcja i wlasnie z Rafalem si¢ poznaliSmy, poniewaz ich sklep
Prezent Marzen jest na PrestaShopie i jak znalazlem stwierdzilem napisz¢ do Rafala.
Rafal chcial do mnie napisa¢, wlasciwie nie wiem, do tej pory dlaczego chciales ze mna

rozmawiaé. Moze czcionka Ci si¢ podobala nie wiem.
R.Z: Na pewno czcionka gwoli §cistosci.

G.F: W kazdym razie po 10 min stwierdzilem, Zze my mu nie mozemy poméc, bo ten
dzial programistyczny rozwija ten sklep. To jest kilkuosobowy, ale za to zaprosilem go
wlasnie do podcastu, do tych dwéch odcinkow tutaj, Zeby opowiedzial nam co i jak. A
dzisiaj wlasnie dlaczego sa na Presta Shop i czemu zmieniajg ta platforme. Rafal to moze

zaczniemy od poczatku. Od kiedy jestescie na tej PreScie?

R.Z: Na Prescie jesteSmy, gdzies tak od 2017 r., mniej wigcej, wtedy przechodziliSmy z
E-commerce24 na Preste z tego wzgledu, ze na tamte czasy wydawata nam si¢ wystarczajaca

1 dobrze skrojona do naszych potrzeb.
G.F: Nawet nie znam takiego systemu E-commerce24. Wlasnie sprawdzam.
R.Z: Wtasnie dlatego tam nie jestesSmy.

G.F: Okej, wlasnie domena jest do kupienia, jakby kto$ chcial. Okej, czyli jestescie na

Prescie, zaczeliscie tam by¢. No wlasnie, pamietasz, czemu wtedy wybraliScie ta Preste?

R.Z: Byla lepsza od E-commerce24, wydawato nam si¢, ze jest skrojona do naszych potrzeb.

Dostep do nowinek, ktore w tamtym czasie Presta oferowata byta dla nas atrakcyjna.

G.F: Tak Rafal w ten spos6b mowi, bo zmieniaja, wychodza z Presty, bo mowi, ze im nie
wystarcza, bo jest im za malo i wlasnie dzisiaj chce Wam pokaza¢, do czego mozna
zmusic¢ Preste, do jakich wielkich rzeczy. A z drugiej strony, gdzie sa ograniczenia, bo
trzeba sobie zdawa¢ sprawe, Ze sq te ograniczenia. No wlasnie, jak duzo rzeczy

dolozyliscie przez te ostatnie 5 lat do tej Presty.

R.Z: Tak, no nasz sklep to kilka tysigcy produktéw, w kilku grupach kategorii. Sg to tematy
takie, jak: jazda samochodem wys$cigowym po torze, sg pakiety pobytowe, gdzie sprzedajemy
weekendy w gorach lub weekendy nad morzem, sg to pakiety SPA, takze jest to duza

réznorodno$¢. W zwiazku z tym kazdy z tych naszych produktéw ma swoja okreslong ilos¢



cech, po ktorych jest grupowany, filtrowany, itd. Biorac pod uwage to, ze tych grup
produktéow mamy ok. 10, kazdy produkt ma kilkanas$cie cech, to, to juz ro$nie do dosy¢ duzej
skali, kazda z cech ma tez ile§ swoich kombinacji, jak np. standard w hotelu ma 5 gwiazdek.
Sezon ma tam tez kilka kombinacji i1 to juz urosto do tak gigantycznych rozmiarow, ze Presta

ma problemy, zeby sobie z tym poradzi¢.

G.F: Czyli po prostu chodzi o to, ze to sa miliony kombinacji, jak nie jeszcze wi¢ecej,
ktore gdzies tam to musi by¢ na bazie PrestaShop do ogarniecia, bo z tego, co widze na
froncie, to Wy macie takie kategorie, ktore sobie budujecie poprzez te parametry tych

produktow, tak?

R.Z: Tak doktadnie. Parametry tych produktow determinujg tez, jaki produkt, w jakiej

kategorii si¢ znajduje.

G.F: Ale jak tak Ciebie stucham, to ja mysle, ze stuchacze myslg ,,eee tylko tyle?” Ja
mysle, ze wazna by byla informacja, bo budujecie ta Preste od 5 lat. To ilu macie
programistow, tak plus, minus, ktorzy rozwijaja ta Preste na etacie u Was, bo u Was jest

ten dzial.

