Dzi$ do podcastu zaprosilem Marcina Rudzika szefa agencji ,,Brand Active”, ktora
specjalizuje si¢ w robieniu sklepow na Shopify na poziomie premium, a takze Marcin

prowadzi podcast ,,Merytorycznie o e-commerce”, ktéory Wam serdecznie polecam.

W sumie to z Marcinem jesteSmy podobni. Obaj prowadzimy firmy posiadajace ponad
20 osob, obaj specjalizujemy si¢ w sklepach premium i obaj prowadzimy wlasny

podcast.

Rozmawiajac sobie tak prywatnie na rozne tematy stwierdziliSmy, ze mozemy Wam
pokazac¢ proces wdrozenia sklepu przez 2 rdézne agencje, z r6znymi technologiami, ale
podobnym celem. By klientowi dostarczy¢ mozliwie najlepsze wdrozenie sklepu
internetowego. A, wiec dzi$ o tym, jak powinien wyglada¢ z naszej perspektywy proces
wdrozenia nowego sklepu internetowego i jak powinna wyglada¢ wspolpraca z

wykonawc3g.

PodzieliliSmy ten podcast na takie 3 etapy. Co si¢ dzieje przed podpisaniem umowy? Na

co zwroci¢ uwage? Co si¢ dzieje w trakcie wdrozenia? I co si¢ dzieje po wdrozeniu?

Czyli bedziemy mowié o tym, jak wyglada proces, jak wygladaja poszczegolne kroki, na
czym warto si¢ skupi¢, a co warto odpusci€. Na ile pracy trzeba przygotowac ja po
stronie zamawiajacego? Jak wybiera¢ dostawce, ale tez jak robic brief, na czym si¢
skupié, a co warto odpusci¢. Na co zwrdci¢ uwage na etapie rozmow handlowych? Jakie
warunki ustala¢? Jak powinna wyglada¢ umowa? Jakie zapisy w umowie? Czy
korzysta¢ z prawnika, a moze nie korzysta¢? Kiedy wdrozenia bylyby lepsze z naszej
perspektywy? Jak organizowac sobie prace z agencja? Jakie zachowania agencji sa okej,
a jakie zachowania agencji nie sa okej? Na co liczy¢ od agencji w trakcie i wiele, wiele
innych. Zapraszam do sluchania! Natomiast zanim zaczne¢ to bardzo goraco zach¢ecam
Ci¢ do zapisania si¢ newsletter na stronie convertis.pl/newsletter, dzi¢ki temu zaden
nowy odcinek podcastu Ci nie umknie, a dodatkowo dostaniesz newsy o e-commerce z

Polski i nie tylko.



Zapraszam do zapisania si¢ na newsletter, a teraz do postuchania!

Grzegorz Fratczak: Cze$¢ Marcin!
Marcin Rudzik: Cze$¢ Grzegorz!

G.F: Drodzy sluchacze dzisiaj z nami Marcin Rudzik szef firmy ,,Active Brand”. No

wlasnie Marcin, co Wy?

M.R: ,,Brand Active”

G.F: ,,Brand Active” o Boze.

M.R: Moze by¢ i ,,Active Brand”. My tez moéwimy na siebie ,,BA” po prostu.
G.F: No wlasnie, co Wy tam w tym ,,BA” robicie?

M.R: Co robimy? No i e-commerce robimy. Ostatnio nawet taki slogan wymysliliSmy
,robimy e-commerce jutra”. Skupiamy si¢ na technologiach, ktore idg do przodu, ktore sa
globalne 1 skalowalne. Robimy przede wszystkim e-commerce, wdrazamy technologie.
Mowimy tutaj troszeczke szerzej, ze wdrazamy technologie przez sam sklep internetowy, bo z
naszej perspektywy to, co robimy, to dostarczamy te doswiadczenia naszym klientom.
Szerzej, niz sam sklep internetowy przede wszystkim opieramy siebie na Shopify-u. Jestesmy
partnerem Shopify-a i na Shopify opieramy nasze wdrozenia. Plus jeste§my parterem Aceno,

wiec tez wdrazamy systemy klasy PIM.

G.F: Okej, a Waszym takim, ze tak si¢ wyraze ulubionym klientem, dla ktérego to

robicie, to jest jaki?

M.R: Ulubiony klient, to jest taki z kategorii Direct to customer. Klient, ktory sprzedaje
najczesciej swoje dobra. Fashion jest bardzo w porzadku, tak? Jest uroda, beauty. Mysle, ze
tez wyposazenie wnetrz to, to sg klienci, ktérych mamy. Przede wszystkim wiadomo jest
najwigcej fashion, tez jest beauty, kids. Duzo mamy tez klientéw z kategorii zabawek sg to
klienci w Polsce, za granica, wiec tu jesteSmy otwarci na wspotprace. Naszym klientem
idealnym to jest klient z zagranicy, poniewaz ta wspotpraca, ta kultura pracy jest troche inna.
Aczkolwiek wielu fajnych przedsigbiorcow w Polsce tez jest, mamy bardzo super klientow, z

ktoérymi stale wspotpracujemy w Polsce 1 w ogole nie odstaja od tych z zachodu, wigc to sg



nasi ulubieni klienci. Jakbym jeszcze persong jeszcze poszedt w tym kierunku to klienci,
ktérzy maja po swojej stronie, jakie$ staw. Naszym ulubionym klientem jest na pewno ktos,
kto ma projekt manager, e-commerce managera, ale tez nie lubimy po drugiej stronie korpo, z
ktorymi troszke ciezej si¢ wspotpracuje, bo my tez jesteSmy nieduzg agencja. Na dzien
dzisiejszy nie przekraczamy 30 osob jest nas 26 moze w tym momencie. Jak nagrywamy to w
2022 w lipcu, tak? To si¢ zmienia tez dynamicznie, raczej chcemy zachowac sig, jak agencja
butikowa 1 dostarcza¢ to doswiadczenie, bo tez czujemy, ze nasi klienci tego potrzebuja 1

zZwinnosci.

G.F: Tak jest. No wlasnie, bo dzisiaj Marcina zaprosilem po to, zebySmy podyskutowali
o tym, jak robi¢ sklep internetowy i jak je wdraza¢é. Tu bedzie taka dyskusja, bo Marcin
ma swoja perspektywe i na pokladzie tam ma z 25 os6b. My mamy ok. 20 i
specjalizujemy si¢ w Prescie i robimy w sumie podobne rzeczy, co Marcin, ale na innej
technologii. Na PrestaShop i mamy tez troche inne podejscie do calosci i tego, jak robi¢
te wdrozenia. Marcin obaj wdrazamy wiele tych sklepow na tych réznych platformach,
jakbys$ tam mial sie zastanowic i przemysle¢ to widzisz, jakies takie rzeczy, gdzie klienci
przychodza, prosza nas o nie, ale to si¢ mija z rzeczywistoscia, sa jakies bledy, albo w

ogole nie warto o tym mysle¢?

M.R: Moéwisz, ze przychodza klienci chcg nowy sklep internetowy, nowe technologie, a ich

pomyst z naszej perspektywy jest po prostu staby.

G.F: Moze staby, ja bym tu nie ocenial modelu biznesowego, ale w sumie czasami si¢ to
zdarza, ze model biznesowy nie trzyma si¢ kupy, powiem brzydko. Teraz bardziej mi
chodzi o to, ze przychodza, maja jakies oczekiwania, co do tego, jak wykona¢ ten sklep i
oczekiwania wobec nas, a to w ogole nie tak powinno by¢. Widzisz, jakies zle zalozenia

przy podchodzeniu do robienia sklepu? O moze to lepsze pytanie.

M.R: No zdarza si¢ na pewno, to tez duzo zalezy od wiedzy i kompetencji po stronie klienta,
tak? Kto przychodzi, jaka ma wiedzg 1 ile takich projektow dotychczas zrobil? Jezeli
przychodzi osoba, ktora miata wczesniej sklep na jakiej§ matej platformie i chce co$ zmieni¢,
bo biznes si¢ rozrosl, ale nie uczestniczyta wczesniej w projektach e-commerce, w projektach
IT, w zarzadzaniu projektami, takze nie czuje tego srodowiska, to czasami zupetie inne
wyobrazenia sa. Mysle, ze to tez spowodowane jest tym po prostu, ze tematyka wdrozenia
sklepu internetowego jest dos¢ skomplikowana. Wcale nie odstaje od mechanika

samochodowego, czy od budowania, jakiego$ bloku na nowym osiedlu. Gdzie, jak co$



postawimy, to nie zburzymy $cian tak szybko, nie? To nie jest praca, za ktoérg nie wezmiemy
pieniedzy. Po prostu tak nawet w skrdocie, mowiac, nie? Albo np. wiemy, Ze co$ jest nie tak w
samochodzie w silniku. Podstawiamy auto do mechanika i mechanik nam z gory tez nie
powie np. ile to bedzie kosztowac, albo co jest do zrobienia. Po prostu dopdki nie zacznie
robi¢, tak? To sg takie przyklady, ktore ja tez czgsto podaje takim poczatkujacym partnerom,
klientom. W ten sposob wtasnie powinni§my pracowac, nie? My wcale nie odstajemy od tych
podmiotow, o ktorych wspomnialem. Czasami, jak klient chciatby wdrozy¢ co$ bardziej
zaawansowanego i mowi ,,to juz mi ocencie, ile i jak, co tam bedzie do zrobienia”, to my
czesto nie chcemy wspotpracowacé z takim klientem, bo albo godzimy si¢ z tym, ze bedziemy
pracowac partnersko. Wyjdziemy do tego, zobaczymy, co tam w trawie piszczy, poszukamy
oczywiscie najmniejszymi kosztami, najmniejszymi srodkami i jak najszybciej Ci powiemy,
co mozna zrobi¢. Wazna jest analiza wymagan, ale to tez nie zawsze odpowiada. To daje nam,
jakis dopiero poglad, dopiero pdzniej cala praca, realizacja, odkopywanie topata tej ziemi i
schodzenie coraz nizej pokazuje nam na, co napotykamy, tak? Super §wiadomy klient i tez
dobra agencja to uwazam, ze majg tg Swiadomos¢, dziatajg partnersko. Moze wychodze
troche na kolejne pytanie, pewnie, ktore chciatbys mi zada¢ o modele wspotpracy, ale wiasnie

dziatamy sobie w sprintach i patrzymy, co nam projekt przyniesie tak naprawdg, nie?

G.F: Wlasnie rzeczywiscie tak jest, jak mowisz, ze ta Swiadomos$¢ po stronie klienta jest
czasami mala, bo nie robili takich rzeczy i nie wiedzq od czego zaczad i sie ta troche

gubia. Szukaja pomocy, a z drugiej strony szukajg szybkiego wyniku.

M.R: Wiesz co? Super, ja czesto polecam klientom, zeby przyszli do nas z partnerem. W
sensie z trzecig firma, ktora zajmuje si¢ projekt managementem, to jest mega rozwigzanie,
wiesz? Firma, ktora nie ma kompetencji, nie chce zatrudnia¢ projekt managera do projektu
e-commerce managera by¢ moze to sg tez sg organizacje, sg firmy, sa osoby, ktore si¢ tym
zajmuja. Tak wchodzg na dany projekt 1 ja zdecydowanie wolg mie¢ taka osobe po drugiej
stronie, poniewaz ta osoba nadaje na podobnych falach, wymaga odpowiednio od nas, wie, co
wymagac, wie, gdzie przycisng¢ deweloperdw, a wie, gdzie nalezy tez odpusci¢. To nie jest,
Ze umywamy si¢, ze nie chcemy tutaj mie¢ takiego cisnienia, to jest bardzo pozytywne w
odpowiedniej, ze tak powiem mierze, wigc taki PM tez jest dobry, ze my mozemy co$ tutaj

podpowiedziec.

