M.B: Google Cloud zrobit bardzo ciekawy raport na temat tego, ile firmy traca przez

nieobstugiwanie poprawnie wynikéw wyszukiwania.

G.F: lle traca?

M.B: W Stanach tracg 300 miliardéw dolaréw rocznie.

G.F: Na tym, ze niepoprawnie... to znaczy, ze klienci nie kupuja?

M.B: Tak. O tyle mniej zakupdw klienci dokonujg w Stanach przez btedne wyniki

wyszukiwania lub idg kupi¢ gdzie$ indziej. To znaczy, jakis biznes mogt stracic.

Czes¢é nazywam sie Grzegorz Fratczak, a to jest podcast ,,Rozmowy na Zapleczu”, w
ktérym wraz z wiascicielami sklepéw internetowych i e-commerce menadzerami
zgtebiam tajniki prowadzenia biznesu w sieci. Szczerze, bez pudrowania
rzeczywistosci i po ludzku. Bo to ludzie sprzedaja, ludzie kupujg i ludzie pracuja, zeby

to wszystko sprawnie dziatato. Zapraszam!

Grzegorz Fratczak: Czes$¢, Drodzy! Dzisiaj moim gosciem jest Michat Blak i bedziemy
mowic¢ o przysziosci e-commerce: o réznych technologiach, o tym, co nas czeka za
rok, za dwa, za trzy, a moze nawet za piec¢ lat. Bedziemy méwi¢ tez o Voice i
wyszukiwaniu glosem, czyli cos, co zazwyczaj robimy naturalnie, a do tej pory to
dziata stabo. | tyle w sumie! Taki wstep. Mysle, ze bedzie ciekawie. Michal, jak z nim
rozmawiatem, ma kilka niespodzianek (nie tylko e-commerce'owych, ale tez innych).
Ale, zeby Wam opowiedzie¢, kim jest Michal, to moze Michata zapytam: Michat, kim Ty

jestes?



Michat Blak: Czes¢, Grzegorz! Bardzo mi mito. Dziekuje bardzo za zaproszenie i bardzo sie
ciesze, ze sobie tutaj pogadamy. Witam wszystkich! Jakie byto pytanie? Czym ja sie

zajmuje?

G.F: Kim Ty jestes?

M.B: Kim ja jestem? Kim ja jestem, skad ja sie wzigtem? Wiecie co, ja dzisiaj jestem
przedsiebiorcy i juz tak pewnie zostanie, réwniez jak sie zestarzeje, mam nadzieje.
Natomiast méj background jest moze troche nietypowy jak na przedsiebiorce zajmujgcego
sie nowymi technologiami, bo tym sie zajmuje. Interesuje mnie przetwarzanie jezyka
naturalnego, interesuje mnie to, jak ludzie wchodzg w interakcje z urzgdzeniem, zwtaszcza
ze smartfonem. | to jest ten obszar najbardziej mnie interesujgcy. Natomiast rzeczywiscie

moj background jest artystyczny, zwigzany ze sztukami pieknymi.

G.F: Wiasnie miatem Cie pyta¢ co to za obraz za Tobg?

M.B: Ten obraz za mng to jest dzieto sztuki, ktdre popetnitem na pierwszym roku studiéw
Akademii Sztuk Pieknych w Krakowie. Pozdrawiam Alma Mater. | to jest taki obraz, ktéry jest
bardzo duzy, nie wiem, czy na nagraniu widaé, ponad pottora metra szerokosci, ze dwa i pot
wysokosci. Bardzo diugo go malowatem i z nich jest taka ciekawa historia. Wiecie, jak to
jest, z artystami jest tak, ze oni zawsze sg biedni. Taki mamy stereotyp artysty i mysle, ze
ten stereotyp bardzo czesto jest prawdziwy. To sg ludzie, ktérzy raczej zyjg marzeniami, niz
planujg jakos$ bardzo swojg przysztosc. | tak tez byto w mim przypadku, wiec tych pieniedzy
rzeczywiscie byto mato i te obrazy trzeba byto jakos sprzedawac, ale jesli sie nie malowato
akurat jakiegos pejzazu, albo kwiatéw to byto z tym troche trudniej. Na przyktad ten obraz,
chociaz pracowatem nad nim bardzo diugo i jest bardzo duzy, to udato mi sie go sprzedac za
cate 400 zlotych w takiej galerii, ktéra tez oprawiata obrazy miedzy innymi. Udalo sie i za te
pieniadze, za ktére go sprzedatem, mogtem namalowa¢ dwa kolejne obrazy, albo péttora
kolejnego obrazu, wiec to byt pewien sukces, ale na cate szczescie, catkiem niedawno, czyli
jakos 14 lat od czasu, kiedy go namalowatem, przypadkowo na miescie spotkatem
cztowieka, ktéremu ten obraz sprzedatem i udato mi sie go odkupié¢. Dzisiaj odkupienie tego

obrazu na szczescie juz nie bolato.

G.F: Powiedziates mi wczesniej, ze sprzedates go za 400 ztotych, z 10-procentowa
marzg, dobry biznes zycia. A z drugiej strony odkupites za 4 tysiace, jesli dobrze

ustyszatem. To handlarz zarobit.



M.B: Handlarz zarobit na pewno, natomiast w dalszym ciggu jest to bardzo mato, jak za

dzieto sztuki, wiec powiedzmy, ze bardzo okazyjnie go kupitem.

G.F: O patrz, czyli tak podrozaly te obrazy przez te parenascie lat?

M.B: Wszystko podrozato. Na szczescie obrazy tez.

G.F: Ale nie o obrazach dzisiaj. Jesli chcecie zobaczyé¢, co Michat ma za sobg to
polecam wejs¢é na YouTube i zobaczy¢, co tam u niego wida¢ (opréocz kwiatka i obrazu,
jeszcze jakas figurka), ale dzisiaj nie bedziemy rozmawiaé o ASP i obrazach, tylko o
przysztosci e-commerce. Powiedziales, ze jeste$ przedsiebiorca. Jestes szefem i
wspotwiascicielem edrone, ktory jest w top 10, top 5 Marketing Automation w Polsce
pewnie. Nie wiem, nie znam tych statystyk; pewnie Ty wiesz. llu macie juz ludzi na

pokiadzie?

M.B: Mysle, ze w top 3, a na pewno chcemy by¢ liderem. My mamy w tym momencie 170
0s6b na pokfadzie i to sg rozne zespoty: produktowe — engineering, ale tez oczywiscie
biznesowe. Co jest ciekawe, wsrdd tych 170 osdb sg osoby réznej narodowosci i pracujgce
z roznych lokalizacji, poniewaz dziatamy na roznych rynkach, réwniez takich egzotycznych,
a moze przede wszystkim egzotycznych, wiec mamy catkiem sporg reprezentacje, ponad
20-osobowy zespot, chociazby w Brazylii, gdzie niedawno otworzyliSmy swoje biuro w Sao
José dos Campos, ale tez w innych miastach, zwtaszcza w Europie Potudniowej i

Srodkowe;j.

G.F: 170 pracownikéw, top 3 méwisz, duze ambicje, ale dzisiaj nie bedziemy méwi¢ o
edrone tylko o nowych technologiach i o tym, co nas czeka w e-commerce. | tak sie

zastanawiam, czemu w ogoéle z Tobg powinienem gadaé o nowych technologiach?