R.Z: Tak, ten dziat to troszke przeksztalcit si¢ na zdalny po covidzie. Programisci maja swoja
specyfike pracy i oni bardziej potrafig si¢ dostosowac do takich warunkow, niz osoby
kreatywne, ktore gdzie$§ tam muszg uczestniczy¢ w zyciu firmy 1 powiem, ze nie jestem zbyt
na biezaco ilu programistow u Nas pracuje. Mysle, ze ok. 10, w tamtym momencie przy

wdrazaniu tej Presty bylo to kilka osob mysle, ze ok. 4.

G.F: Nawet, jak bySmy wzieli $Srednio 5 programistow przez S lat. To 5 programistow
srednia obecng stawke 12 tys., za to razy 12 miesiecy, to w roku macie ponad 700 tys. na
sam rozwoj. A to bylo 5 lat, czyli system ogromny. Ja chce Wam tylko pokaza¢ skale¢, bo
Rafal nie zdradzi takich tajemnic. Ja mowie raczej ze swojej praktyki tutaj te rzeczy.
Natomiast chc¢ Wam pokaza¢ drodzy sluchacze, ze to jest ogromny system za pare
milionéw zlotych na Prescie notabene i on w koncu powiedzial dosy¢, tak? Z tego, co

mowisz to on, gdzies tam przyblokowatl sie.

R.Z: Tzn. nie tyle przyblokowat, co juz w tym momencie ogranicza nam mozliwosci dalszego
rozwoju, tak. Tak jak wspominalem we wcze$niejszej rozmowie z Tobg, jesteSmy firma

ambitng, ktora stawia na rozwdj, tak? Kazdy jest tutaj zfokusowany, zeby przejs¢ do przodu i



niestety juz kolejne doktadanie do tej Presty, jakich§ nowych rozwigzan byltoby uciazliwe.

Dlatego postanowiliSmy przejs¢ w tryb optymalizacji.

G.F: Okej. No i tez tutaj tego nie powiedziales. Ja chce zwroci¢ uwage, ze wigkszos¢ tych
prac to jest na Backendzie, bo z tego, co mowiles on Wam upraszcza wszystkie procesy

biznesowe. Czyli zamiast, jakiegos rpa, czy pima macie to wszystko w Prescie, tak?

R.Z: Dosy¢ sporo rzeczy mamy tam powigzanych, dlatego jest ona tez dos¢ mocno obcigzona.
Gdzie$ tam z biznesowego punktu widzenia nie chciatbym si¢ zaglgbia¢ w nasze procesy, jak
dzialaja, na jakich procesach, itd., ale staramy si¢, jak najwigcej rzeczy przepinaé teraz na
zewnatrz tak, zeby ten e-commerce nowy, ktory powstanie, byt tylko jednym z kanatow

sprzedazy, ktore posiadamy, a jest ich wiele.

G.F: Tutaj Rafal nie powiedzial, ale w samej firmie stacjonarnie, jesli dobrze pami¢tam
pracuje ok. 50 osob. Plus jakie$ 150 gdzie$ tam na polu, Ze tak si¢ wyraze, czy na

dworze?
R.Z: W terenie w sklepach i na stoiskach.

G.F: U Was si¢ mowi w terenie, dobrze nie bedziemy walczy¢ o stowo. Tu widze, ze po
prostu tych wszystkich rzeczy jest i przez S lat trzeba bylo ciagna¢ te firme do takich
rozmiaréw, ale w pewnym momencie, czy to bazy, czy skomplikowanie nie poszlo. Mysle,
Ze tez jest klopot tego, ze Wy od poczatku nie wiedzieliScie, Ze to bedzie takie duze,

prawda?

R.Z: Wdrazajac Preste nie mieliSmy $§wiadomosci, ze tyle bedziemy do niej doktadac. To jest
tez tak, ze musimy dostosowywac si¢ do rynku, musimy dostosowywac si¢ do oczekiwan,

jakie stawia przed nami klient i w zwigzku z tym taka dosy¢ szeroka rozbudowa.

G.F: Tak si¢ zastanawiam, mySlisz, Ze z perspektywy czasu to byla dobra decyzja, ze

weszliScie w Preste?