G.F: Tak, tez tak mysl¢. Tak zauwazylem, ze jesli jestem PM, czy to wewnetrzny, czy

zewnetrzny, ktory ma doswiadczenie. Powoduje, Ze ta dyskusja jest na innym poziomie,



bo jesli ktos si¢ nie zna, to zaczyna dyskutowacé na bardzo nieistotne rzeczy, ktore w

ogole nie maja wplywu na sprzedaz.

M.R: Tez, nie urazajac tej osoby, ona pewnie §wietnie si¢ zna na swoim biznesie, na swoim
produkcie, to, co robi, ale jest ten obszar, w ktorym ma troch¢ mniejsze kompetencje. Jak tak
dzisiaj rozmawiamy, to mam nadziej¢, ze nie wejdziemy w obszary bardzo sprzedazowe, albo

bardzo techniczne.

G.F: No wlasnie, ale ta osoba. Ja widz¢ taka roznice, ze jesli nie mam kompetencji w
danej branzy, to skupiam si¢ na rzeczach, ktore czesto sa nie istotne. A dopiero z
doswiadczeniem wychodzi to, ze to w ogole nie mialo sensu. Trochg, jak taka stara
historia, Ze robi si¢ nowe logo, ktére robi nam grafik. Robimy kolejna poprawke,
kolejna poprawke, po 5, czy 10 poprawce wracamy do 1 loga, bo bylo najlepsze. Tutaj
czesto jest tez tak, ze klienci maja pomysl, a to zmienmy to, a to poprawmy to, bo
probuja kontrolowa¢é ten projekt, ale nie do konca wychodzi. Rzeczywiscie taka osoba
zewnetrzna, czy taki partner, ktory jest takim balansem i takim niezaleznym. Powoduje,
Ze duzo lepiej si¢ wspolpracuje. Ja tez widze¢ taki podstawowy tez blad. Firmy, ktore do
nas przychodza to myla agencje e-commerce od agencji, ktora wdraza sklep. Tak jakby
oczekuja od nas kompetencji e-commerce, Ze my mu zbudujemy model biznesowy,
doradzimy we wszystkich kwestiach e-commerce. Czyli, jak sprowadza¢ sprzedaz, jak
sprowadza¢ ruch na strong, jak to wszystko ogarnac od strony tez sklepu. A
jednoczesnie chca, zebySmy zbudowali sklep i przynajmniej u nas. Mozemy pomoc,
dopowiedzie¢, natomiast my nie jesteSmy ekspertami w tej branzy typu e-commerce,
tak? Jak sprowadzi¢ ruch do danego sklepu poza tym jest to w ogéle oddzielny projekt.
Ja bardzo cz¢sto wyjasniam ta roznice, bo zeby klienci nie byli rozczarowani, bo
zbudujemy sklep i si¢ okaze, Ze on nie sprzedaje, bo nie ma ruchu, albo nie sprzedaje, bo

klient wymagal réznych rzeczy, ktore tak naprawde nie pomoggq mu w sprzedazy.

M.R: Z mojej perspektywy dobra agencja, ktora wdraza technologie e-commerce, to taka
agencja, ktora ma w szeregach, jakich$ praktykéw, kogo$ z kolei, kto tez nie jest oderwany od
rzeczywistosci od e-commerce, tak? Ja w ,,BA”, jak swego czasu rekrutowatem takie
kluczowe osoby do fundamentu firmy to bardzo czesto siggatem po osoby po stronie klienta,
tak? Ktos, to si¢ zna, ktos, kto cho¢ troch¢ pracowat ze sklepem internetowym. Taka
wspotpraca z takim klientem wyglada, wtedy zdecydowanie lepiej, tak? Takie doradztwo
technologiczne, takie analityczne moim zdaniem powinno by¢ po stronie agencji

technologicznej wdrazajacej e-commerce. Tak samo np. kwestie podstawowe wiedzy SEO,



jakie$ osoby, ktore sa na poktadzie, albo po prostu potrafig zwrocic si¢ w odpowiednim
momencie do odpowiedniej agencji. Powiedzie¢ klientowi ,,stuchaj to jest ten etap, gdzie
musimy wspolpracowac z takg i1 z takg agencja, wez albo ich zatrudnij, albo my si¢ zwrocimy
do naszej partnerskiej, poniewaz musimy zrobi¢ przekierowania 301”. Zeby o takich rzeczach
pomysle¢ description, jakis$ rich content, to po stronie PM, deweloperow, lideréw moim
zdaniem musza by¢ takie kompetencje, ze ten sklep ma sprzedawac. Tez widzimy takie
wdrozenia, ze jaka$ agencja wdrozy 1 faktycznie zapomina o wielu podstawowych rzeczach, a
klient ten nie§wiadomy, ktéry nie ma tego PM, itd., nie pamigta o wszystkim. Checklisty, to
jest, to co polecam, sa checklisty do migracji, checklisty o czym warto pamigtac. One juz

daja, jakas$ podstawowa wiedze.

G.F: Tak, tylko ja nie do konca o tym mowie, bo Ty mowisz o takiej podstawowej
wiedzy. My tez mamy takich ludzi, ktorzy maja bardzo szeroka wiedz¢ odnosnie
e-commerce, natomiast nie ekspercka. Oni potrafia doradzi¢ w pewnych podstawowych
rzeczach, pouklada¢ to i zwroci¢ uwage na rézne rzeczy. Natomiast klient, ja mam
takich klientow czasami raczej tych mniejszych, niz tych wiekszych, ze zastanawiam si¢
»okej, ale to, co ja powinienem mie¢”. Ostatnio dostalem pytanie, kiedy i jak
powinienem zatrudnic ludzi do tego e-commerce, bo to nowy e-commerce. Ja bylem na
tym spotkaniu na szczesScie i 0 mowie ,,za 2 miesiace powiniene$ wystartowac”, ale to jak
i kogo, to wiesz ja nigdy nie bylem po Twojej stronie, wiec Ci nie doradze, sa tu lepsi,
moge Ci poleci¢ z 2 agencje, ktore Ci to poukladaja wedlug mnie masz takie i takie
opcje, ale my nie jesteSmy tymi ekspertami. Od e-commerce, jak sobie to poukladacd i
ulozy¢ te procesy wewnatrz, magazynowe procesy marketingowe, to jest inna bajka
kaloszy. Mozemy na to zwrdci¢ uwage, ze kto$ taki jest potrzebny, czy w ogéle warto na
to zwroci¢ uwage. Tu jest ta roznica, to jest taka mi¢kka roznica i mysl¢ taka agencja
powinna zwraca¢ klientowi uwage, ze potrzebuje takiej pomocy. Zwroci¢ mu ta uwage
na to, z drugiej strony, tak jak mowisz agencje tez powinny zwracaé¢ uwage na te
przekierowania. Wielokrotnie mialem takie sytuacje, ze klienci dzwonili, bo sklep upadl,
bo robila jakas$ agencja, nie zrobila przekierowan 301 i cale SEO polecialo z dymem.
Nagle spadek SEO do zera i co? Programista mial wykona¢ zadanie przepial sklep, ale
oczekiwal konkretnych informacji i wskazowek od wlasciciela. Wlasciciel o tym nie
pomyslal i tutaj z tego, co rozumiem Wy tez podchodzicie tak, ze po prostu pilnujecie
tych szczegolow. Tez koniecznych, Zeby to si¢ dobrze wydarzylo dla klienta, Zeby ten

sklep nie stracil za duzo, bo zawsze przy przepig¢ciu jest, jakis tam maly spadek.



M.R: Ja podchodzg, Ze sklep powinien zyska¢, tak? Po to klient zmienia tg platforme, bo chce

osiggnac¢ z niej cos wiecej, nie? Wycisnaé, wigc raczej idziemy w tym kierunku.

G.F: Masz racje, zle si¢ wyrazilem. Bardziej méwig, Ze na poczatku, jak si¢ zmienia
platforme, to na poczatku obserwujemy lekki spadek i jesli to jest dobrze zrobione to, to
wraca po 3 miesiacach. W ogole, jak tamto ogarnia i powinno i$¢ do przodu, tak? Z
drugiej strony ja widze, taki drugi inny blad. Bledne zalozenie na poczatku, ze jak
klienci chca zmienié platforme. Jest takie zalozenie, Ze zmienie platforme to moja
sprzedaz ruszy z kopyta. Ta platforma ma by¢ takim zlotym Grallem, ktory ratuje caly
biznes, a si¢ okazuje, ze zmiana platformy nie powoduje wzrostu sprzedazy. Moze
pomadc w rozwoju, jesli mam plany na rozwoj i obecna platforma juz jest
niewystarczajgca, to trzeba si¢ zastanowi¢ nad zmiang platformy. Natomiast, jesli nie
ma sprzedazy, to platforma raczej tego nie uratuje, bo problem jest, gdzie indziej. Co

myslisz o tym?

M.R: No tak, pytanie, jakie mamy cele do wdrozenia nowej platformy. Ja najczesciej
spotykam si¢ z celami, bo chcemy sprzedawac na wielu rynkach, tak? To jest 90% klientow
,,BA”. Klienci projekty, ktére chcg by¢ cross border, czy to klienci z zagranicy, ktoérzy chca
by¢ na innych rynkach, czy z Polski, ktorzy chca wychodzi¢ na zagranice, czy z zagranicy,
ktoérzy wehodza do Polski. To sa rdézne projekty, ale przede wszystkim jest sprzedaz na wielu
rynkach, wielu walutowos¢, rozgraniczenie tych podatkow, tak? Pouktadanie tych procesow
od strony logistycznej, uzywajac roznych systeméw do automatyzacji i integracji, wiec na
pewno, zalezy jaki jest cel zmiany platformy, tak? Jezeli dzisiaj sprzedaje, na jakiej$
platformie, ktora nie daje mi mozliwosci rozwoju, a najczesciej to stysze ,,nie moge si¢
rozwija¢ dalej”, albo inaczej ,,obecna platforma jest dla nas bardzo kosztowna”. To tez czgsto
stysze. Firmy, ktore majg dzialy programistyczne u siebie coraz cz¢$ciej z nich rezygnuja.
Wolg zleci¢ to, do jakiegos$ Software’u, do jakiej$ agencji. Wdrozenie wiasnie nowe;
technologii 1 za 5 lat, jakie$ ustugi podtrzymujace, poniewaz to si¢ zdecydowanie bardziej
optaca, niz utrzymywanie bardzo rotujacego zespotu IT w dzisiejszych czasach. To tez jest
kolejny case, z ktorym ja si¢ spotykam, ze chce zej$¢ ze swoich deweloperow i chce przejsé
na technologie, ktora pozwoli mu spokojnie spac i kolejna rzecz. Na technologie, gdzie nie
trzeba mysle¢ o serwerach i1 Black Friday i inne pliki sprzedazowe i dostosowywac ciggle cos,
albo na serwerze, albo w technologii do serwera. U mnie to trzy przypadki, czyli cross border,
optymalizacja kosztow statych, czyli wejscie w platforme, ktora dlugofalowo bedzie tansza w

utrzymaniu i co jeszcze?



G.F: Przyznaje si¢, nie wiem, co bys chcial jeszcze dopowiedziec.
M.R: Stuchacze sobie cofng 15 sekund 1 beda wiedzie¢.