M.B: Mysle, ze nie powinienes gadac¢ o nowych technologiach z kims, kto jest, powiedzmy, w
mainstreamie obecnego biznesu, bo to by znaczyto, ze rozmawiasz z kims, kto jest
odpowiedzialny za przeszto$¢, a ja jestem odpowiedzialny za przysztos¢. To, co mnie
popchneto do tego, aby bardzo mocno inwestowaé¢ w R&D, zeby nie skupia¢ sie wtasnie
tylko i wytgcznie na tym rynku, ktory juz dobrze znamy, czyli rynku Marketing Automation,
gdzie moglibysmy pewnie z sukcesem zwiekszac, czy poprawiac¢ egzekucje prowadzenia
biznesu, no to jednak podejmujemy takie dosy¢ ryzykowne decyzje strategiczne, zeby
rozwija¢ zupetnie nowe produkty, ktdre sg zwigzane z tym, na czym sie znamy, czyli

e-commerce, ale nie sg to juz projekty Marketing Automation. | o tym wtasnie chciatem



powiedzie¢, poniewaz mnie zastanawia przede wszystkim to, co takiego sie wydarzyto w
e-commerce, ztego, ze ten e-commerce nie ewoluuje. A wtadciwie to moze ewoluuje, ale
trudno tam znalez¢ rewolucje. Bo jesli myslimy dalej o e-commerce, jako o takiej preznej
gatezi gospodarki, ktéra jest innowacyjna itd. (tak méwimy klasyczny retail vs. e-commerce,
czyli cos takiego bardziej nowoczesnego), no to jak sie zastanowimy nad tym gitebiej, to
okaze sie, ze: hej, ale wtasciwie, co takiego innowacyjnego jest w e-commerce? Co nowego
w e-commerce wydarzyto sie przez ostatnig dekade? Czy tam rzeczywiscie jest jakas wielka
innowacja? Nie, to sg takie mikromentalne zmiany. Oczywiscie w e-commerce pewne rzeczy
przyspieszajg: mamy lepszg logistyke, mamy lepsze procesy, platformy itd., ale w sumie nic
ciekawego. Trudno zrobi¢ news, w telewizji na przykfad, ze jest jakies wielkie odkrycie w
e-commerce. | wtasnie nad tymi odkryciami sie zastanawiamy, bo dla mnie, to co jest nudne
w e-commerce, to jest to, ze przeszliSmy na urzgdzenia mobilne (juz zasadnicza wiekszosc¢,
70 do 80% ruchu jest ruchem mobilnym w e-commerce), a mimo to, my na tych smartfonach
prébujemy upchac¢ mniej wiecej to, co mamy na stronie internetowe albo troszeczke to
Zmieniamy, usprawniamy nawigacje, mamy inne menu itd., troche inaczej listingujemy
produkty (w jednym rzedzie). To sg, uméwmy sie, takie drobiazgi, ktére sprawiajg, ze tatwo
jest sie poruszac po tym e-commerce'ie w telefonie, ale wtasciwie to sie niczym nie rézni od
tych zakupow na desktopie. Mysle, ze to jest duzy btad i niewykorzystanie potencjatu
urzgdzenia mobilnego, ktore rzgdzi sie innymi prawami. Moglibysmy inaczej —
wykorzystujgc jego mikrofon, wykorzystujgc jego gtosnik, wykorzystujgc to, ze moglibysmy

nawigowac po tym telefonie tak multimodalnie. To bytoby coS.

G.F: Wiasciwie jak tak méwisz, o tym, ze sie¢ w e-commerce duzo nie zmienito przez
ostatnig dekade, to sie z Toba zgodze, bo w sumie, dla klienta (méwie dla klienta, bo z
punktu widzenia technologii, to sie pewnie wiele zmienito), ale dla klienta te sklepy
wygladaja podobnie jak 10 lat temu z punktu widzenia uzytecznosci. Mamy koszyki,
mamy kategorie, mamy produkty. Pewnie dzisiaj wyglada tadniej, stylistycznie
bardziej odpowiadajg naszym czasom. Mysle, ze od strony technologii niewiele sie
zmienito — moze s3 lepsze wyszukiwarki takie tekstowe, moze lepsze filtry. To, co sie
zmienito na pewno, to jest szybsza dostawa i dostepnos¢ tych towarow, wiecej

Zwrotow.

M.B: Tak, tylko méwisz o taki mikromentalnych zmianach, czyli mamy to samo, tylko troche

lepsze. | ono jest coraz lepsze, ale to jest to samo.

G.F: Tak? Ja mysle, ze od strony frontu sie niewiele zmienito. Od strony takiej

dostawy, logistyki, duzo sie dla klientéw zmienito. | mysle, ze ta innowacja jest taka



kroczek po kroczku. Teraz jak méwisz o innowacjach i wiasnie bedziemy méwi¢ o
wyszukiwaniu gtlosowym, no to by byta tak duza, mozna powiedzieé, rewolucja, a z
drugiej strony maly kroczek, bo to tylko jedna funkcja, ze bym powiedziat: ,,Potrzebuje
czarnych jeanséw, pasujacych na mnie”. Troche taka innowacja bylo to, ze e-obuwie
skanuje noge; mamy wieksza pewnos¢. Zastanawiam sie, jak bedzie wygladaé
technologia, ktéra dostarczy takie doswiadczenie, zeby przymierzyé spodnie na

siebie, jak sie ukladaja itd.

M.B: Witasnie o to chodzi. Tutaj nie méwie o samej wyszukiwarce. Wyszukiwarka jest tym, co
nas najbardziej teraz interesuje od strony technologii, bo rozumienie jezyka naturalnego, to
jest super trudne zagadnienie. Kazdy telefon ma cos takiego jak ASR, czyli ,zamiana mowy
na tekst” i oczywiscie to jest, to catkiem niezle dziata, o dziwo dziata to w tramwaiju, dziata
nawet na koncercie, natomiast to nie wystarczy, bo to jest tylko i wytgcznie transkrypcja. To,
co jest magig, to jest to, co my potem zrobimy z tg transkrypcjg, czyli jak zrozumiemy
intencje uzytkownika. Uzytkownicy w sklepie internetowym mogg czegos szuka¢ poprzez
exact search, tak wiec maja jakis konkretny temat, czyli tam: ,Czarne maksy 90, w rozmiarze
43" i tyle. | to jest konkret. Ale moga to tez byc¢ ludzie, ktdrzy majg takie eksploracyjne
rzeczy, ktérzy mowig: ,A pokaz mi takie na wiekszej podeszwie, na mniejszej podeszwie, a
moze z nubuku, a moze z jakg$ kolorystyczng wstawkg i co$ tam i cos tam”. To jest
eksplorowanie. My eksplorujemy, po prostu przeglgdajgc produkty, ale czasem czego$ o tym
produkcie nie wiemy i chcielibysmy dopyta¢. Zagadnienie rozumienia jezyka naturalnego jest
super ciekawe technologicznie, bo wiesz, mozemy powiedziec¢: ,Posortuj po cenie” albo
.Pokaz po cenie”, ale mozemy tez powiedzie¢ ,Pokaz po-cenie” i nie wiadomo, czy chcemy,
zeby nam ktos pokazat produkty po cenie, czy chcemy, zeby nam pokazal, jak kto$ sie
spocit. To znaczy, my to wiemy, jako ludzie, my to wytapiemy z kontekstu, ale komputer tego

nie zrozumie. | te zagadnienia sg super ciekawe.