R.Z: Mysle, ze tak, bo mamy juz kolejny bagaz doswiadczen, jezeli chodzi o gdzie$ tam
kolejne rozwigzanie e-commerce. Wiemy tez na ile mozemy sobie pozwoli¢ po stronie
e-commerce, na ile niektdre tematy musimy obstugiwa¢ zewngtrznie. Byta to dla nas dobra
nauka, poniewaz moglismy gdzie$ tam si¢ zreflektowaé, przemysle¢ te dziatania i utozy¢ je na

nowo.



G.F: Okej, czyli na poczatku to bylo takie zobaczmy, czy umiemy sprzedawac¢ Prezenty

Marzen i to zaczelo ssaé, zaczeliscie dokladac pewne rzeczy.
R.Z: MVP to byto w 2009 r,, w 2017 r., to byta kolejna platforma sprzedazowa.

G.F: Okej, popsule$ mi calg teze, okej, ale wybaczam. To tez oznacza, ze dojrzeliscie do
tego, mieliscie doSwiadczenie tych 8 lat, to i tak nie przewidzieliScie, jak bardzo mozecie

si¢ rozwina¢ przez kolejne pare lat.

R.Z: Mysle, ze tak, ale srednia zywotno$¢ systemu tak jak wspomniale§ we wczesniejszym
podcascie, ktory nagrywalismy, to jest tak srednio 5 lat. Tak? My tez si¢ zblizamy, gdzie$ tam
do tej sredniej granicy. Mam nadzieje, ze rozwigzanie, ktore wypracujemy bedzie dla nas

zywotniejsze. Jednak jest ryzyko, ze tez pdjdziemy nie w tg strong, co trzeba.

G.F: Tak, znaczy ja mysSle, Ze to jest pewnego rodzaju taki standard, Ze nie jesteSmy w
stanie przewidzieé, co bedziemy potrzebowac i pomimo ze jestescie juz doSwiadczona
firma nie przewidzieliScie, ze tak to si¢ rozrosnie i wedlug mnie to jest normalne.
Mieliscie szanse 50/50, albo zgadniecie, albo nie. Rynek si¢ zmienia, mieliimy pandemie,
teraz wojna, juz nie mowigc o paru innych chockach klockach, ktore mialy wplyw na to,
ze tak mocno mogliscie to rozwingé. Czemu ja o tym mowie? Czesto, jak przychodzg do
mnie klienci i chcga zmienia¢ platforme, to zazwyczaj majq zly powod na zmiang, bo albo
sa jakies$ bledy na tej platformie, jakiekolwiek, albo co$ juz nie wystarcza. A czesto jest
tak, ze jedyny problem, to problem obecnych ich agencji, ktéra nie wystarczajaco ich
obshluguje, albo problem tego, Ze nie chcg zaplaci¢ za rozwoj, bo mysla, ze nowa
platforma im to rozwiaze, bo bedzie tansza. A w rzeczywistosci tak nie jest, bo przeciez
zmiana platformy, to ogromny projekt i budzet. Wam ile zajmie przejscie z Presty na ten

przy takiej skali biznesu?
R.Z: Myslg, ze kilkanascie miesigcy.

G.F: Kilkanascie, czyli ponad rok i od groma budzetu, przemyslenia tego wszystkiego.
Ostatnio mamy takiego klienta, ktory poltora roku temu, czy rok temu przyszed! do nas
i powiedzial, Ze oni przechodza na Magento z Presty, ale potrzebuja wsparcia, wiec na
po! roku do nas przyszli i tak minelo pol roku. Nie dali sobie powiedzied, ze jednak moze
nie, ze moze zosta¢, bo ta Presta im dobrze stuzy, a to co sobie wymyslili, to nie do konca.
Chcieli mie¢ rozne fajne funkcjonalnosci i powiedzie¢ ,,hej, mamy Magento, jesteSmy

fajna firma”. W styczniu przyszla pewna osoba do firmy na pozycje dyrektora, zaczela



to liczy¢ i powiedziala, Ze to si¢ nie spina finansowo, nie bedzie wystarczajacego zwrotu,
bo tez prowadza inny rodzaj biznesu. A z trzeciej strony stwierdzili, Ze ta inna czes$¢
biznesu rosnie i w koncu ten projekt zostal wycofany. Ja jak uslyszalem kwote kilkaset
tysiecy zl to wiedzialem, Zze na PreScie mozna by za to zrobi¢ niesamowity system. Nie
musialby to by¢ Magento, bo Magento jednak jest skomplikowany i teraz widze, ze to
jest powod, ze zmiana platformy podniesie nam biznes. Wy chyba tak nie robicie,

prawda?