G.F: Ja tutaj dodam, ze jak mowisz o zejsciu z kosztownej technologii, mowisz wlasnie o
programistach, czyli o tym, ze kto$ ma wlasny dzial, bo ja tez tak, mowigc szerzej do
roznych naszych shuchaczy, to niektorzy moga by¢ nie wiem na Shoperze. Ja mysle, ze
przejscie na PrestaShop, czy na Shopify-a nie koniecznie bedzie tansze, a mysle, Ze
bedzie drozsze, niz bycie na Shoperze. Ja bym to rozwazyl, bo w ta strong nie jest, jak
mowisz o wlasnych programistach, to przypuszczam, ze to jest Magento, albo jakie$ inne
dedykowane rozwiazanie, gdzie ten dzial bylby u nas. Rzeczywiscie tam klienci schodza,
albo wlasnie na Shopify-a, albo na PrestaShop, albo jeszcze inne rozwiazania, ktore

powoduja optymalizacje tych kosztow.

M.R: Pamigtajmy chociazby o Shopify-u, ze Shopify jest w rozwigzaniu SAS niewiele
trudniejszy, niz Shoper i inne rodzime platformy. Sklep na Shopify-u przecigtny

przedsiebiorca moze zatozy¢ w jeden dzien i sprzedawac.
G.F: Okej.

M.R: Tylko na Shopify-u zwyklym, nie? My w ,,BA” obstugujemy tych klientow Enterprise i
Shopify Plus. Czyli to jest platforma, z ktérej migrujg si¢ ludzie z Magento 2 np. To jest
technologia, ktora miesiecznie kosztuje 2 tys. dolaréw, czyli 10 tys. licencja miesieczna. To
pokazuje tez ta rdznice, ze kogo stac na taka licencj¢. Koszt tej licencji determinuje, kto po
nig siggnie. Tak samo przypuszczam, ze przy Prescie masz rozwigzania, chociaz w Prescie sa
pewnie, jakies$ pakiety startowe, ktore kto§ moze sobie zainstalowa¢. Musimy tez

rozgraniczy¢ technologie.

G.F: Tak, ja bym tu w ogéle osobom, ktore nie chca wydawacé na rozwdj tej platformy z
3 tys. miesi¢cznie na réznych programistow, to w ogéle bym nie zaczynal. Tylko wybral
Shopera, albo Shopify ten podstawowy pakiet, bo klienci si¢ zdziwia, ze sa bledy. Ten mit
o PrestaShop powoduje, Ze ma tam bledy i to nie jest takie idealne i caly czas trzeba

inwestowac. Taka jest platforma i to na pewno...

M.R: Znaczy ja sobie nie wyobrazam, ze majac PrestaShop, nie majac umowy, z jakas

agencja taka, jak Twoja, zeby kto$ mi to utrzymywat caty czas, nie?

G.F: Tak, ja najczeSciej si¢ spotykam, ze klienci chca wyda¢ 5-20 tys. na rozwoj, a ja sie

pytam ,jaki budzet macie na pozniej, na rozwijanie tej Presty, bo jesli nie macie to w



ogole nie zaczynajcie, tutaj sa inne alternatywy”. Na poczatek sa duzo lepsze i warto to
rozwazy¢, tak? Jednak rozwoj platformy sklepowej jest drogi i bedzie kosztowaé coraz

wiecej. Czy to na SAS-ach, czy to na OpenSource’sie.

M.R: SAS-y trzeba sobie powiedzie¢, ze poszty w kierunku bardzo otwartym, to jest zupelnie
co$ nowego. W ogole co$ nowego powstaje. Nie wiem, jak jest w Prescie, ale tez pewnie
PWA 1 osobne fronty mozna instalowac. W Shopify-u i innych podobnych rozwigzaniach. Jak
Shopify Commerce Tours, to mamy te rozwigzanie oparte mocno na mikro serwisach. Gdzie
nam sklep stoi na backendzie, czyli Shopify robi za backend, Softdron mozna stawia¢ na
Hydrogenie. Jezeli rozmawiamy, jaki ma by¢ cel, to szybkos¢ sklepu, zeby to szybciej
dziatalo. No to wilasnie ten Hydrogen daje nam PVA. Kolejne, jak si¢ Iaczymy z innymi
systemami, bo teraz jest taka moda, ze wiesz. Moda i super trend, ktory daje wiele korzysci,
czyli wyszukiwarki spig¢ z innym systemem, system lojalnosciowy z innym, storefront z
innym, system do zarzadzania podatkami tez z zewnatrz, nie? Teraz to jest ten kierunek
e-commerce, ktory spinamy z r6znych mikro serwisOw. Tworzymy jeden niezalezny kombajn,

ktory dziata w jednym i powoduje zatrzymanie drugiego. To jest mega kierunek, nie?

G.F: Tak. Tylko z mojej obserwacji wynika, ze to jest mega kierunek dla takich
Enterprise, czyli duzych firm. Jednak spinanie tych wszystkich systemow jest drogie, bo

kazdy system ma swoje abonamenty i to sa przede wszystkim duze platformy.

M.R: Drogie? To, o jakich sumach mowisz, bo to tez moze by¢ wzglegdne, o jakich kwotach

mowimy.

G.F: Wiesz co? Patrzac na to, kto promuje te mikro serwisy i, w jaka strong to idzie i ile
to ma kosztowaé¢ w porownaniu do monolitycznego rozwiazania typu Presta, to jest
znaczaco tansze. Natomiast jest patrzenie o cel, tak? Koszty, ktére mam, bo to jest tez
tak, ze trzeba zwrdci¢ uwage, ze jesli ja pracuje z klientami, ktorzy maja RPAD typu
Optima, typu Comarch, gdzie te mikro serwisy jeszcze nie do konca dzialaja. Z drugiej
strony maja rézne systemy, ktore te serwisy jeszcze nie s wdrazane. Teraz zmiana tego
wszystkiego do kolejnych serwisow na inng platforme, to jest dlugoterminowe dzialanie i
tez do$¢ kosztowne. Tu jest dyskusja, mysle dluga dyskusja, w ktora strone wyjsé, jaka
mamy strategie, co chcemy zrobic¢. Mysle, ze tak jak Ty mowisz, to jest przyszlosc.

Natomiast kazdy system jest troche niezalezny i trzeba nad nim tez panowa¢.

M.R: Znaczy przyszto$é, ale to si¢ juz realizuje, nie? Zeby$my powiedzieli, moze w Polsce

jest tego troche mniej, ale to si¢ realizuje, dla nas w Active Brand, wigkszo$¢ takich



projektow juz mamy, ze tak powiem. Gdzies projekt taki, jak kto$ konfiguruje sklep, jest
layout do tego itd. To coraz mniej jest, to tez zalezy od firmy, jaki sposéb komunikacji ma i
jakie ma kompetencje wewnatrz. Projekt taki na Shopify Plus dlatego pytatem Ci¢ o budzet,
bo ja moge si¢ podzieli¢ ile kosztuje. Nie wiem ile kosztuje taki projekt, to wszystko zalezy
od roboczych godzin. Ponizej 150, a moze 200 tys. chyba nam si¢ nie udato zrobi¢ jeszcze
projektu w Shopify Plus, ktory by na przestrzeni miesigcy, pot roku, moze nie catego roku
kosztowat. To podobno nie jest duzy budzet, patrzac na zachdd itd. To atrakcyjnie si¢
wyglada, a tak naprawde dtugofalowo, jak chcesz dolaczy¢ kolejne systemy, jakie$ integracje,
jakie$ automatyczne zwroty, to wszystko mozna modelowac¢, spina¢. To mozna zmapowac
roadmape i sobie doktada¢. To musi by¢ na pewno biznes, ktory po drugiej stronie dla firmy

e-commerce, to jest gldwny kanat przychodowy, tak?
G.F: Tak.

M.R: Ja widzg, ze klienci sg gotowi inwestowac 1 to nie sg duze pienigdze dla nich, jezeli to
jest jedyny kanal przychodu, albo jeden z wazniejszych. Firmy zatrudniajg kilkaset osob,
dziennie wysylaja tysigce zaméwien. Takie firmy sobie na to pozwalaja, jezeli kto$ stucha z

takich firm, to pewnie masz nie dziwig te kwoty.
G.F: Tak.

M.R: One sg normalne bym powiedzial. To wynika po prostu ze stawek godzinowych, ktére

sg na rynku, jakie$ tam usrednione. Wspominates, ze masz 200 zt stawke.
G.F: Tak, tak.

M.R: To jest stawka normalna, ze tak powiem, jezeli policzysz sobie razy ile godzin trzeba to
robié, itd. Jeszcze zalezy, jaka masz szybko$¢ zespotu. Czy to robisz z juniorami, czy
seniorami. Agencje muszg to weryfikowac i tez wskazoéwka dla klientow, nie obrazac si¢ na
agencje, ktora wystawia do projektu junioréw. No bo jezeli ona nie wystawi tych juniorow, a
za pot roku bedziesz cheial zmieni¢ co$ w sklepie, a senior odejdzie, bo rotacja jest jakby nie
byto, to nie b¢dzie miat kto Ci tego zrobi¢ i dlatego trzeba ufa¢ tez mlodszym. Tez dwie
strony muszg pracowac nad tym, zeby mtodsi programisci mogli pracowaé¢ w tych duzych

projektach.

G.F: Tak to wszystko trzeba dobrze pouklada¢. U nas akurat budzet na taka
dedykowang grafike na Prescie, to jest miedzy 100 a 150. Czyli ciut mniej, niz u Was, bo



pewnie to jest, to monolityczne podejscie Wy macie headlessowe podejscie. Znaczy tutaj

chce tylko powiedzied, ze...

M.R: Jezeli chodzi o grafike to w ogdle w Active Brand juz mato robimy grafiki, nie?
Wigkszo$¢ wspotpracujemy z agencjami, ktore specjalizujg si¢ w You and You.
ZauwazyliSmy ta specjalizacj¢ 1 wickszos$ci naszych ostatnich case’dw nawet nie robilismy

design’0w po prostu skupialiSmy si¢ na technologii, nie?
G.F: Sama technologia, to bylo te 150-200?
M.R: Tak, zdecydowanie. Tak, tak.

G.F: O to tez jest wlasnie troche ta réznica, ze te mikro serwisy wymagajq lepszego
koordynowania, to musi tez by¢ lepiej napisane. Kazda cze¢$¢ jest oddzielnie troszke.
Tutaj to, co jest tez istotne to trzeba pamietac, ze trzeba mie¢ oddzielny zespot do
poszczegolnych systemow. Tutaj mowimy o programistycznych, wi¢c jak kupujemy SAS,
czy budujemy backend, frontend, to sa oddzielne aplikacje, ktore wymagaja kogos$ do
koordynowania i teraz ja mysle, Ze to jest oddzielny temat. Jak wejdziemy w headless i
mikro serwisy, to w ogdle tutaj z Marcinem poplyniemy, a ja jeszcze nie do konca sie
czuje¢ kompetentny, zeby tutaj dyskutowac. Tez uwazam, ze to gdzies jest w przyszlosci,
mysle, ze takich wigkszych firm to jest must have. Natomiast dla pewnych firm mysle, ze
spora cze$¢ to monolityczne podejscie tez jest, gdzie§ rozwigzaniem. Trzeba tylko
Swiadomie to podja¢, w ktora strone idziemy i co chcemy robi¢, bo zebySmy sie nie
obudzili za 2 lata, zZe jest jakiS blad. Ja mysle, Ze na e-commerce trzeba patrze¢ w
perspektywie 3-5 lat. Na wybor technologii, bo mysle, Ze za 4 to juz nie wiadomo, co to

bedzie. Nie wiem, czy si¢ zgodzisz?