G.F: Okej, to chce tutaj wejs¢ gtebiej w to, co méwisz: zeby wyszukiwaé gtosowo, ze
klient sobie bedzie glosowo wyszukiwat te produkty, to ja juz teraz sobie wyobrazam,
jaki to bedzie problem dla wiekszos$ci e-commerce'éw, zeby moéc przypisac te
produkty. Bo zaktadam, ze Twoja technologia rozwiagze problem tego, ze dobrze
zinterpretuje te wszystkie potrzebne tagi: rozmiar, wtasnie po cenie czy pocenie (jak
kto$ nie umie rozréznic, to chyba jest komputerem!), czy w ogoéle inne filtry, ale klopot
jest tez taki, ze sklepy powinny zacza¢ duzo lepiej opisywaé¢ produkty, zeby mozna
byto je filtrowaé. A ja widze, ze wiele sklepéw ma z tym ogromny problem. Nawet
zobaczmy taka branze jak elektronika, gdzie dane techniczne sg jasne, a w jak wielu

nawet tych duzych sklepéw nie mozna po tym szuka¢, albo dziata to stabo. | to nawet



najwieksi giganci maja z tym problem, ze w pewnych kategoriach nie ma pewnych
rzeczy, nie mozna po pewnych rzeczach wyszukaé¢, bo po prostu nie ma tego filtra.
Jak wiele informacji trzeba bedzie wprowadzaé¢ o produktach, zeby Twoje narzedzie
(czy jakiekolwiek narzedzie, bo nie oszukujmy sie, jak Wy bedziecie mieé
wyszukiwanie gtosowe, to za trzy lata bedzie je mie¢ kolejne 10 firm. Trzymam kciuki,
zebyscie mieli najlepsze, bo w sumie czemu nie kibicowaé polskiej firmie. Trzymam
kciuki, zebyscie zglobalizowali je i dlatego tutaj rozmawiamy, bo jestem fanem
polskich start—upoéw, ktére gdzies tam cisng), ale jak duzo czasu trzeba bedzie
poswiecié, zeby to dobrze skatalogowaé¢ w sklepie? Mysle, ze jak mamy 100
produktéw, 1000 produktow, to jest duzo prosciej (chyba ze mamy wszystkie podobne
produkty), niz jak mamy 200 tysiecy. Mam klienta na Prescie, ktéry ma 250 tysiecy
produktéw — wyszukiwanie i filtrowanie to w ogole jest kluczowa rzecz, zeby klient je
zobaczyt. Oczywiscie, mozna szuka¢ po numerze czesci, ale... | to dla Was drodzy
Stuchacze, skoro tu méwimy o tym, ze nie dlugo bedzie glosowe wyszukiwanie, to nie

skorzystacie, jesli nie zaczniecie juz lepiej opisywac produktow. | tyle.

M.B: Tutaj Grzegorzu chciatbym jednak Cie troche zaskoczy¢.

G.F: O matko!

M.B: Poniewaz, rzeczywiscie tak by byto, gdybysmy mysleli o Voice'ie i mysleli o rozumieniu
jezyka naturalnego w taki sposéb, jak mys$limy o opisie produktéw w sklepach. To znaczy,
jesli chcemy wyswietli¢ informacje o produkcie na stronie, no to rzeczywiscie musimy sie
trzymacé takich metadanych — danych opisowych, bo musimy to wsadzi¢ w jakgs tabelke na
przyktad. Mamy jakis format i nie moze byc tak, ze kazdy produkt bedzie miat inny format, bo
klienci beda chcieli poréwnac¢ dwa produkty i co? | ten bedzie miat napisane, ze procesor
taki, pamie¢ taka, rozmiar taki, cena taka, a inny bedzie miat plain text i opis, ze: ,Swietny
komputer dla graczy; idealnie sie nada dla Twojego syna”. Rzeczywiscie wtedy bytby
problem. Natomiast, musimy pomyslec o Voice'ie tak, jakbySmy pomysleli mniej wiecej o
mozgu cztowieka, tylko takim, ktory moze jednoczesnie procesowac wiele rzeczy naraz. Tak
jak Ty mogtbys patrzec na te 250 tysiecy opiséw produktow: ten jest, tak opisany, tamten
inaczej i wtasciwie Ciebie to nie interesuje. Co jest ciekawe, to dla komputera réznica
pomiedzy stowem kot i kociak jest mniej wiecej taka sama jak pomiedzy stowem kot i Wista
albo arka, albo cokolwiek innego, poniewaz komputery bazujg na matematyce i kazdy znak
ma jaka$ reprezentacje w postaci jakies cyfry. My nie musimy mysle¢ o tym, zeby te
informacje wiasnie tak dobrze skategoryzowac. Faktem jest, ze im wiecej tych informacji

bedziemy mieli, tym lepiej nauczymy algorytm tego, aby rozumiat, czego szukamy, ale Ty juz



nie musisz sie stara¢, zeby to byto uporzgdkowane. Ty to mozesz wrzuci¢ do jednego worka,
byle jak. I nieraz jest tak, ze mamy informacje o produkcie, ale ich nie umieszczamy na
stronie, bo rzeczywiscie nie mamy tego dobrze sformatowanego, albo nie mamy tego w
tabeli, wiec nie chcemy tego wrzucaé. No i tutaj jest bardzo fajne, bo mozemy mie¢ taki tekst
nieustrukturalizowany, to mégtby by¢ fragment opisu z bloga, mogtoby to by¢ cokolwiek
innego. Natomiast naszym zadaniem i takim wyzwaniem technologicznym bedzie to, ze jesli
na przyktad w opisie produktu, bedzie takie zdanie: ,W odréznieniu od klasycznych
espadryli, ta podeszwa jest bla bla bla”. | teraz, gdyby to byto takie wyszukiwanie tylko po
stowach kluczowych, bez rozumienia kontekstu, to znalezlibysmy ten produkt na hasto
espadryle. A w opisie byto napisane, ze: ,W odréznieniu od klasycznych espadryli, te klapki
cos tam, cos tam”. To nie sg espadryle. Caty ambaras polega na tym, zeby wiedzie¢, ze na

przyktad to stowo nalezy zignorowac. Wiec to sg rzeczy, ktérymi my sie zajmujemy.

G.F: Czyli chcesz powiedzieé...

M.B: Nie chcemy tutaj pewnie zrobi¢ catego wyktadu o NLU, czyli Natural Language
Understanding, ale tak, chciatbym powiedzie¢, ze wiasciwie bedzie tatwiej, a nie bedzie
trudniej. To znaczy wdrozenie NLU, wdrozenie takiej wyszukiwarki, ktora rozumie intencje
uzytkownika, nie bedzie od sklepéw wymagato zadnego uporzgdkowania danych; bedzie

wymagato tylko wystawienia tych danych.

G.F: Ja kojarzytem to, o czym mieliSmy rozmawiaé, ze Voice to znaczy, ze: mowie
glosowo, to zamienia na tekst i sie wyszukuje. A z tego, co méwisz, to tu chodzi o to,
ze wszystko, co mamy na stronie bedzie konwertowane do takiej bazy danych, ten
silnik bedzie rozumie¢ pisany tekst i na podstawie tego bedzie odpowiadat klientowi,

czego on szuka (czy to napisze stownie, czy powie glosowo)?

M.B: Tak.

G.F: To brzmi ciekawie.

M.B: Dla nas wiasciwie to jest transparentne — to nie jest istotne czy to jest gtos, czy to jest
tekst, bo i tak gtos zamieniamy na tekst. Natomiast z tej wypowiedzi wytapujemy rzeczy,
ktore sg ciekawe. Mozecie sobie zrobi¢ teraz taki eksperyment — tylko nie wytgczajcie
podcastu! — ale jezeli macie second screen to wpiszcie w Google koszula bez paskow.
Nawet w Google dostaniecie rezultaty, gdzie okoto 60% koszul, ktore Wam sie wyswietla,

bedzie w paski, a wy szukacie bez paskow.



G.F: Ja niestety nie moge w pelni powiedzie¢ Ci, ze masz racje, poniewaz wszystkie
moje koszule w pierwszym rzedzie reklamowym nie majg tych paskoéw, ale jak wrzuce

w Grafika, to sa w krate, sa w paski w drugim rzedzie, w kropki.