R.Z: To sg ogromne decyzje biznesowe, tak jak moéwisz wigze si¢ to z ogromnymi kosztami.
U nas, gdzies$ tam analizy przedwdrozeniowe tych zmian, ktére bedziemy, gdzie$ tam
wprowadza¢ lub juz wprowadzamy de facto trwaty kilka miesi¢cy, nawet do pot roku. Mozesz
sobie wyobrazi¢, jaka to jest skala i jakie to jest podejscie do tego tematu. Nie jest to zmiana
platformy sklepowej, czy zmiana, jakich$ narz¢dzi wywolana tym, ze chcemy mie¢ co$

innego, bo tak.
G.F: A sami robiliscie ta analize przedwdrozeniowq i kminiliScie?

R.Z: Nie no, w takich tematach musimy si¢ wspiera¢ kompetencjami z zewnatrz. Dobrze jest
wspiera¢ si¢ doswiadczeniem innych i tutaj tez we wspolpracy z odpowiednig firmg
dokonali$my analiz, ktére pomogty nam doj$¢ do takich wnioskow, Ze musimy zmieniac,

zeby si¢ rozwijac.
G.F: A co to byla za firma? To byl ten wykonawca finalny, czy jakas$ firma doradcza?
R.Z: No powiedzmy, Ze firma doradcza.

G.F: A jak mysSlisz, jaki byl najwi¢kszy plus tego, Ze z nimi wspolpracowali$cie i oni

Wam pomagali przejS¢ przez ta analize¢?

R.Z: Mysle, ze na nowo otworzyliSmy sobie, gdzies tam poziom zrozumienia naszych
produktow, procesow, jakie mamy i catego cyklu zycia produktu. MogliSmy tez spojrzen na

caty biznes z boku, jak to dziata, wychodzac z tych procesow, tak?

G.F: Zadawali trudne pytanie, ktorych byscie sobie nie zadali lub, na ktore byScie nie
chcieli sobie odpowiedzie¢ i Was przypilnowali, ZebyScie sobie odpowiedzieli. Nie jest

troche tak?

R.Z: Dokladnie, doktadnie. Wiele rzeczy, o ktorych nie mieliSmy §wiadomosci wyszty z takiej

wspoOtpracy.



G.F: Ja wiele lat. 5 lat bylem coachem od produktywnosci i pracowalem z
przedsi¢biorcami, managerami, notabene oni byli bardzo ogarnieci, niesamowicie
ogarnieci i pod wzgledem czasu i pracowaliSmy razem, bo potrzebowali zewnetrznego
Swiatla, co jeszcze moga poprawic. Juz si¢ zaczeli baé, bo nie wiedzieli, co jeszcze mogg
zrobi¢. Tutaj jest tak samo z tym planowaniem, jak my wykonujemy w sklepie, u nas
Mirek to robi i jeszcze 2 osoby, to klient ostatnio powiedzial, ze jesteSmy za bardzo
upierdliwi i nie odpuszczamy, bo zadajemy ci¢zkie pytania odnosnie niektorych funkeji,
czy na pewno chca. Nagle dopowiemy im pare¢ rzeczy i im si¢ §wiat burzy, bo mysleli, ze
bedzie inaczej. MieliScie takie coS, ze kl¢liScie, ze Wam zburzyli poglad Swiata w czasie

tych 6 miesiecy?

R.Z: Tak, bardzo czesto i takie rzeczy, gdzies tam wychodzg do dzis. Sposob postrzegania tak
naprawde naszego produktu zalezy, gdzie$ tam od punktu siedzenia, tak? My inacze;j
postrzegamy nasz produkt, klient postrzega inaczej, a firma, ktora, gdzie$ tam przychodzi z
zewnatrz postrzega nasz produkt jeszcze inaczej. Nasze produkty sg specyficzne, poniewaz
mamy 10 typow produktoéw, ktore sprzedajemy i one rozchodzg si¢ na rézne kanatly
sprzedazy. Takze nawet 10 typow produktow w samym e-commerce, bedzie miato rozne

sposoby dziatania. Dlatego tutaj perspektywy mocno nam si¢ poszerzyly.