M.R: No, jak zrobimy sobie taka retrospekcje, to juz takich odkry¢ byto wiele i ciagle sa
nowe odkrycia, wigc inwestowanie w e-commerce takie jest. Inwestujesz i za pare lat
zastanawiasz si¢, czy znowu bedziesz musiat co§ zmieniac i tyle kasy w to wtozy¢. No 1
chyba na szczgs$cie nie, bo to pojecie nadal bede uparcie méwil, ze te mikro serwisy i ten
headless daje nam ta mozliwos$¢, ze w koncu ludzie, ktdrzy dzisiaj to wdroza i1 za 4 lata znowu
beda musieli co$ zmieni¢ w swojej strukturze technologicznej, to nie bedg musieli zmieniaé
catego systemu. Tylko jeden mikro serwis odepna go i wymienig po prostu. To jest nadzieja,
ze tak powiem, ze te koszty juz nie bedg kiedys takie duze, nie? Poza kosztami pracownikow

wiadomo, nie?



G.F: No wlasnie tu jest w szczegolach, czy takim mikro serwisem tutaj jest backend na

Shopify, tak? Jesli bede to zmienial, to bed¢ musial zmienic cale.

M.R: Jezeli Ci si¢ Shopify nie podoba, to zostawiasz sobie story, ktore jest zbudowane na

czyms$ innym 1 podpinasz pod to, nie wiem Magento.

G.F: No to tez jest taka opcja. Idzmy dalej. No wlasnie, tak si¢ zastanawiam, co klienci
przed wejsciem na nowy sklep powinni ogarnac i zrobi¢. To wlasnie, jak wybieraé
dostawce? To jest w ogole ogromny punkt, ale przed wyborem dostawcy, jest to, co ja
tak naprawde potrzebuje. Ja tak mowie naszym klientom, Ze powiniene$ mie¢ 3
zalozenia. Wiedzie¢ ile Twéj sklep ma zarabiac za rok, za 2, za 3. Ile chcesz
zainwestowa¢ w marketing przez najblizsze 2 lata i zalozy¢, ze 10-20% podjdzie na
platforme sklepowa i wtedy masz, jakis tam kontekst. Cze¢sto moi klienci mowia ,,a to ja
wydam tyle”, ale skad ta cyfra, nie wiadomo. Mysle, zZe to jest calkiem dobre podejscie,
zeby wiedzie¢, czy mam 10 tys., 100 tys., czy 200 tys., jesli mam to w kontekscie do moich
celow i do mojej inwestycji przez najblizsze 2 lata na marketing. Marketing jest jedng z

najwiekszych inwestycji przy sklepie internetowym. A Ty, jakie masz podejscie?

M.R: No wiesz podejscie, jakie majg nasi klienci czgsto opiera si¢ na budzecie. Jak budzet
jest planowany i sklep zamyka dany rok. Zal6zmy teraz zamknie 2022 wiedza, jakie wzrosty
zrobili. Moze te wzrosty nie sg juz takie gigantyczne w e-commerce, ale nadal sg. Wiedza,
jakie maja zyski, wiadomo z tego wszystkiego. No i pada decyzja w listopadzie, czy tam w
ostatnim kwartale. To w przysztym roku, jak chcemy urosng¢, ile procent, jakie chcemy mie¢
zyski 1 ile mozemy procent przeznaczy¢ na technologi¢? Ile na to, ile na tamto? To jest dobry
moment, Zeby sobie juz zalozy¢ to, ze mam ten budzet. Ja go wydam po prostu. Ja raczej od
takiej strony si¢ najczesciej spotykam i to jest okej rozwigzanie. No bo komus to si¢ spina
poOzniej tam na rachunku zyskow 1 strat, bo ktos tak i tak zaplanowat. A jak przyjdzie, jakis
kryzys no to kto$ si¢ wycofa po prostu z tej inwestycji, bo i tak rebudzetowanie robig

regularnie, co kwartat.
G.F: Tak.

M.R: Tak to wyglada. Na pewno nie wrzucatbym wszystkiego w technologig¢, tak? To firmy
lepiej wiedza, znaja swoj biznes, tam sg dyrektorzy finansowi, itd., wigc duzo wiedza. lle
trzeba na obrotowym rachunku budzetu. Gdzie$ tam zwigzane z towarowaniem si¢, z
logistyka. Pamigtajmy, Ze ta logistyka mocno konkuruje mozna powiedzie¢ z technologia

teraz. Jezeli kto$ si¢ decyduje na zatrzymanie rozwoju technologicznego, to ja czgsto widze



powdd tego ,,o0kej, bo dzisiaj musimy popracowac nad magazynem”. Na szcze$cie mam do
czynienia z klientami, ktorzy raczej na tyle rosng i zawsze majg problem, ze gdyby mieli
wiecej, to by wyslali wigcej. Gdyby mieli wigkszy magazyn, wysytali by wiecej. Oni czesto
si¢ zatrzymujg i nie idg w technologi¢ nowszg, tylko najpierw pracujg nad zmianami w
magazynie. Magazyn pociaga za soba WMS-y, RP-y bardziej, wicksza automatyzacje, wigc to

jest tez duza cz¢$¢ poza marketingiem. Czy w ogdle jako cata logistyka.

G.F: Tak, e-commerce to jest wiele elementow, ktore sa skomplikowane i kazdy z tych
elementow jest w ogole oddzielna dziedzina. Do ogarnigcia i do zbudowania, zeby
e-commerce odniosl sukces na rynku, zeby to szlo. A, wracajac tak si¢ wlasnie
zastanawiam, czy najpierw wybra¢ dostawce pod nowy sklep, czy najpierw zrobié brief.

To jest takie najpierw jajko, czy najpierw kura.

M.R: Pewnie wewnetrznie trzeba sobie co$ tam pobriefowac i taki warsztat wewnetrzny
zrobi¢, co chcemy. Na pewno nauczy¢ si¢ we wlasnym zakresie o technologii troche. Ja tez,
znowu powiem na swoim przypadku. My rzadko, kiedy mamy, Ze kto$ do nas przychodzi i
mowi, ze on chce sklep, ale nie wie na czym jeszcze. Moi klienci w Active Brand przychodza,
bo wiedza, ze s3 w Shopify. 80% przypadkow mowimy ,,tak, ten Shopify Wam si¢ nadaje”.
20% mamy taki wewngtrzny scoring, ktére nie przechodzg tego scoringu. Albo po prostu za
niski budzet, albo w ogdle nie ta droga, inny klient. Najczesciej to jest po prostu nie ten
budzet. Na scoringu ludzie odpadaja, poniewaz chca wdrozy¢ co$, co widza, ze technologia,
ktérag my oferujemy nie nadaje si¢ dla nich. Tez tak si¢ zdarza, tak? My na dzien dzisiejszy
bardzo czesto odrzucamy leady, ktore sg B2B ci, ktorzy chcg sprzedawac e-commerce B2B.
Shopify duzo fajnych zmian robi w tym kierunku, ale jeszcze nie czujemy si¢ z tym tak
mocno. Ostatnie zmiany Shopify spowodowaly to, ze weZmiemy, jakie$ projekty zaczniemy
co$ robi¢, ale bedziemy patrzec¢ na to bardzo ostroznie i bedziemy podchodzi¢ do tego MVP i
partnersko razem z naszymi klientami, ze badamy teren. Po prostu wiadomo, ze nie kazdy
klient w naszym przypadku przechodzi, ze chce Shopify, to tylko jest weryfikacja, czy si¢

nadaje.

G.F: To w sumie macie podobnie, jak my, bo my tez si¢ zastanawiamy. Najpierw klient
wie, Ze chce Preste, bo gdzie$ tam wyczail, przeczytal i np. ja weryfikuje. Nie mam
scoringu, tak jak Wy. Wy macie pytania na zasadzie doSwiadczenia, a ja zazwyczaj
rozmawiam z klientami, czy to jest ten moment, Zzeby wdraza¢ Preste. Czy w ogole klient
zdaje sobie sprawe, z czym to si¢ wigze. Wdrozy¢ sklep to jest prosto, a pozniej go

rozwijaé i utrzymad, to jest inna para kaloszy bardzo duza. To warto rozwazy¢.



M.R: A wiesz dlaczego klienci przechodza bezposrednio na Preste, bo to jest chyba przewaga

takich agencji, jak moja, Twoja i wiele innych fajnych, gdzie mamy komunikacj¢ jasna, nie?
G.F: Tak.

M.R: Nie jestes$ agencja, nie jestes softwarem, gdzie wdrazasz 10 technologii na wszystkich
si¢ znasz, tylko trzymasz si¢ tej 1-2, 3 max. Te, ktore nie ze sobg konkuruja, ale si¢

uzupetniajg 1 to wdrazasz, nie?
G.F: Tak.
M.R: To super.

G.F: No wlasnie i teraz, jak przychodzg. O widzisz my si¢ teraz skupiamy na B2B i fajne
rzeczy robimy na B2B na wdrozenia. Dedykowane rozwiazania, akurat PrestaShop na to
pozwala, zeby to zrobi¢. U nas, tak jak u Was Magento 2 przechodza na Shopify, u nas
przechodza tez z Magento na Preste, Zeby to B2B zrobi¢, bo jest duzo tansze, powiedzmy
z 2-3 razy nawet, albo jeszcze wiecej. Jak klienci przychodzg, to si¢ zastanawiamy, czy to
jest dla nich i czy to jest ten budzet. Z czym to si¢ bedzie wigzalo pdzniej, bo to jest taka
podstawowa rzecz. To mamy i pozniej ten brief. Ten brief, ktory oni maja lub nie maja.
Ja widze dwie tendencje, albo nie ma briefu, albo jest zbyt dokladny. To znaczy zebrali
wszystkie sklepy dookola, ktore widzieli, ktore im si¢ podobaly i wszystkie te
funkcjonalno$ci wypisali, bo chca mieé, bo jest fajnie mieé. A szczegolnie widze ten blad

u takich osob, ktore zaczynaja, albo bardzo mocno $ledza konkurencje.

M.R: Wiesz co? Brief jest spoko. My nie opieramy w ogole na briefie wyceny i poki sami nie
zrobimy analizy. U nas w ogoéle rzadko zdarzaja si¢ briefy przyznam Ci szczerze, bardziej
mapy, ale firmy nie po§wigcaja na to czasu, to bardziej marketingowcy robig briefy z mojej
perspektywy. My robimy scoring session, majac moze tego briefa w rece analityk, wiedzac
mniej wigcej o co tam chodzi, to 1 tak musi to przetozy¢ na rzeczywistos¢, wspotpracujac z
druga strong. To jest wspolna praca, bo to nie jest praca tylko jednej osoby tylko wspdlna.
Gdzie juz ten nurt technologii jest narzucony i dazy do tego. Czy to realizujemy, czy nie.
Czasami z tego wychodzi, ze ,,0kej, ale nie zrobimy tego, jednak, tego si¢ nie da w tej
technologii zrobi¢”. To jest jedno z lepiej wydanych pieniedzy w ogole na takim scoring

session. Pozwoli zaoszczedzi¢ duzo pienigdzy, kiedy ten projekt by si¢ juz rozpoczat.

G.F: Tak, my akurat nazywamy to studio wykonalnosci, gdzie wchodzi dwéch projekt

manager i ekspert i jeszcze do tego, jaki$ programista, ktorzy magluja klienta i to trwa.