M.B: W Shopping Google sobie wejdz; jak masz tam wyniki wyszukiwania.

G.F: Tak, tak W Shoppingu nie ma, ale w Grafice, jak wszediem w te zaktadke, to w
paski rzeczywiscie sg. Natomiast na pierwszych wynikach, tutaj pod reklamami, nie

ma paskow.

M.B: Mam nadzieje, ze by¢ moze, wpadtes w MUM, na przyktad, w ich nowe mechanizmy

wyszukiwania.

G.F: Ale notabene, powiem tak, ze: pierwszy wynik jest reklama, pézniej sg obrazy dla
»koszula bez paskow” i poézniej drugi wynik organiczny jest — koszula bez rekawow w
paski. Kolejny wynik — biata koszula w paski bez rekawéw. Czyli na to stowo bez tapie

bez rekawow, a chodzilo bez paskow.

M.B: Natomiast zaktadam, ze gdybys$ wszedt do sklepu stacjonarnego z koszulami i poprosit
ekspedienta bgdz ekspedientke, zeby Ci pokazata koszule bez paskow, to jej poziom btedu
bedzie duzo nizszy i raczej nie przyniesie Ci zadnej koszuli w paski. No moze przez

przypadek co$ jej sie zabierze.

G.F: No tak, chyba ze wie lepiej i mnie przekona do paskéw, bo mi do twarzy.

M.B: No, chyba ze powie Ci, ze w tym sezonie bedg modne: ,A dlaczego nie w paski?” To
jest jeszcze inne zagadnienie, ale to juz jest domena marketingowcoéw. Powiedzmy, ze juz w

naszym systemie zostawimy takie decyzje marketingowcom.

G.F: Czyli moja hipoteza wczesniejsza, ktérg méowitem z wielkim przekonaniem,
okazuje sie btedna — nie musicie doktadnie opisywa¢ swoich produktow, przynajmniej

pod wyszukiwanie, bo zrobi to maszyna. A za ile to bedzie dostepne?

M.B: Ha, wiesz, to jest pytanie... za ile to bedzie dostepne? Za ile to bedzie mainstream? Za

ile to bedzie w Google?



G.F: Na przykiad. Z tego, co méwisz, rozumiem, ze jestescie pionierami w tej

dziedzinie, tak?

M.B: Tak, jestesmy pionierami. Mamy juz takie wersje demonstracyjne, ktére sg juz
dostepne, juz mozna je przeklikaé, wiec jesli chcecie sie tym pobawic¢, to mozecie mnie
ztapac i pewnie takie wersje bede mogt Wam udostepni¢ dlatego, ze prowadzimy duzo
badan z uzytkownikami. My chcemy teraz sie dowiedzie¢, czy nasze tezy rzeczywiscie sie
sprawdzajq i jak ludzie reagujg na Voice, poniewaz w warunkach laboratoryjnych wiemy, ze
dziafa to juz swietnie, a w warunkach z prawdziwym klientem, musimy wzigé¢ pod uwage
pewne bariery psychologiczne. Na przyktad (tego, teraz nie zobaczycie, bo nagrywam gtos
na telefonie i nie chciatbym go poruszyc), ale wyobraZzcie sobie, ze trzymam w rece telefon.
Kiedy robilismy testy z uzytkownikami, to wyobrazaliSmy sobie, Zze ludzie bedg trzymac
telefon tak, jak trzymajg go robigc zakupy — przeglgda¢ produkty i co$ moéwi¢ do telefonu:
,Pokaz mi teraz bardziej kolorowe” albo ,Pokaz mi w mniejszym rozmiarze", albo ,Pokaz mi
tylko dostepne”, ,Pokaz mi tylko na promociji, ale tylko rézowe” itd. Tak sobie to
wyobrazalismy. Co sie okazato? Wyobrazcie sobie, ze ludzie biorg ten telefon i przyktadajg
go do ust, nie widzgc tego, co jest na ekranie. | my pytamy uzytkownikéw, po co oni to robig.
| oni, stuchajcie, traktujg telefon, rozmawiajgc z naszym rozwigzaniem gtosowym, tak jakby
rozmawiali na przyktad ze starszg osoba, czyli nie majg petnego zaufania, ze to dziata i
troche jest tak, jakby rozmawiali z przygtuchg babcig. Wiecie, jak sie dzwoni do babci, to sie
przyktada telefon do ust i méwi gtosno, zeby ona ustyszata. Nie do wszystkich mowimy
gtosno do telefonu. | ludzie tak sie zachowujg. Cos, czego nie przewidzieliSmy. A my tam
wiecie, w miedzyczasie wyswietlamy jakies produkty, pojawiajg sie jakies tagi tych
produktow, ktére ktos sobie wybrat, filtry i tak dalej, ktére ktos okreslit gtosowo i ktos tego nie
moze zauwazy¢, bo trzyma ten telefon. Ja pytam, réwniez mojej zony, dlaczego ona trzyma

ten telefon. ,No zeby mnie lepiej zrozumiat, zeby mnie lepiej ustyszat’.

G.F: Umiem sobie wyobrazi¢, ze jezeli komputer bedzie rozumiat naturalny jezyk, to
wyniki beda znaczaco, znaczaco lepsze - klienci szybciej to znajda, z mniejszym
wysitkiem, bo czy glosowo, czy po prostu napisane. Z drugiej strony sam Google
jeszcze ma z tym problem. Jak myslisz, kiedy ta technologia z Natural Language

Understanding wejdzie w pierwsze wdrozenia, a kiedy wejdzie na masowg skale?

M.B: Ja mysle, Ze tutaj sg dwa aspekty: jeden aspekt jest technologiczny, a drugim aspekt
jest psychologiczny. Im szybciej bedziemy decydowali sie ha rozmowy, tym technologia
bedzie przys$pieszaé. Przy czym, jak obserwujemy Google, chociazby, to tam zazwyczaj od

ogtoszenia na przyktad nowego, rewolucyjnego algorytmu wyszukiwania mija kilka miesiecy,



az on jest testowany na jakich$ tam mniejszych obszarach, tak jak BERT byt testowany na
duzo mniejszej skali, na poczatku, jak wszedt i potem sie zaczat rozszerzac, tak jak MUM
dzisiaj jest uzywany do tego, zeby odpowiadaé na tematy dotyczgce szczepionek albo

chordéb zwigzanych z psychika.

G.F: Michat stop.

M.B: Tak?.

G.F: Mowisz BERT i méwisz MUM. Co to jest? Bo ja nie wiem i stuchacze pewnie tez

nie.

M.B: W porzadku. Stuchajcie, BERT to jest taki nowy algorytm do wyszukiwania, jaki Google
wprowadzit, czy zaczat wprowadzacé w potowie 2019 roku i bardziej sie rozhulat w 2000.
Pewnie zauwazyliscie to w ten sposdb, ze wyniki wyszukiwania sie troche zmienity. Kiedys o
cos pytaliSmy i dostawalismy po prostu liste jakichs$ linkow i oczywiscie obrazki, Google
Shopping itd. Od pewnego czasu widzimy, na przyktad, to, ze zapytam w Google: ,Jak
rozwinat sie jezyk naturalny?” — dam takie zapytanie i on rozumie juz moja wypowiedz, bo
chociazby rozumie przyimki, ale tez dodaje pytania pomocnicze, ktére mogtbym zadag, ale o
ktore nie pytatem, bo mowi: W ktérym roku powstato NLU", albo ,Na jakich urzgdzeniach,
uzytkownicy uzywajg wyszukiwania gtosowego” itd. | jesli zapytam na przyktad o buty na
Slub, no to, moze nam tez podpowiedzieé, gdzie kupi¢ kwiatki itd. To sg wiasnie takie
mechanizmy rozumienia jezyka naturalnego; BERT byt pierwszym wykorzystanym na duzg
skale. Natomiast dzisiaj jest tez taki nowy algorytm, ktéry sie nazywa MUM i jest to
multimodalne wyszukiwanie i on jeszcze rozszerza mozliwosci Google o wiele rzeczy, ale
powiedzmy to, co jest najbardziej pewnie spektakularne, to wkasnie to wyszukiwanie
multimodalne — on wyszukuje nie tylko w tekscie, ktory jest na stronie, ale rowniez w
obrazie. Czyli na przyktad, jesli zapytamy o buty z biatg podeszwa, to zlokalizuje, gdzie na
obrazku jest podeszwa i jaki ona ma kolor, ale rowniez przeszukuje podcasty (na przyktad
nasz podcast, wiec jest spora szansa, ze kiedys jak kto$ zapyta o NLU to nasz podcast sie