G.F: A mozesz zdradzi¢, bo pewnie dostaliscie, jaki§ podsumowujacy dokument po tych

kilku miesiacach ile on mial stron, albo ile tysi¢cy slajdow?

R.Z: Ojej cigzko. Nawet dzisiaj otwieratem ten dokument. Mysle, ze tam byto kilkaset stron

do tego bylo jeszcze mas¢ powigzanych dokumentow.
G.F: Kilkaset?
R.Z: Tak.

G.F: Okej. Pél roku kilkaset stron. Rozumiem, Ze jedng z tych czesci tego dokumentu to
pewnie tez bylo polecenie, jaki system, jakg platforme wybraé, jakies§ sugestie, co do

wykonawcy? Czy si¢ skonczylo na czyms innym?

R.Z: Nie, sugestii takich nie bylo, jako takich. Jezeli chodzi o platform¢ CRM-owag, bo to tez
gdzie$ tam sobie tam laczymy. To tutaj byty doktadne wytyczne, czym to najlepiej zrobic.
Jezeli chodzi o wersje e-commerce tutaj mieliSmy, mamy peing dowolnos¢, takze mogloby to

by¢ wszystko.



G.F: Okej, to wiesz, jak tak mowisz o tych kilkuset stronach, to ja mam w glowie
500-700 stron przynajmniej, nasze studio takie najbardziej ogarnig¢te to bylo tylko i az
90 stron. Zajelo 2 miesiace, gdzie tez klient musial wiele rzeczy odpowiedzieé. Budzet
powiedzmy, ze tam ok. 200 tys. byl plus minus, to jest duzo, nie duzo, ale to pokazuje tak
jakby skale. A i tak uwazam, ze wiele z tych rzeczy nie bylo dobrze opisanych, bo tam
kilkaset punktow jest w Srodku samym, wiec 1, czy 3, czy 5 zdan, to tez moze rodzi¢
rozne rzeczy. Jednak siedzenie kolejne 2 miesigce, zeby to dopisad, to si¢ mija z celem.

Pewnie u Was tez to tak mniej wiecej wygladalo, co?

R.Z: Tak, doktadnie. Wyobraz sobie, ze my doszliSmy nawet do takiego momentu, ze
rozpisywali$my dany input pod katem pozZniejszego wykorzystania produktu oraz
odpowiedniej roli, kto bedzie mial do niego dostep, w jakim systemie. Takze roztozyliSmy

wszystko na czynniki pierwsze. Wiadomo duzo sprzatania, ale finat jest zadowalajacy.

G.F: No wlasnie. Okej, czyli zrobiliscie ten dokument i potem wybraliScie wykonawce w

trymiga w miesigc i juz.

R.Z: Zeby wykonawca zrozumiat specyfike naszego dzialania, naszych produktow to tez
troche czasu zajelo. Nie jestem w stanie powiedzie¢, jakie to byly ramy czasowe, ale nie byt
to pierwszy wykonawca, ktorego wybraliSmy. Gdzie$ tam przerobilismy kilka firm, az w

koncu udato nam si¢ wybra¢ firme, z ktora dobrze si¢ dogadujemy i dzialamy.
G.F: Czyli, co ile to trwalo? Kolejne dobre kilka miesiecy?

R.Z: Tak, mysle, ze nawet dtuzej, niz analiza.

G.F: Okej. I co w tym momencie, gdzie jesteScie teraz?

R.Z: Jestesmy mysle, ze w potowie wdrazania tych rozwigzan, ale robimy to MVP, nie

robimy tego na Prezencie Marzen, bo jest zbyt duze ryzyko.

G.F: Czyli zrobiliscie taka wielka analize i jeszcze nie robicie docelowego systemu, tylko

MVP?
R.Z: Tak.

G.F: Drodzy styszycie to? To mowi tylko o skali, a czemu robicie MVP, a nie taki finalny

sklep?