U nas trwa 4-6 tygodni. Ci¢zkie pytania, tam sa. Czy ten RP, ktory sobie wybrale§ ma na
pewno dobre polaczenie z ta platforma i czy to Ci wystarczy. Czy na pewno chcesz tak i
tak? Nagle klient mowi to ja si¢ musze z tym przespa¢ pare dni. Czasami si¢ zdarzylo, ze
klient z dedykowanej grafiki zmienil na szablon, bo stwierdzil, ze to mniejszy budzet i to
mu wystarczy na poczatek. A z drugiej strony czasami znieche¢ca si¢, bo mowi ,,kurde ile
to jest zmian”, albo w ogole zmienia koncepcje, bo jak zacze¢liSmy mu zadawa¢ ci¢zkie
pytania, a moi chlopcy nie odpuszczaja tylko cisng, zeby dostaé, bo p6Zniej musza
odpowiadac¢ za to, zeby dowies¢ ten projekt, prawda? To jest tez wazne, ze ja czesto
jeszcze z S lat temu, jak wysylalem Excela z 100 pytan klientowi, to klient na to
odpowiadal, bo czulem, ze klient czeka na to, zeby zrobi¢, jak najszybciej wycene i oni
odpowiadali. Robilem, jakas wycene i do mnie pozniej na koniec projektu mieli
pretensje ,,a czemu nam nie powiedzieliscie, Ze to jest wazne”. Pdzniej sobie
uzmystowilem po 2-3 razach, ze klienci oczekuja, jednak tego doradztwa. Chcq wiedzie¢,
co trzeba zrobi¢, Zeby sobie odpowiedzie¢ na te trudne pytania na poczatku, ale tego si¢
nie da zrobi¢, jak si¢ robi analize¢ i audyt w 2-4 godziny. Tylko trzeba sias¢ z klientem
pogadad, przegadac te rozne rzeczy, zadac te trudne pytania. O to, co chce teraz, co chce

w przyszlosci, gdzie planuje by¢ i to jest wyzwanie.

M.R: Albo jest jeszcze tez rozwigzanie, ze mam biznes, ktory dobrze mi sprzedaje, bo tez taki
mi si¢ zdarza. Klient decyduje si¢, ze stawiam sklep poboczny. Projekt, ja przetestuje ta
technologi¢. Ja robi¢ MVP nie na tym docelowym projekcie, tylko stawiam obok i tu si¢ nie
fiksuje na nie wiadomo, jakich analizach, tylko zawigzuje wspoétprace iles tam godzin
miesi¢cznie 1 dziatajmy, doktadajmy, uczmy si¢ tej technologii. To tez jest fajne podejscie,
zespoty si¢ uczg, powstaje jakas technologia, powstaje jakis projekt mniej priorytetowy, jezeli
to jest, jakas$ spotka, ktora ma wigcej, a czgsto si¢ teraz zdarza, ze e-commerce majg wiecej
domen, albo inny rynek, albo kategorie produktowe wydzielaja do innego produktu, do innej

domeny. To tez jest jakie$ rozwigzanie, nie? Zeby tez tak probowac.

G.F: No wlasnie i tutaj trzeba si¢ zdecydowad, czy chcemy, zeby ktos nam to zrobil
szybko i powiedzial ,,to robimy za tyle” albo chcemy zrobi¢, zeby ktos to zrobil dobrze,
Zeby pomogl nam przeanalizowac te wszystkie rzeczy, ktore mamy do zrobienia. Nasz
dokument wynikowy ze studium, zazwyczaj ma 50-90 stron. A i tak uwazam, ze jest
momentami malo szczegotowy, bo pozniej wchodza dyskusje, co przez to rozumieliSmy,

bo przeciez...

M.R: A p6zniej w czasie wdrozenia siegacie do tego dokumentu?



G.F: Czesto. To jest taka podstawa i na podstawie tego ludzie to robig i na podstawie
tego tez jest wycena. Natomiast no trzeba zwroci¢ uwage, ze kazdy e-commerce ma
kilkaset funkcji. 200, 300, 1000 w zaleznos$ci od wielkosci i kazda z tych funkcji jest
troche opisana. Jednym, dwoma, czy piecioma zdaniami. To i tak to jest czasami za malo
i mozna to roznie zrozumieé¢. Natomiast to powoduje, Zze 90% problemow odpada i
roznych niespodzianek odpada i mozna ten projekt lepiej zaplanowac. Troche, jak
projektant domu, ktory projektuje Ci dom. Generalnie budowlancy wiedza, co maja
robi¢, krok po kroku. Natomiast czasem si¢ zdarza, ze kto$ nie przewidzial, ze schody,
ktore ida do gory zachodza na drzwi, ktore tam sa. Taka mialem ostatnio sytuacje u
znajomych, albo si¢ okazuje, ze tych gniazdek trzeba troszke wigcej, albo na innej
wysokosci, albo ciut inaczej, bo nie wszystko mozna bylo sobie wyobrazi¢ na poziomie
planéw, prawda? Tutaj w e-commerce tez si¢ zdarzajg takie rzeczy, na ktore trzeba by¢

gotowym.
M.R: Przyktadoéw z zycia codziennego jest duzo i fajnie to czasami przetozyc¢.

G.F: Tak. To trochg, jakbys budowal pierwszy dom, albo remontowal mieszkanie
pierwszy raz. To, jak robisz to sam, albo z projektantem wnetrz, to jest ta roznica, czy
budujesz sklep sam, czy masz kogos, kto Ci to poprowadzi i dopowie. Tutaj dochodzimy,
do takiego momentu, jak wybiera¢ dostawce. Ja mam takq histori¢ ostatnig z tego
miesiaca. W listopadzie tamtego roku przyszedl do nas klient, ktory chcial, zebySmy mu
zrobili taki sklep B2B i nasza oferta, wtedy przegrala ze wzgledu na ceng i ze wzgledow
na pewne warunki w umowie. Troche bylo mi smutno, bo to fajny projekt byl. Natomiast
klient wrdcil po pél roku i powiedzial, ze tamta agencja, troche mniejsza, taka 4-5
osobowa si¢ wycofala, projekt ich przerosl, bo to dos¢ skomplikowany system B2B. A z
drugiej strony, to dowiedzial si¢, ze agencja ma, jakie$ kontrakty z innego kraju i si¢
wySmigali z tego, a on zostal na lodzie. Teraz, to jest taki wielki bol, ze finalnie niektorzy
mog3 zrobié¢ szybciej wycene, niektorzy dadza Ci lepsze warunki, ale ta stabilnos¢, to

jest ta rzecz, na ktora czesto klienci nie zwracaja uwagi.

M.R: Stabilno$¢ firmy i tez dopasowanie agencji do sklepu do klienta i ja na to mocno
zwracam uwage. My odmawiamy tez cze$ci klientow ze wzgledu na to, ze uwazam, ze
jestesmy za mali. Zeby zrealizowa¢ co$, nie? Kiedy przychodzi do nas klient z budzetem
kilka milionow zl, gdzie przychody naszej firmy zatatwitby nam w pare miesiecy, ze to
pokazuje nam skale, patrzymy, co tam jest. JesteSmy gotowi zrekrutowac zespoty, bo to czgsto

jest pod rekrutacje itd., dlatego mowimy NIE. Jednak, to tez jest czesto okazja, zeby urosnac,



wigc jezeli wierzg w to, ze w koncu przyjdzie do mnie kto$, bardzo, bardzo duzy i powie, ze
chce to, to i to. No to popatrzymy na to trochg¢ inaczej, ale dla agencji, to tez jest zagrozenie,
jezeli chodzi o dywersyfikacje przychodow, bo ktos Ci ten jeden odpadnie. Jest mnostwo
takich przypadkow, gdzie agencja utrzymywata si¢ z 1-2 klientow, ktérzy stanowili wigkszos¢
przychodow 1 pdzniej agencja pada. U mnie dywersyfikacja jest bardzo duza. 15% przychodu
1 klient, moze stanowi¢. Raczej w ciggu roku robimy ok. 10 projektéw, wiec to si¢ rozktada.
10 projektow od A do Z. Wtasnie dopasowanie klienta i czy jest struktura, kultura
organizacyjna. Jezeli przychodzi klient korporacyjny bardzo, to lepiej bedzie mu pracowac z
firma, ktora ma wdrozone ISO 1 mnéstwo innych kwestii bezpieczenstwa, bo tam bedzie si¢
to non stop przewiewalo, wigc warto sobie od razu na wstepie powiedzie¢ ,,nie, nie
wezmiemy tego”. Tak samo, jak przychodzi klient, a Ty masz, jakie$ procesy, struktury,
zaldozmy nie kazdy si¢ z Tobg skontaktowac, a tez w Active Brand ja tez nie mam kontaktu
bezposredniego z klientami. A jezeli kto$ jest taki uparty, Ze on chce codziennie z prezesem
rozmawiac, to tez wiemy, ze to nie jest klient dla nas. Po prostu nasza struktura jest taka,
hierarchia jest tak zbudowana, Ze to nie przejdzie prawda? Prezes ma troche¢ inne obowigzki,
niz projekt manager, analityk, czy szef sprzedazy, po prostu, gdzie jest jeszcze pomiedzy,
wigc to tez jest wlasnie odpowiedz, nie? Poznanie tego klienta od strony osobowosci jest tez

mega, mega wazne, nie? I od kultury organizacyjne;j.

G.F: Tak, dobrze zwrdciles na to uwage, czy sa. Ja czesto widze u naszych klientow, ale
Ty masz wi¢kszych klientow o innej kulturze. Natomiast ja si¢ pytam ich, bo
konkurujemy, z jaka$ inng firma, ale czy Ty wiesz ile oni maja ludzi na pokladzie, czy
maja procesy spisane, jak robig te wdrozenia, jak zapewniaja jakos¢, co gdy ktos
odejdzie, a co gdy ktos$ si¢ powinie, a co gdy trafi sie, jakis lepszy klient, co wtedy? Czy
to wyjdzie, bo czesto dzieja si¢ takie historie, ze kto§ wybiera mniejsze firmy, ktore
generalnie daja ciut mniejsze ceny, czy sa bardziej elastyczne i chca bardziej. To jest
zonk. Tutaj trzeba na to zwrdci¢ uwage, nie tylko na cene, ale i na ten caly proces
wdrozenia, zapewnienia tej jakoSci, produkowania tego oprogramowania i jakosci
procesow wewnatrz firmy, Zeby to dzialalo. Warto na to zwraca¢ uwage z mojej
perspektywy. Pozniej przechodzimy do umowy i zazwyczaj do umowy wszyscy mowia
szybko, szybko zrobimy. Nie wiem, jak jest u Ciebie, ale u nas umowa sie¢ potrafi wlec
miesiac albo 2, bo tam si¢ dorwg prawnicy. Warto korzystaé z prawnika i warto ubiegac.
U nas zazwyczaj sa te niuanse, ktore tam kto$ chce dopisa¢, itd., bo z mojej perspektywy

ta umowa powinna by¢ bardzo partnerska. A kazdy rozumie to troche¢ inaczej i pozniej



prawnicy. Prawnicy, to me¢cza miesiac, 2 i wszystko si¢ rozkracza czesto. Nie wiem, jak

Ty masz tego doswiadczenia.

M.R: No tez zdarza si¢ czasami, ze wydaje si¢, ze mamy zapi¢te terminy, dogadalismy sie, to
tylko pozostaje podpisanie umowy, ale juz si¢ nauczyliSmy, ze si¢ nie cieszymy, poki umowa
nie jest podpisana, bo zdarzylo si¢ tez tak, ze wtasnie na umowie stan¢to po prostu. Z
zapisami po prostu si¢ nie dogadalismy. Oczywiscie umowa jest na te gorsze czasy, w historii
»BA” 2 razy do niej moze si¢galiSmy. PatrzyliSmy, na jakie$ zapisy, zeby co$ wyegzekwowac,
czy sprawdzié, czy wszystko jest okej, ale umowa jest mega wazna przede wszystkim w

e-commerce. My dziatamy agile’owo.
G.F: My tez.