pokaze), ale tez video i tak dalej.
G.F: To ja powtodrze jeszcze: NLU, NLU, NLU. | tu nas wyszukaj w Google! [Smiech]
M.B: Doktadnie tak; to powinno zadziata¢. No i ostatnia ciekawa rzecz z MUM-em jest taka,

ze on wyszukuje informacje w wielu jezykach — 75 na ten moment. Czyli mozemy szukac

interesujgcych nas informaciji po polsku, ale bedziemy przeszukiwac internet w 75 jezykach.



G.F: Czyli kiedy bedzie to wyszukiwanie NLU dostepne w sklepach — pierwsze

wdrozenia?

M.B: Dostepne w sklepach jest juz. Tak jak wspomniatem, bedziecie mogli przetestowaé.

G.F: Ale Wasze czy kogos innego?

M.B: Nasze. Nasze jest pierwsze, a na pewno jest pierwsze w Polsce. Ono jest ograniczone
do jakies tam puli uzytkownikoéw i bedziecie mogli juz — nie wiem, kiedy bedziemy emitowac
dokfadnie nasze nagranie — natomiast juz pod koniec pazdziernika, bedziecie mogli sobie je

przetestowac.

G.F: 2022 roku panskiego, dodam. Powiedziales, ze pierwsze w Polsce, a na swiecie?

Macie duza konkurencje?

M.B: Jest sporo eksperymentéw zwigzanych z wyszukiwaniem w jezyku naturalnym i rézne
firmy do tego réznie podchodzg. Tak jak my uderzyliSmy, zaatakowalismy wyszukiwarke side
search, w sklepie internetowym, tak inne firmy zaatakowaty na przyktad, chociazby SMS-y.
Mamy takg firme [ns 30:55] ze Stanow, ktora zajmowata sie marketingiem w SMS—ach i
rozwinefa to o mozliwosé czatowania w SMS—ie, przy uzyciu jezyka naturalnego, ze
sklepem. Czyli co$ tam méwisz, piszesz po prostu wiadomos¢ tekstowa, albo nagrywasz
wiadomos¢ w SMS—ie i dostajesz odpowiednie wyniki. Sg takie firmy jak Walmart czy Target,
ktére réwniez z tym eksperymentujg i cze$ciowo udostepniajg to juz w swoich kanatach
mobilnych. | oczywiscie, zeby tutaj uzytkownicy sie nie obrazili, wiadomo, ze sg tez takie
rzeczy jak Alexa, chociazby, takze mozesz uzy¢ Alexy do tego, aby kupic¢ sobie papier

toaletowy w Amazonie.

G.F: No wilasnie. Teraz jak méwisz, to kazda firma upatrzyta sobie pewng czes¢ rynku
zwiagzana z NLU, zeby w tym sie wyspecijalizowaé. Juz sie boje, ile takich wtyczek
bedziemy musieli mie¢ w jednym sklepie, bo kazda bedzie odpowiadaé¢ za cos$ innego,
a to wszystko pewnie w subskrypcji ptacone, wiec nie bedzie taniej tylko droze;j. | tak
sobie mysle, ze to gdzies tam wchodzi, bedzie dziala¢... mowisz, ze jestescie
pionierem, ale mam tez klientow, ktorzy przychodza i méwia: ,,Grzegorz, ale to jest
takie rozwigzanie, zbudujcie mi to”. Ja méwie: ,,Okej, to ja se zbuduje. Mam

programiste, okej dam programiste”. llu tych programistéw u Was nad tym pracuje?



M.B: U nas caty zespo6t inzynieryjny to jest ponad 40 oséb. Przy czym, sfokusowanych w
100-procentach tylko i wytgcznie na rozwoju tego wyszukiwania gtosowego, to jest zespdt
ponad 20-osobowy. | tutaj mozemy sie pochwali¢ tez tym, Zze mamy naprawde taki Swietny
talent pool — osoby, ktére wczeéniej pracowaty na przyktad w Allegro przy rankingach w
wyszukiwarce, ale tez osoby, ktére pracowaty w Samsungu wiasnie przy rozumieniu modeli

jezykowych.

G.F: lle juz pracuja?

M.B: U nas? Nad tym projektem, poki co dwa lata.

G.F: To sporo.

M.B: No sporo. Nie jest to tania rzecz, pdki co, ale tez zakladamy, ze ona bedzie tania, coraz

tansza z uptywem czasu.

G.F: Coraz tansza, czyli oby to bylo globalne, to wtedy bedzie tanie — 5$ za miesiagc za

jedno wyszukanie [$Smiech].

M.B: Nie, mysle, ze zdecydowanie mniej. Na pewno nie chcieliby$my, zeby wyszukiwanie

miato z przodu inng cyfre niz 0. Tam jest przecinek i co$ sie powinno dopiero wydarzyc.

G.F: Ja mysle, ze konkurencja bedzie wymusza¢ rézne rozwiagzania. To jest ciekawe,

co mowisz, ze to sie bedzie zmieniaé..

M.B: To jest logika biznesowa. Ja przepraszam, ze jeszcze Ci wejde w stowo.

G.F: Znowu, no po prostu nie wiem.

M.B: Wiesz, jak moéwimy o tym, Zze cos jest drogie, no to, warto pewnie spojrzeé na taki
aspekt poréwnania konwersji w sklepie internetowym, w ktérym na Sciezce konwersji byto
wyszukiwanie do takiego wspotczynnika konwersiji, gdzie tego wyszukiwania nie byto. Bo o
ile Srednia konwersja w sklepie internetowym wynosi, powiedzmy, 3%, o tyle, jesli w $ciezce
wyszukiwania czy $ciezce uzytkownika byt search (i to niekoniecznie Voice'owy tylko
jakikolwiek search), to juz ta konwersja zbliza si¢ do 7, 8, 9, czasem nawet 10%. Oczywiscie
jest to tez zwigzane z tym, ze ten uzytkownik/klient/konsument, ktory uzyt searcha, miat juz

cos konkretnego pewnie na mysli. Natomiast bardzo krytyczne jest to, zeby dostarczyé



odpowiednie wyniki tego wyszukiwania, bo skoro ten ruch, ktéry zawiera w sobie searcha
jest tak cenny, tak dobrze konwertuje, to jest to super krytyczne, zebysmy dostarczyli dobre
wyniki wyszukiwania. | tutaj Google Cloud zrobit bardzo ciekawy raport na temat tego, ile

firmy tracg przez nieobstugiwanie poprawnie wynikéw wyszukiwania.

G.F: lle traca?

M.B: W Stanach tracg 300 miliardow dolaréw rocznie.

G.F: Na tym, ze niepoprawnie... to znaczy, ze klienci nie kupuja?