R.Z: Zbyt duzy koszt niepowodzenia moze by¢, tak w tym przypadku. Probujemy to ryzyko
minimalizowac¢, ale dazymy tez do tego, zeby te rozwigzania, ktore teraz wypracujemy byty

na tyle, gdzies tam zunifikowane, Zzeby mdc pdzniej ten biznes skalowac na inne serwisy.

G.F: Okej. No tak, bo macie ambitne rzeczy. Zobaczcie drodzy sluchacze, jakie ostrozne
podejscie, bo widze te 12, 14 lat doswiadczen mowi, Ze mozemy si¢ pomylic.
SkorzystaliSmy z tego, co mowile$ mi prywatnie z niesamowicie fajnej firmy i takiej
doswiadczonej. To jednak to ryzyko, te pieniadze sq zbyt duze, zeby tak od razu iS¢ na
zywiol, i$¢ na calos¢, tylko krok po kroku. Takie podejscie ja sobie ceni¢ i szanuje, bo
roznie moze by¢. Wszyscy robia, jak najlepiej, a wszyscy wiemy ile lotnisko w Berlinie
powinno kosztowa¢. Kilkadziesiat miliardow, skonczylo si¢ na 30 miliardach i

przedluzylo o kilka dobrych lat.

R.Z: Doktadnie, biorgc pod uwagg to ile inwestujemy w SEQO, tak? Gdzie$ tam perspektywa
utraty tego 1 popetienia biedu i starty pozycji, bytaby dosy¢ kosztowna.

G.F: Tak, to si¢ rozne takie rzeczy dzieja. Ja mysSle¢ drodzy sluchacze, ze to moze by¢
ciekawa rzecz, zeby przemysle¢, to jak podejs¢ do wyboru, czy to platformy, czy
wykonawcy. Ja zawsze polecam, jesli zaczynasz sklep. Zacznij od jakiego§ MVP na
Shoperze lub cokolwiek. A jesli chcesz co$ wigcej juz, to my jesteSmy juz spaczeni, czy
po prostu przekupieni przez Presta, bo na tym si¢ specjalizujemy, ale jest to rozwiazanie
dla wiekszosci rzeczy. A z drugiej strony, ja mowie, Ze to rozwigzanie nie jest dla
klientéw, bo albo za male, albo za duze. Dlatego tutaj odjelo mi mowe, jak Rafal w czasie
tamtej rozmowy zaczgl mi opowiadaé, co robia. Tak to opowiadal, Ze stwierdzilem, ze
musi z Wami si¢ podzieli¢, bo to mysle, Ze coS z tego wyciagni¢cie. Rafal to powiedz mi,

czego Ci zyczy¢ na koniec?

R.Z: Czego mi zyczy¢? Mysle, ze tego, zeby$my dopigli to z sukcesem MVP nam wypalilo, a
co za tym idzie, zeby ten nasz biznes dzi¢gki nowym narzedziom mogt si¢ pomysinie

skalowac.

G.F: Tak, to tego Ci zycze¢! Trzymam kciuki, Zeby si¢ wszystko udalo tak jak chcecie. A
ja jeszcze raz naszych sluchaczy zapraszam na PrezentMarzen.pl. Pierwszy raz
sprzedaje czyjes produkty na tym podcascie, ale tak mi si¢ podoba ta idea, ze
stwierdzilem, Ze za promuje. Mozecie kupi¢ prezent dla bliskich, albo dalekich. Za

kierownicg, w powietrzu, kreatywne prezenty, kulinaria, sportowe, w wodzie, uroda,



pakiety pobytowe, jakies ekstremalne i jeszcze wiele. Wow! Mnie to kupilo, juz wiem, co

na urodziny bede sobie zyczyl. Rafal wielkie dzi¢ki za podzielenie si¢ tym wszystkim.
R.Z: Dzigki Grzegorz!

G.F: Mysle, ze to pokazuje i proces wyboru dostawcy, ale i tez to, co robicie. Na co

pozwala Presta i tyle. Wielkie dzig¢ki!
R.Z: Wszystkiego dobrego! Dzi¢ki! Pozdrawiam!

To juz koniec! Jakie masz przemyslenia? Ile bedziesz si¢ zastanawial nad wyborem
platformy? Czy na pewno w Twoim przypadku wypada? A moze nie? W kazdym razie
linki i materialy i transkrypt znajdziesz na stronie convertis.pl/podcast. Dzi¢ki i do

uslyszenia! Hej!