M.R: Jak klienci to widza, to pytaja o co chodzi w ogole. Jezeli kto$ tego nie rozumie, a na
szczescie wigkszos¢ juz rozumie, tak? No i1 tam, gdzie wchodzi umowa fixed price, a to jest u
nas pewnie 3%, 5% moze max klientow. No to od razu wiemy, ze ten projekt nie da nam
takiej swobody w 2 strony, to czasami krzywdzi klienta. Bardzo czg¢sto, nie to, ze nas, bardzo
czgsto, bo my wtedy bardzo doktadnie patrzymy w specyfikacje. Jezeli byt kolor zo6tty,
zrobili$my kolor zotty, tak? A klient pdzniej powie kolor czerwony, to oczywiscie zrobimy,
ale zrobilismy, jak bylo w specyfikacji i teraz bedzie doptata za ten kolor czerwony. W tym
materiale poszto by to zupehie inaczej, bo za kazdym razem by$ po prostu sprint tygodniowy
zat6zmy zapinasz, ustalasz dokladnie, jaki ma by¢ kolor. A wymagania biznesowe potrafig si¢

zmieni¢ na przestrzeni kilku tygodni, miesiecy, nie?
G.F: Tak.

M.R: Jakbym ja byt po stronie klienta to tez bym wszedt w ten materiat. Oczywiscie, to jest
trudna umowa do zapisania, ale da si¢. Mysle, Ze powinny si¢ znalez¢ tam takie kwestie, jak:
czas reakcji, granica takiego dopasowania. Muszg by¢ kamienie milowe, to jest bardzo wazne,
zeby nie bylo tak, ze nam si¢ to rozwleka, czyli kamienie milowe muszg by¢. Czyli agencja
musi si¢ zobowigza¢ mimo wszystko, do czego$, nie? To jest bardzo wazne, ze dowiezie w
takim 1 takim czasie, takg 1 taka warto$¢. Ona nie musi by¢ dopisana dokladnie, w jakim
kolorze, bo to si¢ moze zmienié, tylko taka i taka warto$¢. Pamigtajmy, ze robimy to, po to,
zeby byta warto$¢ biznesowa 1 zeby na koncu to sprzedawato wigcej. To powinno by¢ tez

zapisywane w umowach. Jaka warto§¢ ma by¢ dowieziona.



G.F: Tak, tak. My to precyzujemy wlasnie w studium z dodatkiem do umowy i ona nam
dokladnie mowi, kiedy i jak, to zrobimy i, w jakim czasie. Klienci majg na to wplyw. W
umowach jest tak, ze ilu klientow tyle poprawek i zmian, tak jakby klienci zwracaja na

co$ innego uwage i na co$ innego sg przewrazliwieni.

M.R: To jest super. Co 2-3 miesigce nasza kancelaria robi update umowy, ktora ciaggle
dojrzewa. Ciagle przewiduje nowe rzeczy, nie tylko z naszej perspektywy, ale tez z

perspektywy klienta.

G.F: Tak, bo to trzeba poprawi¢, zmieni¢, bo klient zwroci na to uwage, a kazdy zwraca
na co$ innego. To jest jedna taka Smieszna rzecz z mojej strony, druga Smieszna rzecz
jest taka, bo my mamy 70% obrotu, to sa stali klienci, stale wsparcie. A te wdrozenia to
jest 10-15% i klienci, ktorzy podpisuja umowe na stale wsparcie, gdzie umowa jest z
okresem wypowiedzenia do konca danego miesiaca wrecz, bo nie lubimy wigza¢
klientéw, bo chcemy, Zeby ta jako$¢ sie bronila i budzety sa podobne. My robimy
wdrozenia na 100-150 tys., to umowa moze opiewac od 30-40 tys., do 100-200 tys., w
zaleznosci, jak to jest, ze tam sa mniejsze perturbacje. Nawet bym powiedzial, ze 5-10
krotnie mniejsze perturbacje, niz przy tych umowach na wdrozenia. Mam takie
wrazenie, Ze umowy na wdrozenie, to s3 troche jakby$ mial si¢ z kim§ Zeni¢. Wszyscy
patrza na te umowy, czy to na pewno dobry partner na nasze zycie, czy nie. I co z tym
zrobié, a przy umowie o stale wsparcie, gdzie sq budzety podobne, albo 2 razy mniejsze.
Problemow jest duzo mniej. To mnie tak zawsze zastanawia i dziwi, jak do tego
podchodzimy, ale mysle, Ze to tez jest tak, ze ta umowa wdrozeniowa jest ci¢zka z tego
powodu, Ze tam nie ma jeszcze zaufania. Ja widze klientéw, ktérzy sq z nami np. rok i
decydujg si¢ na wdrozenie i po roku ta umowa wdrozeniowa 10 razy szybciej idzie, bo
jest to zaufanie wzajemne. Bez zaufania buduje si¢ ta umowe na ci¢zkie czasy. Tu kazdy
szczegoOl, kazdy zwraca uwage na inny szczegol, bo ma inne doswiadczenia zyciowe. Tak
jak Wy, my tez update’my tg umowe, bo ja si¢ ucze z klientami na co zwracaja uwage i

zmieniamy to, albo dopisujemy wyjasnienia, Zeby bylo jasniejsze dla klienta.

M.R: Zaufanie, tak wiadomo, ale ja podchodzg do tego troche inaczej. Umowa i1 rozumiem
klientow, tak jakby nie byto zaufania. Ja si¢ nie martwig, nie boje si¢ tego, ze klient ja tak
zmienia, ze powiedzieliSmy sobie, a on chce tak i tak, to zapisa¢. Ci klienci czgsto maja
prawnikow, zarzady po swojej stronie, ktorzy musza to zweryfikowacé, bra¢ za to
odpowiedzialno$¢, wigc zaufanie niech bedzie, jak si¢ umowa schowa. Kiedy tg umowe

robimy to spiszmy rzeczy, jakie nam do gtowy przychodza, jakby$my byli naprawde wstretni



dla siebie 1 potrafili r6zne rzeczy wywing¢. Spiszmy sobie, a potem ja schowajmy 1 opierajmy
si¢ tylko na zaufaniu. Nie wiem, ostatnio miatem taki przypadek, bardzo ciekawy zapis.
Klient podat bardzo ciekawy temat, ,,co w przypadku, gdy bedziecie robic i stwierdzicie, ze
nie potraficie?” Jestes na etapie wdrozenia i nie umiesz. Nie dajesz rady i wtedy wiadomo
zabezpieczenie idzie takie, ze idzie raport. Nie mozemy tego rozwigzac, rozwigzania, ze
wskazujemy inng firme trzecia, ktora to wykona. Teraz, w jakiej stawce, tak zeby, to nie
przekroczyto budzetow. Przy stawce, takiej wstawka wzrosnie 10% wigcej, niz nasza. Jak z
prawami autorskimi, bo przynajmniej my tak robimy, ze po wykonaniu catego dzieta sa
przenoszone i to jest licencja. Prawa autorskie, czy licencja, ale czgsciej licencja, jezeli chodzi
0 SAS-y. To tez trzeba juz rozgraniczy¢, wigc bardzo ciekawa dyskusja byla i daliSmy taka
mozliwos¢, ze jezeli faktycznie nie bedziemy w stanie czego$ zrobi¢, to w umowie jest zapis,
jak podejs¢ do takiej sytuacji. Gdyby tego nie byto, a gdyby si¢ tak wydarzyto, to moze by¢
cryppy. My wiemy, Ze nie zrobimy umownie tego, ale tu umowa rozpoczeta, tu ptatnosci, kto
ma za to zaptacic, teraz, jaka gwarancja, bo trzeba wprowadzi¢ trzecig agencje. Moim
zdaniem takie sytuacje sg i1 bedg si¢ zdarza¢ po prostu, bo czasami co$ wychodzi. Po co to

robi¢, jak wiemy, ze oni juz to robili i zwracamy si¢ do nich. Jaki$ tam jeden modut.

G.F: Ja takiej sytuacji nie mialem, ale to ciekawe, to jest do przemyslenia dla mnie. Z
drugiej strony klienci juz tez wiedza, Ze najwi¢ksze zagrozenie jest, wtedy gdy agencja
odejdzie od projektu i bedzie chciala zrezygnowaé, albo nie bedzie chciala dokonczyé,
albo ostatnie par¢ % bedzie si¢ strasznie przeciagac. To jest kwestia, ktora warto
przedyskutowac i rozpisa¢. Co sie¢ stanie, bo sg rozne sytuacje, tak? Agencja dostanie
inne projekty, albo programista odejdzie, to si¢ tez zdarza. Trzeba to przewidzie¢, sa
rozne ryzyka, ktore trzeba ogarna¢. To jest chyba jedna z najgorszych konsekwencji

dlatego.

M.R: No pytanie, do jakiej agencji tez idziesz. Jezeli idziesz do agencji, ktora dziata na rynku
bardzo kroétko jest troche no name, wlascicielem, itd., nie wiadomo kto jest, to masz to ryzyko
takie wigksze. Agencja Twojego pokroju PrestaShop nie moze sobie pozwoli¢ na takie rzeczy,
bo PR pojdzie taki, ze duzo nie trzeba po prostu. W moim przypadku, kiedy jestem agencja w
grupie Divante w europejskiej strukturze tez nie moge sobie na takie rzeczy pozwolié, to jest

nierealne po prostu, bo mam zbyt duzy kapitat budzetowy nad soba.

G.F: No wlasnie, wlasnie. Tak to jest.



M.R: Trzeba patrze¢ do kogo si¢ idzie, i jakie sg struktury tej firmy. Czy ta firma jest

faktycznie krzak, czy nie. Czy to freelancer, tez bym si¢ go bat, bo raz jest, raz go nie ma.
G.F: Nie wiadomo.

M.R: Albo firma, ktéra ma raptem 4 programistow 1 stwierdzaja, ze zespotowo ida, gdzie
indzie;j.

G.F: Ale to zostawmy ta umowe juz na boku, przejdzmy do tego w trakcie wdrozenia. To
co ja np. czesto slysze, to jest brak kontaktu i komunikacji z agencja. Czy np.
rozliczenia. My, tak jak Wy mamy time and materials i ja przyznaje, ze wprowadzilem
rozliczanie projektu, co 2 tygodnie. Klient, co 2 tygodnie dostaje od nas 7-8 stronnicowy
raport ze wszystkimi szczegolami. Po co to jest? Z jednej strony tu koordynator musi
odpowiedzie¢ sobie na trudne pytania, czy dowiedzie projekt w czasie i w budzecie. Czy
sq jakies ryzyka, czy jest jakie$ opdZnienie, po naszej stronie, po stronie klienta. Co
trzeba zrobi¢, zeby to dowieS¢ w danym terminie? Klient ma to rozpisane na co ile
godzin zostalo przeznaczone, co zostalo zrobione, co nie zostalo zrobione. To jest taki
Stop dla koordynatora, dla projekt managera. P6zniej z reguly nad sobg ma jakiego$
seniora, ktory to przeglada i zadaje pytania. Trudne, bo ludzie sg tylko ludZmi i potrafia
ucieka¢ przed roznymi rzeczami. A z trzeciej strony jest jeszcze klient, ktory decyduje,
czy on zaplaci za ta fakture, czy nie zaplaci. Dla mnie jest to bardzo istotny punkt
rozliczenia si¢ z klientem, zeby agencja i klient wiedzieli na czym stoja i czy to idzie w
dobrg strone. Tutaj zazwyczaj jest tez spotkanie z klientem, gdzie jest omowienie tego
raportu. Ja wiem, ze to jest dodatkowe pol godziny roboty. Wedlug mnie to zapewnia
dobra komunikacje¢ i wyciaga wszystkie problemy. Potencjale problemy pomiedzy

klientem, a agencja, zeby ten projekt dowies¢ na czas. Jak Ty to widzisz?