M.B: Tak. O tyle mniej zakupéw klienci dokonujg w Stanach przez btedne wyniki
wyszukiwania lub idg kupi¢ gdzies indziej. To znaczy, jakis biznes mogt stracic. Wiesz, grubo
ponad poftowa uzytkownikéw/konsumentoéw mowi, ze jesli chca kupi¢ kilka produktéw i
chociazby jednego z nich nie znajdg w tym sklepie, to poszukajg w innym, poniewaz chcg je
wszystkie kupi¢ w tym jednym miejscu. Bardzo czesto ten sklep ma ten produkty, tylko po

prostu ich nie znajdujemy.

G.F: Jak méwisz mi o 300 miliardach w roku, jesli dobrze rozumiem, to brzmi, jakby to
byla kompletna strata. Mysle, ze to jest bardziej to, ze to jest strata, ze nie kupie w tym

sklepie, ale kupie w innym.

M.B: Oczywiscie, tak — klienci wydadzg te pienigdze gdzies indziej. To jest tylko o tym, ze

ludzie nie kupili konkretnie u Ciebie.

G.F: Tak, ale mysle, ze tez jest inna strata, zwigzana z tym, ze jesli nie znajde tego
wyniku, to sie zniechecam i w ogéle nie kupie. Ja tak kilka razy miatem: chcialem co$
kupié, wyszukiwarka nie wypluta tego, co chciatem, zrezygnowatem i w ogéle tego nie
kupitem. To sg dwa problemy i mysle, ze w sklepach, ktére zaimplementuja dobre
wyszukiwanie, moze znaczacg wzrosna¢ ta sprzedaz. Z drugiej strony ostatnio, czyli
jakis miesigc temu, odkrytem, ze na Allegro mozna wyszukiwac¢ wiele produktow i

pozniej zdecydowacé, u ktérego sprzedawcy to kupie.

M.B: Tak, chociaz klienci wolg kupi¢ u jednego, jesli to jest mozliwe. Z wielu powodow.

G.F: Ale ja nie wiedzialem, ze w ogole taka jest funkcja. Notabene napisali: ,,Szukaj

wielu” na samej wyszukiwarce, ale nigdy mnie nie pokusito, zeby w to klikna¢.



M.B: | tu jest pies pogrzebany — to sg bariery psychologiczne alb przyzwyczajenia. O
barierach psychologicznych méwiliSmy wczesniej, natomiast jeszcze sg przyzwyczajenia. Po
prostu pewne rzeczy juz sg dostepne, ale my jeszcze nie mamy tej adopcji. Natomiast
musimy pamietaé, ze takie firmy jak Google, Facebook, Amazon, uczg nas nowego sposobu
wyszukiwania. | my sie tego nowego sposobu wyszukiwania nauczymy. One bardzo mocno
promujg technologie gtosowe i w ogdle technologie zwigzane z jezykiem naturalnym. Dzisiaj
mozemy powiedzie¢: ,Okej, fajnie bytoby mie¢ cos takiego”, ale bardzo niedtugo nasi klienci
beda po prostu oczekiwali tego, ze w sklepie internetowym bedg mogli wyszukaé produkty w

taki sposob, w jaki wyszukujg w Google; chociazby, dopytujgc o szczegoty.

G.F: No wilasnie. Tak patrze na te rzeczy i mysle, ze sklepy, ktore teraz wdrozg to
wyszukiwanie glosowe, beda mie¢ spora przewage nad innymi, bo konwersja pojdzie
do gory. Jak myslisz, ile klientéw w ogole korzysta z wyszukiwania w sklepach?

Pewnie to tez zaleznie od branzy.

M.B: To jest od kilku do kilkunastu procent. Jesli chodzi o mobile, to dochodzi do 15%, jesli
chodzi o desktop, to dochodzi do 30% (méwimy o takim klasycznym wyszukiwaniu przy
uzyciu klawiatury). Natomiast, tak jak wspominatem, ta konwersja jest super wysoka.
Czasem te 5% ruchu, ktéry uzywa wyszukiwarki, daje konwersje, ktéra odpowiada za
20-30% zakupow.

G.F: Nie wiem, czy mierzylisScie — a czego si¢ spodziewacie, jesli wdroze
wyszukiwanie NLU i zatézmy, ze 15% wyszukuje, to wsréd tych ludzi, ktérzy

wyszukuja, o ile pojdzie konwersja do gory? Macie jakies$ takie hipotezy?

M.B: Przede wszystkim pierwsza hipoteza jest taka, ze konsumenci/uzytkownicy beda
wyszukiwac czesciej, bo bedag mieli do tego lepsze narzedzie. No bo wiesz, oczywiscie jak
eksploracyjnie robisz zakupy, chodzisz po sklepie i sobie przeglgdasz, tutaj niekoniecznie
bys zaczat od wyszukiwarki. Ale kiedy szukam konkretnego produktu, to ja nie wpisze tej
frazy brgzowe espadryle rozmiar taki i taki do 300 ztotych, poniewaz wiem, ze to nie zadziata
— wyszukiwarka nie zwréci mi rezultatu, wiec wyklikuje to filtrami. A to wyklikiwanie filtrami
jest oczywiscie dluzsze. Jesli juz poznamy jakis sklep dobrze, jesli kupujemy tam po raz
kolejny, no to wiemy juz jak sie tam poruszaé, ale jesli na co dzien nie kupujemy w tym
sklepie, jest to nasz pierwszy, drugi, trzeci zakup, to nie jest to takie oczywiste. Warto sobie

zrobié¢ taki test: wzig¢ swoj sklep internetowy i poprosi¢ kogos, kto nigdy w nim nie kupowat,



zeby znalazt jakis konkretny produkt i popatrzec, jak ta osoba to robi. To czasem trwa dwie,

trzy, cztery minuty, zeby znalez¢ produkt w sklepie. Bardzo dtugo.

G.F: Michatl, ja sie z Tobg w jednym nie zgodze (nie wiem, czy mam racje, czy nie), ale
nie zgodze sie w tym, ze wpisanie calego zdania co che versus wyklikanie tego bedzie
lepsze. Jesli mam proste ,,buty czarne rozmiar 42” to wedtug mnie bedzie to podobny
czas, zeby to zrobié¢, chyba ze bede mowit do telefonu. Natomiast w filtrach pewnie nie

bedzie tego, o czym moéwiliSmy wczesniej, czyli koszuli bez paskow.

M.B: Pewne rzeczy sg, natomiast wiesz, chcesz okresli¢ zakres cenowy na przyktad i wtedy
masz ten taki suwak. Musisz w to trafi¢, a niektérzy majg grube palce i bardzo trudno jest im
to zrobi¢ — te suwaki dziatajg réznie. Czasem chcesz tych parametrow kilka, bo chcesz
okresli¢ kolor, chcesz okresli¢ wtasnie cene, rozmiar i jeszcze pare innych rzeczy. | jesli
musisz wyklika¢ wiecej niz dwie... Bo wiesz, nikt raczej tak nie szuka produktu, ze ma tylko
dwa parametry: czarny i rozmiar. To znaczy, pewnie niektorzy tak majg, ale raczej jest tego
wiecej. | oczywiscie szukamy tez wizualnie; szukamy tez wzrokiem. To nie jest tak, ze
bedziemy tylko mowic i opisywac: ,Takie w paski i zeby te paski byty takie waskie, ale troche
szersze”. Wiadomo, ze nie. Nadal bedziemy kupowa¢ wzrokowo, czyli bedziemy taczy¢
patrzenie na produkt z nawigacjg gtosowa, ale tez z dopytywaniem sie o rzeczy, ktérych na
zdjeciu nie wida¢ w pierwszym rzucie, bo nie zawsze widaé na zdjeciu, jak cos jest
taliowane, jaki jest sktad materiatu i czy ta skéra jest na przyktad weganska albo, czy ta
torebka zmiesci kartke A4. To sg tez tego rodzaju zapytania, bo nie my niekoniecznie wiemy
konkretnie. Rozmiar wiemy w centymetrach, ale dopytujemy: ,Torebka, do ktérej wsadze

Mac Air 12”. Ja nie wiem ile Mac Air 12 ma cm szerokosci i dtugosci.