M.R: Super sprawa, jak robisz raporty, co 2 tygodnie, to mega szacun, bo to fajna sprawa.
Czestotliwos¢ spotkan jest ktopotliwa, ale rozwiewa wszelkie problemy na przyszto§¢. U
mnie najczescie] to jest miesiac, jezeli projekt jest mniejszy, krotszy, to tez zaweza sie do
mniejszego czasu. Miesigc to jest optymalnie 1 to jest mega wazny moment, zeby zatrzymac
si¢ 1 popatrze¢, jak te godziny sg spalane nad jakoS$cia tych godzin spalanych. Zobaczy¢, co
mieli$my zaplanowane na dany miesigc i ile spaliliSmy godzin, gdzie nadpalamy. Jest taki
popularny wykres spalania, mozna tez z tego korzysta¢. Gdzie nie dopalamy, czyli gdzie
mogliby$Smy spala¢ wigcej. No 1 ewentualnie zrobi¢, jakie$ roszady w zespotach, zobaczy¢,

popracowac nad tym. Zatrzymac si¢, zrobi¢ sobie raport do klienta, taki rachunek, tak i tak to



wyglada. Zaplanowa¢ kolejny sprint, kolejny miesiac, czyli ile godzin chcemy spali¢. Zeby
nie bylo tak, ze odkrecili kran i leci. Leje, leje i po 4 miesigcach projekt jest gotowy, no nie to
musi by¢ na biezaco raportowanie 1 na biezagco musi by¢ decyzja ,,0kej, czy na kolejny
miesigc wznosisz nam takie wymagania, my widzimy, ze to i to, szacujemy, ze potrzebujemy
na kolejny miesigc 150-200 godz. spali¢.” Jak Ty z tym si¢ czujesz, bo klient moze Ci
powiedzie¢ ,,200 godz, ale to mam do wydania wigcej kasy, a mozecie wigcej, bo chciatbym
w kolejnym miesigcu wigcej.” To podkrgcamy, albo zmniejszamy. Ustalamy, co jest doktadnie
do zrobienia nie? Bardzo wazna jest ta komunikacja budzetowa, patrzac na raport. My w
ogole wiesz robimy raport wyciagamy z Jiry. Bezposrednio kto, co robit, ile. Co do minuty
tak naprawdg. Nikt si¢ nad tym nie zastanawia eksport i ciach, jak kto$ chce to przejrze¢, to
przeglada. Zespot jest na tyle zdyscyplinowany, ze swoich rzeczy pilnuje, oznacza, wigc to
jest. Czasami si¢ cztowiek zatrzyma, dostaje taki raport i klient popatrzy ,,0kej, ale czemu tu
robili$cie tak dlugo?” Ja si¢ cieszg, ze to pytanie si¢ pojawia, bo dostaje raport 1 widzg, ze

stopka byta robiona przez 15 godzin.
G.F: Ile mozna stopki robi¢.

M.R: To jest fajnie, bo rozktadasz sobie tg edukacje¢ 1 klientowi mowisz i wchodzisz glgbiej
jako projekt manager. Okazuje sie¢, ze utozylismy takie 1 takie apki, ale klient to zmienit 2
razy. Moze si¢ zdarzy¢ w drugg stron¢ po prostu robiliSmy wolno. A klient podkresli 2 razy,
bo tu byto tyle, a tu bylo tyle. A przeciez to byto podobne i faktycznie, to taki bat z kolei na
agencj¢. Agencja, czy projekt manager patrzy ,,no faktycznie kurcze przesadzilismy,

robiliSmy za dtugo”.
G.F: Tak.

M.R: No i co wtedy? U nas wtedy polityka jest taka, Zze po prostu patrzymy, robimy rozmow¢
1 lider patrzy, weryfikuje. Jesli to bylo przesadzone z naszej strony, bo silg rzeczy to si¢
powinno zrobi¢ szybciej, to zdarza si¢ tez tak, ze rabatujemy. Potrafimy powiedziec¢

»mielismy poslizg tutaj”.

G.F: U nas to tez podobnie wyglada, bo tez programista i projekt menager musi sig,
jakby wytlumaczy¢. Tlumaczy klientowi dlaczego tyle i tyle. Ja mam taka zasade, ze to
klient decyduje, czy chce za to zaplacié, czy nie chce. Zdarza sie, ze dyskutujemy o 4, 8,
20 godzinach, czy nawet nie zdarza mi si¢ wiecej, to w ogole nie ma sensu przerzucania
si¢ roznymi argumentami, kto ma racje¢, kto nie ma racji, bo to jest dla mnie oszcz¢dnos¢

czasu i to jest budowanie takiej relacji, ze to klient decyduje, czy chce zaplacié, czy nie



chce i musimy to szybko poukladaé. Mysle, ze to raportowanie, to jest jedna z tych
rzeczy, ktore klient powinien mie¢ bardzo czesto i ta komunikacja, bo Ty mowisz o
miesiecznym raportowaniu, ja mowie, co 2 tygodnie. Z drugiej strony ci klienci projekt

manager z klientem czesto rozmawiaja w réznych momentach w ciaggu tygodnia.

M.R: Zeby to raportowanie, byto ja méwilem o takim raportowaniu, ze faktura. Koniec
miesigca, faktura, patrzymy na czas. A sprinty sg 2 tygodnie, wigc tam zespo6t 1 tak jest po
stronie klienta. Jest zaangazowany, wiec tam wszystko idzie na biezaco. Raportowanie takie
projektowe powinno by¢ jeszcze czesciej plus standup-y. Spotkania daily, to tez czesto, fajnie,

jak jest zaangazowany klient. Raportowanie na biezaco, codziennie wrecz.

G.F: U nas akurat tego nie ma, tylko daily tzn. wewne¢trznie mamy zespol, bo jednak ten
budzet. U nas zrobienie sklepu, to jest 5 do 6 miesi¢cy, wiec to trwa i to nie ma sensu,
Zeby tak codziennie robi¢ daily. Raczej z klientem si¢ rozmawia jako projekt manager
kilka razy w ciagu tych 2 tygodni i wlasnie, co 2 tygodnie zatrzymujemy si¢ i ustalamy
kolejne kroki. Zeby bylo wszystko wiadome, bo jesli podzielimy sobie te 100 tys. na 5, to
mamy 20-25 tys, co miesiac. To, to nie jest tak duzo tych godzin, zeby, co chwil¢ robi¢. U
nas, by¢ moze u Was wiecej w krotszym czasie si¢ robi, bo juz macie gotowg grafike.
Klient przychodzi do Was z ta grafika, jesli dobrze zrozumialem. Macie zewnetrzna

agencje.

M.R: To r6znie. Czasami przychodzi, czasami uczestniczymy w robieniu. Jest robienie

szybko 1 wdrazanie.

G.F: A jakbym mial Ci¢ zapyta¢, jaka u Was jest taka przyczyna? Najczestsza

przyczyna, ze projekty sie przeciggaja, czy to w budzecie, czy to w czasie.

M.R: Powiem Ci, ze w ostatnich miesigcach wiele projektow mamy w czasie, wiec to jest
naprawde bardzo dobrze. Czesto przyczyna tez jest po stronie biznesu, czyli po prostu nie
jestesmy gotowi jeszcze na odpalenie. Decyzja tez jest zwigzana, ze jeszcze optymalnie nie
jest przetestowane srodowisko. To czasami planuje go live, wtedy ale zbliza si¢ koniec sprintu
1 widzimy, ze jeszcze wychodza, jakie$ poprawki. Testowanie jest na biezaco, ale pod koniec
jest takie bardzo, bardzo globalne testowanie. Po dwodch stronach testujemy, klient testuje i
my testujemy. Wtedy czasami wspodlnie ustalamy, czy to jest gotowe, albo stwierdzamy dajmy
sobie jeszcze 2 tygodnie. Tak to czgsto w praniu wyglada, ze jest taki brak gotowosci sklepu.
On juz jest teoretycznie zrobiony, ale jeszcze nie jest do konca przetestowany, bo wychodza

buble, a nie chcemy na live, zeby byty biedy.



G.F: No u Nas, to przeciaganie w czasie, sa 2 przyczyny, albo z naszej strony. Zdarza sig,
Ze potrzebujemy wiecej czasu, Zeby cos zrobi¢, albo ktos np. si¢ rozchorowal. Natomiast
my tez czesto umiemy to, bo po prostu pézniej przyspieszamy te prace, zeby zdazy¢ na
czas i do$¢ rzadko w 10-20% takich wdrozen, to jest po naszej stronie 2-4 tygodnie
opodznienia. Po stronie klienta oj to mi si¢ najczeSciej zdarza. Stety, niestety sa klienci,
ktorzy zwracaja uwage na rozne rzeczy i zdarzyly mi si¢ projekty, ze trwaja ponad rok,
gdzie klient zaczal zmienia¢ caly proces budowania tego sklepu. Zmienial koncepcje za
czesto. Z naszej perspektywy przepalal pienigdze swoje i swojej organizacji, bo zwracal
uwage na rzeczy, ktore z naszej perspektywy sa nieistotne dla sprzedazy. To jest troche
tak, jak w takim dowcipie o grafikach, gdzie klienci mowig ,,daj Pan wi¢ksze logo bedzie
wiecej sprzedawac” co$, co w ogole nie ma wplywu. Wtedy jest dyskusja wieksze, czy
mniejsze i pytanie, czy to si¢ sprzedaje i takie rzeczy sie¢ dzieja. My to bardzo mocno
sygnalizujemy, mowimy ,,hej, czy na pewno chcesz to zmienia¢, bo to Ty zaplacisz za to
finalnie, bo placisz wedlug time and materials. My wolimy tego nie robi¢, bo to nie
wplywa na sprzedaz. Porozmawiaj sobie z kims, skup si¢ na tych kluczowych rzeczach i
to zréobmy”. Nie wiem, moze nie macie takich przypadkow, ze klient to czesto zmienia.
MieliSmy ostatnio taki projekt, ze wlasnie w korporacji, ze mieliSmy to robic¢ i Pani
Prezes weszla w projekt i musiala kazda rzecz zaakceptowac i grafika z 2 miesiecy

przeciagnela si¢ do 4, czy nawet 5, bo musiala by¢ akceptacja.

M.R: Sam mam takie sytuacje. MieliSmy taka sytuacje, ze klient powiedziat, Ze zmienily si¢

zatozenia strategii firmy i projekt zamrozil. Nie doszedt do skutku. To tez takie sg sytuacje.

G.F: No wlasnie. Nie wiem, jak z Waszej strony, z naszej strony najwazniejsze jest, jak
najszybciej zakonczy¢ ten projekt. Z sukcesem mniejszym, czy wi¢kszym, ale zakonczy¢
i przejs¢ do wsparcia i zeby ten sklep byl, bo nikt z naszego zespolu nie lubi

rozciagnietego projektu.

M.R: Zaden zespot chyba tego nie lubi, programista ciagle robi, robi i w koncu chciatby sie,
czyms$ pochwali¢, a ciagle co$ robisz i nie ma. My tez czasami mieli$my takie momenty, ze
przez par¢ miesiecy nie byto, czym si¢ po prostu pochwali¢, nowym case’m, bo wszystko
byto na produkcji i silg rzeczy te projekty byty po prostu dluzsze juz z samego poczatku i
jeszcze jakies$ tam si¢ przeciagnal, co$ tam jeszcze zostato wstrzymane i efekt jest taki, ze
przez 4 miesigce robi firma i nic nie wdrozyta. Sg takie momenty, ale pdzniej na szczgscie

przychodzi taki moment, ze jest wystrzat wielu projektéw, wigc to tez jest fajne.



G.F: No wlasnie i wedlug mnie to sa takie najwazniejsze rzeczy w trakcie, bo tam jest
wiele rzeczy po zbudowaniu. Tak jak mowiles duzo jest testowania i po stronie klienta i
po naszej stronie, Zeby to dzialalo. My tez mamy taka zasade, Ze jak przelaczamy na live,
to jesteSmy przez 2 tygodnie na takim tryb pozar, bo czesto na live wychodza male
rzeczy. Jest ich kilka, kilkanascie max. Zazwyczaj si¢ pojawiaja i trzeba je szybko
poprawiaé, zeby to dzialalo, bo nagle ktos co$ przetestowal i si¢ okazalo, zZe jeszcze jest
jakis$ maly blad, albo jakas integracja nie zrobila sie, albo czego$ nie przewidzial. Z
mojej perspektywy sa to jakie$ takie male niuanse, ale my jesteSmy zawsze gotowi, tak?
Mamy takie zalozenie, ze takie wdrozenie zamykamy 2-4 tygodni po przelaczeniu na
live. Wtedy uwazamy, ze projekt dziala, zyje i jeszcze wiele rzeczy zazwyczaj jest do
zrobienia, realizacji. Natomiast to juz jest w ramach rozwoju sklepu, a nie wdrozenia.

Nie wiem, jak u Was to wyglada.

M.R: Nie znam projektu, ktory by zostal wdrozony i bylby 100% idealny. Zawsze jest cos,
wiec mysle, ze w e-commerce Zalando, ktora stynie jako bardzo dobra technologiczna firma
przede wszystkim sprzedajaca w sieci tez ma takie btedy mniejsze lub wigksze, wigc to jest
standardowa procedura, ze po wdrozeniu jesteSmy na standbayu i po prostu, co tam jeszcze

wyskoczy to szybko fatamy.

G.F: No wlasnie i teraz, jak juz jesteSmy po, czy masz jakie$ ogolne wnioski, rady dla
potencjalnych klientow? Jak podchodzi¢ do takiego wdrozenia sklepu? Jak wybiera¢

agencje? Cos Ci przychodzi do glowy?

M.R: Jak wybiera¢ agencje¢? Przede wszystkim wybieralbym z kilku. Jak juz bed¢ miat
przygotowang oferte, to raczej powinienem prowadzi¢ rozmowy z kilkoma réznymi.
Patrzylbym na tg agencje, kto to jest, kim jest, kto stoi za nimi, jaki majg budzet. Jakimi
operuja budzetami. Czy maja doswiadczenie na pracy kilka, kilkadziesiat, kilkaset milionow.
Patrzg, jaki ja mam mniej wigcej budzet, jak sobie to wyobrazam, czy si¢ spasujemy. Takie
wpasowanie jest bardzo wazne. Czyli struktura firmy, czy ona pasuje do mnie. Kolejna rzecz
rekomendacje sg super. Pytam tg firme¢ o rekomendacje, juz czytam opinie, ewentualnie
proszg o wskazanie klientow, z ktdrymi moge porozmawia¢ o wspOtpracy. Jak si¢
wspoOtpracowalo, na jakiej zasadzie przy danym projekcie. Mega sprawa, taka bym
powiedzial, ze zalecam to wielu, zeby skontaktowac si¢ z innymi klientami 1 porozmawiac.
Ustysze¢, w ktorych obszarach poszto dobrze, w ktérych nie. Nawet, jezeli ustyszymy, ze w
ktorychs$ obszarach nie poszlo, to tez si¢ nie zrazac, bo to, ze nie poszto to ta firma juz

wyciagneta wnioski, wiec ja juz wiem.



G.F: A przynajmniej powinna.

M.R: Tak, wigc to tak wyglada. No 1 partnerstwo. Ja mysle, ze z naszego punktu widzenia to
jest bardzo istotne. Ja sobie nie wyobrazam, zeby$my byli agencja Akeneo i narazali Akeneo
Shopify-a. Gdyby$my nie byli partnerami tych firm, ale takimi partnerami z krwi i kosci bym
powiedzial. Znamy si¢ osobisScie, certyfikujemy sie, spotykamy si¢, wyjezdzamy na wspodlne
konferencje. Te firmy znajg nas, Shopify nas zna. Wie, kto jest, my wiemy, kto tam jest.
Rozmawiamy ze sobg, wspieramy si¢. Te firmy czesto rekomenduja. To jest najlepsze p6j$¢
wtlasnie do partnera technologicznego, ktory zarzadza dang technologia. Zapytac, jak ta firma
sobie radzi w danych sytuacjach, wigc uderzatbym. Tak jak w Twoim przypadku Presta.
Partner PrestaShop, wiec tutaj tez to jest bardzo, bardzo wazne. Firma nie moze sobie
pozwoli¢ na zadne odstepstwa, musi nie tylko wykaza¢ si¢ przed klientem, ale musi si¢ tez
wykaza¢ przed partnerem. Taki nieudany projekt w oczach partnera, na parterze Ci bardzo
zalezy, bo na partnerstwie opierasz swoje przychody, to jest duze ryzyko, ze tracisz w oczach.
Jezeli firma si¢ tym pokazuje, ze jest partnerem, to jest kolejne jakie$ bezpieczenstwo dla
klienta. Na to bym zwrocit uwage, na sposob rozliczenia. Do§wiadczenia w projektach. Ja
widze, ze my w BA kilka fajnych projektow przegraliSmy, na ktére mielismy ochotg, bo klient
stwierdzil, ze nie mamy doswiadczenia w jego kategorii asortymentowej. Szanuje, jesli ktos
na tyle mocno chciat mie¢ agencje, ktora stricte zajmuje si¢ tg jedng kategorig 1 wcale si¢ nie
dziwig, bo pewnie podchodzitbym podobnie, gdybym zlecat. To jest bardzo wazne, tu takie
decyzje zapadaja, ale agencje, z ktérymi chcemy konkurowa¢ za granicg to sa agencje
fashion. Czyli robi¢ Shopify Plus tylko w fashion. Nie robi¢ w niczym innym. To juz jest taki

wysoki poziom specjalizacji 1 jezeli klient chce mie¢ wszystko w jednym to jest super wybor.

G.F: Ja tutaj dorzuce kilka rzeczy, bo si¢ zgadzam z Toba w 100%. Tylko mowiles o
partnerach. Akurat w PrestaShop my nie jesteSmy oficjalnymi jeszcze partnerem.
Prébuje to, zeby byla. PrestaShop zostala kupiona w tamtym roku i tam sq zmiany
organizacyjne. Wlasnie szykuja nowy program partnerski i gdzie$s nie moge si¢ dobi¢ do
tego. Mysle, ze szykuja nowa zmiang, bo ci partnerzy, ktorzy sa na stronie, to nie
powiem, co mysle. Moze zatrzymam to dla siebie. Natomiast s rézni partnerzy. My
pracujemy na Prescie od 4-5 lat, jesli dobrze pamietam i specjalizujemy si¢. Natomiast
trzeba zwroci¢ uwage na to, kto jest partnerem, kto Was poleca, kto nie poleca. Jacy sa
klienci, warto porozmawiac¢ z tymi klientami. Ja cz¢sto mowig, ze jak chcecie, ja mam 2
niezadowolonych klientow. Moge Wam da¢ normalnie numer, porozmawiajcie sobie,

wyciagnijcie sami wnioski, bo kazda strona ma rozne spojrzenie na rzecz, ale to jak w



kazdym e-commerce jest 1-2% niezadowolonych klientow, pomimo to, ze si¢ zrobilo
wszystko, zeby ten klient byl zadowolony. Tak tez jest w Zyciu agencyjnym, ze nie

Zawsze.

M.R: Najcze$ciej moim zdaniem to jest problem z komunikacja. Komunikacja na caly §wiecie
powoduje wyzwania, problemy i to nie jest, ze kto§ nie umiat tylko komunikacja po prostu.
Czasami ta komunikacja, jezeli sg niedopasowane firmy, to o czym méwitem. Po prostu sitg

rzeczy bedzie utrudniona. Nie wyjdzie nam, bo mamy zupehnie inne cechy charakteru.

G.F: Ja tez powtarzam moim klientom na poczatku, jesli bedzie jakis blad na poczatku
w 2 miesigcach, a mysle, ze jest 70% szans, ze bedzie, pomimo zZe stawiamy na piedestale
ta komunikacje. To przyjdz i powiedz im szybciej to wyjasnimy tym szybciej pojdzie
projekt, lepiej i skuteczniej dla Ciebie. Mniej bezproblemowo. Nie trzymaj tego w sobie,
ale tutaj chcialem bardzo wazng rzecz dolozy¢, do tego, co Ty powiedziales, zeby
zastanowic sie, jakie s koszty utajone, albo koszty utracone, jesli nie wyjdzie z dang
agencja. Jesli zrobia nam za X i sprawdziliSmy to, to i bierzemy pod uwage, jakie$ tam
ryzyko, Ze bierzemy tansza agencje, inna agencje, jakies tam mamy. Ale, co jak si¢ nie
uda? Co jak coS$ nie wyjdzie z ta agencja? Gdzie sq te koszty utajone. Ja mam calq liste
potencjalnych kosztow utajonych, ktore klient powinien rozwazy¢, a o ktorych
najczeSciej nie mysli, ze warto uwzgledni¢ przy wyborze agencji. Jakie sa koszty
alternatywne, bo tego nie ma w wycenach, a warto to bra¢ pod uwage. My nie jesteSmy
najtansza agencja na rynku polskim i czesto klienci nie biora. A my nie jesteSmy
najtansi, bo musimy pare rzeczy uwzglednié¢ przy budowie tego sklepu, zeby to w ogole
mialo rece i nogi. Zeby nie wpasé¢, gdzies tam. Chyba tym takim wnioskiem koncowym
chcialbym powoli konczy¢, tutaj ten wywiad z Marcinem. Marcin czego Ci na koncu

zyczy¢, powiedz mi.

M.R: Czego zyczy¢? Zdrowia!

G.F: Tak, zdrowie jest najwazniejsze.

M.R: Zdrowia, rados$ci, us$miechu, zebym miat, jak najwiecej powoddéw do radosci.

G.F: W takim razie tego Ci zycze, bo tez si¢ zgadzam, ze zdrowie najwazniejsze.
Dziekuje Wam wszystkim za wyshluchanie. Jesli szukacie Shopify-a polecam Marcina,
Zeby z nim pogadac i zobaczy¢, co robia. Jesli szukacie kogos$ od Presty, to zapraszam so

nas.



M.R: Polecam z kolei Grzegorza.

G.F: Zeby bylo $§miesznie, czasem konkurujemy przy wyborze. Ja tez polecam tutaj

Marcina.

M.R: My tak samo, wigc o to chodzi, ze dla kazdego muszg si¢ spasowac¢ podmioty. Klient z
agencja muszg si¢ spasowac, wigc dlatego niech to tez bedzie przyktad, ze mozna rozmawiaé

normalnie. Nie konkurowac, ale by¢ partnerem.

G.F: Jeszcze zapomnialem, ze Marcin prowadzi podcast ,,Merytorycznie o e-commerce”,
do ktorego zapraszam. Pewnie we wstepie do tego odcinka wspomne o tym, bo
zapomnialem na poczatku z wrazenia. Polecam, bo mysle, Ze warto czerpa¢ wiedze¢ z
podcastow ,,Rozmowy na zapleczu”, czy ,,Merytorycznie o e-commerce” jeszcze jest

»Sztuka w e-commerce’, nie pamietam.
M.R:,,Sztuka e-commerce”

G.F: Uwazam, Ze to jest spojrzenie roznych osob, wiec polecam shucha¢. Jeszcze raz

Marcin dzig¢ki. Do uslyszenia!

M.R: Dzigki Grzegorz! Czesc!