G.F: Okej, to zrébmy tak, zadam Ci ostatnie pytanie z tej dziedziny. Jak sadzisz, ktére
sklepy najpierw wdroza Voice search? Czyli NLU. Zta ta nazwa jest ,,Voice search”, bo
sie bardziej kojarzy z gtosem, a to bardziej NLU powinno by¢, ze to rozpoznaje mowe,
niewazne, czy to napiszesz, czy powiesz, to ktére sklepy, myslisz, do tego pdjda

pierwsze?

M.B: Najprosciej bedzie wdrozy¢ sklepy zwigzane z szeroko pojetym appearance, czyli
wtasnie moda, buty, bizuteria i tak dalej. Natomiast, ktéry sklep powinien to rozwazy¢, to
przede wszystkim te sklepy, ktére majg duzo produktéw (u ktdrych to nie jest takie trywialne
zagadnienie, zeby zrobi¢ odpowiedni listing produktow), ktérych produkty majg duzo

parametrow, ale tez sklepy, w ktorych tez asortyment sie czesto zmienia. To jest kolejny



parametr, poniewaz tam bedziemy mieli jakby sprawe zatatwiona od razu — nowy produkt sie

pojawi, jakis sie wykonczy, stock sie zmieni i wyszukiwanie bedzie dalej dziata¢ poprawnie.

G.F: Michat, okej. Wielkie dzigki! Ja mysle, ze ten temat zakoniczymy, bo poruszyliSmy
przysztos¢ e-commerce, a z drugiej strony, mysle, ze to tez uswiadamia Stuchaczom i
mi, na czym polega wyszukiwanie, bo poruszyliSmy takie kwestie, o ktérych
wiekszos$¢ z nas nie mysli. Jesli chcemy juz poprawiaé nasze sklepy, to mysle, ze pare
wnioskéw stad mozna wyciagna¢ i zastosowac: to jak budowac filtry, jak podejsé do
wyszukiwarki, do tych tagéw, czego sie spodziewaé, na co patrze¢ przy poprawie
konwersji. Teraz mam taki zestaw pieciu ostatnich pytan. Jestes pierwszym gosciem,
ktoremu zadaje te pie¢ pytan; stwierdzitem, ze zrobie sobie takie pytania koncowe i je

zadam. Jaka jest Twoja super moc w e-commerce?

M.B: O kurcze! Skad Ty bierzesz takie pytania, Grzesiek?! Jaka jest moja super moc w

e-commerce..

G.F: Plywam na basenie i tam mnie ol$niewa. Albo biegam. Albo pod prysznicem,
drodzy Stuchacze, tam tez sg fajne pomysty. Juz Ci nie powiem gdzie jeszcze. |

stucham madrych ludzi czasami.

M.B: Dobra, stuchaj. No to ja tak gérnolotnie odpowiem na Twoje gérnolotne pytanie: moja

supermocg w e-commerce jest wychodzenie poza standard.

G.F: Co to znaczy?

M.B: Poza status quo, poza rzeczy, do ktérych sie przyzwyczailismy. Najbardziej interesujg
mnie rzeczy, ktorych jeszcze nie robilismy w e-commerce i eksperymentowanie. To jest moj
absolutny konik. Nie boje sie wychodzi¢ w takie obszary; by¢ moze czasem troche na tym
tracagc tu i teraz.

G.F: Hm, dobra.

M.B: Widze, ze nie zachwycita Cie moja odpowiedz Grzesiek.

G.F: Nie bede jej komentowat, bo mysle, ze jakby zaczat wchodzi¢ w szczegély, to

bysmy tu spedzili jeszcze godzine na rozmowie. Zostawie to. Mysle, ze jest to spdjne z

tym, o czym rozmawialiSmy. No c6z, pozostawie to bez komentarza — nie chce



przediuzaé podcastu, bo juz mamy ponad 40 minut. Natomiast, co Ci pomogto w
biznesie zrobi¢ taki krok milowy? Ze zrobites, wiesz, taki skok ze 100 do 200, a nie

takie inkrementacyjne.

M.B: Wiesz co, mysle, ze przede wszystkim to jest praca wewnatrz firmy. | chyba na
pewnym etapie prowadzenia biznesu trzeba po prostu sobie uswiadomic, jakie nasze strony
sg najsilniejsze. Nie da sie kopiowac jakis tam wzorcow. Ja nie jestem zwierzeciem
scenicznym, nie jestem najlepszym prelegentem itd., wiec tego po prostu nie robie.
Natomiast jestem catkiem niezty w rozmawianiu z ludzmi w firmie i jestem catkiem niezty w
tym, zeby pozwalac¢ ludziom robi¢ czy inicjowac¢ dobre, ambitne projekty; motywowac ludzi
do tego i dawac¢ im na to przestrzeh. Mysle, ze w tym jestem dobry i u nas ludzie uwalniajg

swoj petny potencjat.

G.F: Jak to wplyneto na Twoj biznes? Widziates takie nagte cos, pyk, tak nagle z tego

powodu byt krok milowy?

M.B: Tak, zauwazytem, jak to wptyneto na nasz biznes, ale tez jak to wptyneto na nas. To
znaczy, (nie wiem, czy juz gdzies kiedys o tym méwitem, by¢ moze sie powtorze,
przepraszam), ale kiedys, jak mieliSmy te firme mniejszg (to byto 30—40 osdb), to ja caty
czas bytem zajety. Ja podejmowatem bardzo duzo decyzji i wraz z takim drastycznym
wzrostem (przeskalowaliSmy zespét trzykrotnie w ciggu roku) przestatem to robi¢. Ja ma
teraz w firmie bardzo duzo wolnego czasu. To znaczy, turbo dtugo siedze w firmie, bardzo
duzo pracuje dziennie, ale m¢j kalendarz jest taki, ze jakbys Grzesiek zadzwonit i
powiedziat: ,Wiesz, Michat, nie nagrato sie, nagrajmy jeszcze raz jutro” to jest spora szansa,

ze znalaztbym dla Ciebie czas.

G.F: Michat, ale to zatrudnites innych, lepszych ludzi czy Ty zmienites sobie w gtowie

paradygmat?

M.B: Ja zmienitem w gtowie paradygmaty, ale pracowatem tez nad zmiang paradygmatu w
gtowie ludzi. To znaczy, to nie byfa taka drastyczna zmiana, ze wymieniliSmy caty top
management i nagle przyszty osoby bardziej doswiadczone. Wiecie, jak to jest z takim
seniorem, ze on po prostu wchodzi do tego autobusu i jedzie, jest kierowca. Nie, to byt
proces, taki gdzie musieliSmy sobie jasno zobaczy¢, jakie sg stabosci: potrzebujemy

menadzerow i nad nimi pracowac. Bardzo duzo pracy z kulturg organizaciji.



G.F: Z tego, co méwisz, zmiana myslenia dotyczyta ludzi z poziomu senior i

managementu. A czy to tez dotyczylto tych nizej w hierarchii, czy nie wiesz?

M.B: Tak, oczywiscie, to sie przekazuje; to jest bardzo wazne, zeby pracowac nad takim

dobrym przekaznikiem postaw i kultury w organizacji.

G.F: Czyli z jednej strony trzeba mie¢ dobrych ludzi — tych senioréw, a z drugiej

strony, odwazy¢ sie i odpuscic.

M.B: Mysle, ze trzeba mie¢ przede wszystkim osoby, ktére sg oddane. Jest takie stowo.
Oddane, czyli wierzg w misje. To jest super kluczowe. No brzmi tak, wiecie, jakos
goérnolotnie, ale naprawde, to jest clue. Firmy, w ktorych ludzie sg sarkastyczni, cyniczni itd.,

to sa firmy, ktére po prostu od razu idg na dno.

G.F: A jakg macie misje?

M.B: Naszg misjg jest uczynienie z przedsiebiorcow, oséb, ktére wdrazajg technologie jutra.
Mnie sie marzy taka rola naszej firmy, gdzie my mozemy firmie sredniej wielkosci /
przedsiebiorcy, ktory nie ma szerokich zasobdéw, pomdéc wdrozy¢ technologie, ktéra bedzie

jak Google. To jest moje marzenie.

G.F: Piekne i gérnolotne. Trzymam kciuki. Ja zastanawiatem si¢ nad nasza misja i
kiedys stwierdzitem, ze to, co sobie wymyslitem, to jest takie bardzo prozaiczne, ale
ze to jest moja prawda, ktérg mam. Ja buduje firme, zeby mie¢ fajne miejsce do pracy.
| to jest cata moja misja. A to powoduje, ze musze mie¢ fajnych ludzi, mieé ciekawe
projekty (a zeby mie¢ ciekawe projekty, musimy by¢ taka najbardziej pozadana marka,
na przyktad od PrestaShop) i to jest gdzies nasz cel, ale wszystko sie zaczyna od

fajnego miejsca do pracy, cokolwiek to znaczy.

M.B: Ja czesto zadaje ludziom takie pytanie: ,Jaka musiataby by¢ nasza firma, zeby$
zawsze do niej wstawat rano bez budzika i nie chciato Ci sie z niej wychodzi¢? Jaka to by
musiata by¢ firma?” Prosze ludzi, zeby ja opisali. | tam wymys$lajg rézne rzeczy. No i ludzie
majg rozne priorytety. Dla niektérych to jest firma, w ktdrej sg fajni koledzy i jest fajna
atmosfera, inni moéwig o wyzwaniach itd. Staram sie to pytanie zadawac, bo potem
rozmawiam z ludzmi i pytam, czy to, co Ty opisate$, to co zrobites dzisiaj albo wczoraj, zeby
ta firma taka byta. Taka jak Ty chcesz, zeby byta, bo ja mam do nich zaufanie, wiec ja sam

nie zbuduje tej atmosfery, tylko moge im pomagac jg budowac.



G.F: No tutaj tez pokazuje sie to, ze bedziemy znajdywac¢ innych ludzi, bo Ty masz
inng misje i wizje, ja mam inng i kogo innego bedziemy przyciaga¢. To taka bardzo
widoczna réznica. U Ciebie, ja bym to powiedzial, gérnolotna wizja, u mnie taka
przyziemna. Jesli tak moge to okresli¢. Bardzo duza réznica. Okej, ale idzmy dalej, bo
mam jeszcze trzy pytania, a czas leci. Kréciutko w takim razie. Z jakiej rzeczy, ktora

zrobites w e-commerce, jestes najbardziej dumny?

M.B: Najbardziej jestem dumny z tego, ze udato nam sie zebrac¢ rzeczywiscie taki dream
team, ale mimo tego, ze nam sie udato ten dream team zebrag, ktory robi te technologie
przysziosci, to cafa firma nie podzielita sie na takie dwa silosy, dwa zespoty, gdzie jest jakas
taka kasta, tych co robig super nowe rzeczy i tych powiedzmy ,wyrobnikéw”, ktérzy po
prostu zarabiajg, przynosza pienigdze dla firmy. To sie udato potgczy¢, ludzie sobie
nawzajem kibicujg. Ja znowu moéwie o firmie, a nie o e-commerce'ie, poniewaz to jest to, z
czego jestem rzeczywiscie dumny. Umiemy i$¢ na dwoch nogach, umiemy robic ten
wspomniany Marketing Automation, ktéry nam dostarczy przychody tu i teraz i umiemy robic

podobnej skali biznes (jesli chodzi o sfere kosztowg), po to, zeby inwestowa¢ w przysztosé.

G.F: | ostatnie pytanie. Jakie widzisz najwigeksze w tym obecnym roku w e-commerce?

M.B: Ja mysle, ze wyzwania sg zwigzane z tym mobile’em, o ktérym wspomniatem. Juz
odchodzac troche od Scisle Voice'a czy wyszukiwarki NLU, nad ktérg pracujemy, ja mysle,
ze wszystko, co jest zwigzane z mobilnoscig, ale tg mobilnoscig customera, poniewaz jest
mnoéstwo rzeczy do zrobienia. Ten telefon ma nie tylko gto$nik i mikrofon, ale ma tez kamere,
mozna sie z nim przemieszczacd itd. To jest szereg mozliwosci — wtasnie te wirtualne
przymierzalnie czy augmented reality itd. | mys$le, ze musimy o tym pamietac, ze to wtasnie
technologie sg najwazniejsze, poniewaz jesli bym powiedziat, co jest najwazniejsze w tym
roku, to pewnie wygranie z ceng pienigdza, ktéra bardzo mocno stopuje rozwoéj e-commerce
(oczywiscie wszyscy sie z tym zmagamy) i jesli ktos sprzedaje elektronike, to sie martwi tym,
ze nie bedzie juz rat 0%, jesli ktos sprzedaje Home & Garden, to sie martwi tym, Zze nie
bedzie kredytdéw hipotecznych i nie bedzie mégt sprzedawac swoich produktow do
wykonczenia domow itd., ale kryzysy sg przejsciowe. My nigdy nie wiemy, ile one bedg
trwaty — czy 3 miesigce, czy 1,5 roku. Tego po prostu nie wiemy. Natomiast wiemy, ze one sg
przejsciowe i jesli sie skupimy tylko i wytgcznie na tym kryzysie, to w perspektywie nawet
Srednioterminowej, nie mowie o diugoterminowej, ale w srednioterminowej bedzie nam
bardzo trudno zbudowac cos wiekszego. Wiec oczywiscie wszyscy sie z tym zmagamy. My

tez to odczuwamy, nam tez klienci mowig: ,Hej, bo jest po prostu teraz drozej” itd. i mnie



klientéw kupuje. Wszyscy sie z tym zmagamy; musimy sobie oczywiscie jakos pomagac.

Natomiast wyzwaniem jest technologia.

G.F: Michat, dzieki wielkie za odpowiedzi. Ostatnie pytanie: czego Ci zyczyé w

najblizszym roku?

M.B: Zycz mi tego, zebysmy po prostu zostali globalnym pionierem i zrobili takg firme, no,
nie ze tam liczacy sie gdzies na swiecie, jakiego$ unicorna, tylko takg, ktéra zmieni

przyzwyczajenia uzytkownikdw na lepsze i przyjemniejsze.

G.F: Tego Ci Michat z catego serca zycze. Tym bardziej, ze to polska firma — mam
nadzieje, ze w koncu unicorna ktos zbuduje i oby, zebys to byt Ty na przyktad. | zeby
paru jeszcze sie znalazto, bo rynek globalny jest duzy i na pewno dla paru polskich
unicornéw starczy miejsca na tym rynku, wiec czemu nie miatby to by¢ Michat Blak.

Ja nie mam takich ambicji.

M.B: Dziekujemy bardzo za te wspaniate zyczenia. Przekaze zespotowi.

G.F: Wiec trzymam kciuki i do ustyszenia! Dzieki Stuchacze za stuchanie i do

uslyszenial

M.B: Do ustyszenia, dziekuje!



