95. Co zrobi¢, gdy spada rentownos¢ w ecommerce? - Przemystaw
Durczak, Pawel Szymoniak

[00:00:00] Bo jak masz problem to najprostsze najczgstsze
rozwigzania jakie ludzie stosujg to cigcie kosztow marketingowych, bo to nie
wiadomo do konca co to robi itd. No wiec bardzo doktadnie wiadomo co ten
marketing robi. Moze nie perfekcyjnie, ale ile doktadnie? No 1 jaka tam byta
sytuacja? Problem byt taki, ze mieli tak wysoki poziom kosztow statych, ze te
koszty state im powodowaty brak rentownosci, a nie koszty zmienne takie jak
marketing.

I w sytuacji w ktorej oni obcinali marketing, co powodowato spadek przychodu
to tylko pogtebialy stratg¢ zamiast odzyskiwac rentownos¢.

Grzegorz: Cze$¢! Dzisiaj bedzie o kasie, o rentownos$ci 1 marzach. Zawsze
mnie dziwi jak wiele ecommerce 6w matych 1 $rednich, jak duze moze nie, ale
mate 1 Srednie nie majg nawet prostego Excela do liczenia zysku. Ktory
uwzglednia rézne poziomy [00:01:00] zysku, bo sg zyski zaraz po odliczeniu
kosztu produktu, po odliczeniu kosztéw kampanii, po odliczeniu kosztow
statych pracowniczych itd.

I najczesciej tych plikow Excel owych nie ma. Juz nie mowi¢ o bardziej
skomplikowanych wyliczeniach. I dzisiaj w tej sprawie bede rozmawiat z
Przemkiem i Pawtem, ktorzy wspotpracujg z r6znymi klientami, bo pracujag w
Strategic Point, a notabene Pawet jest tutaj szefem, wigc bedzie Swiecit
przyktadem i pokazywat Przemkowi dobry usmiech do kamery.

Tak troche troche zartem, troch¢ powaznie. A czemu o tym bedziemy mowic
dzisiaj? Poniewaz zaobserwowali$my tutaj Przemek 1 Pawel ze swojej strony, a
ja po swojej pracujac z ponad 50 sklepami na miescie, ze jest problem w tym
roku z zyskownosci 1 rentownos$cig sklepow internetowych i. Jakos tak
zgadzali§my si¢ tutaj z chtopakami i stwierdziliSmy, ze [00:02:00] nagramy o
tym specjalny odcinek.

Pawel, moze od Ciebie zaczne. Powiedz co$ o sobie tak w kilku zdaniach, zeby
stuchacze wiedzieli.

Pawel: Dzien dobry, Cze$¢ wszystkim. Jestem Pawet Szymonie. Jestem
zatozycielem firmy Strategic Mind. Juz od kilku lat wspieramy, pomagamy.
Sklepom internetowym, wlascicielom sklepow internetowych marek. W



rozwoju sprzedazy internetowej w ostatnim czasie w duzym stopniu skupiamy
si¢ na rzeczonym temacie, ktory tutaj poruszytes.

Grzegorz jakim jest poprawa zysku? Bo po tej Pandemic czy Kawce trochg
faktycznie widzimy ten problem i trudnosci z tym, z tym wypracowaniem
zysku. Te marze niestety spadajg, wiec w duzym stopniu na tym si¢ w ostatnim
momencie skupiamy. Ale pracujemy z r6znymi firmami, z r6znymi sklepami,
ktore gdzie§ tam chcg si¢ rozwijac 1 skalowac.

No 1 tak to wyglada do tej pory. Gdzie$ tam wczesniej tez bytem dyrektorem
managerem eCommerce, wigc tez tam po tej stronie bardzo praktycznej
[00:03:00] mam tez takie do§wiadczenie typowo

Grzegorz: po stronie ecommerce. Dzigki Przemek. A Ty co powiesz o sobie?

Stary jestem. Jak tak sobie licz¢ to mam ponad 20 lat do§wiadczenia
jezeli chodzi o marketing internetowy.

Bo pierwsza stron¢ postawitem jeszcze w liceum 1 promowaniem w
wyszukiwarce, ktore nie bylo wyszukiwarka Google, bo to jeszcze nie te czasy.
Wigc troche tych latek juz uptyneto. Teraz jestem team leaderem, szefem
konsultantow jezeli chodzi o Strategic Mind a. I co dalej? Moim konikiem
ulubionym tematem jest marketing technologiczny wtasnie na styku wspotpracy
z IT, z performance.

Liczenie cyferki. I tym sposobem wlasnie si¢ tutaj dzisiaj znalaztem. Dosy¢
duzo mys$l¢ mowic o liczeniu.

Grzegorz: No [00:04:00] wtasnie 1 dzisiaj bedziemy méwic o liczeniu, o tym,
jakie sg przyczyny spadku rentownosci, co z tym mozna zrobic, jakie
popetniamy btedy przy liczeniu rentownosci 1 wiele innych rzeczy. Wedtug
mnie dzisiaj warto to postuchac.

Sami juz niedlugo to ocenicie. Ale zanim przejdziemy do meritum z go§¢mi to
prosze polub ten odcinek lub za sam subskrybuj kanat. Trudne stowo, bo to
zajmie mniej niz sekundg, a dzigki temu bedziesz wiedzial o wszystkich
najnowszych odcinkach tego super podcastu. A do tego wiecie sztuczna
inteligencja lubi jak tam si¢ klika, lubi itd.

Wigc pomozcie mi prosze. A dzisiejszym sponsorem podcastu jest Convert Lis,
ktory robi sklepy na Presta Shop 1 nie tylko, bo je gtownie serwisuje. To taka
krotka reklama, bo dawno jej nie robitem. No wlasnie, jakie sg przyczyny



spadku rentownosci [00:05:00] chtopaki? Co powiecie? Od czego zaczniemy?
Moze

Pawel: mtodszy?
Mtodszy niech

zacznie miodszy. No co? Sa spadki? Przyczyny masz? Mozesz
kwalifikacje w rozny sposob zrobi¢ jako podzieli¢ na zewngtrzne 1 wewnetrzne.
Jak masz sytuacje, jak masz przyczyny zewnetrzne to one sg czasami, a raczej
dosy¢ czesto niezalezne od samego samego biznesu. Cos si¢ stalo? Tak
wybuchta wojna, wybuchta pandemia.

Wszystkie te rzeczy maja wptyw na rentownos¢. Zatkat si¢ Kanatl Sueski. Jaki
tam cokolwiek. Nie, nie masz towaru na sklepie, nie jestes w stanie sprzedawac.
To jest jaka$ przyczyna. Od ciebie bezposrednio nie zalezna. To sg czynniki.
Prawo si¢ zmienito. To jest taka rzecz, ktorg si¢ czesto, ktdrg si¢ czgsto pomija.

Ustawodawca co$ wprowadzil. Tak byto np. na rynku aptek, gdzie ustawodawca
wprowadzil zakaz mozliwo$ci reklamowania, reklamowania si¢. Znacznie
utrudnito [00:06:00] zycie stacjonarnym 1 internetowym. Ale masz tez caly, caty
szereg przyczyn, takich bardziej wewnetrznych, gdzie od tego, jak prowadzisz
firme, zalezy Twoja Twoja zyskowno$¢, Twoja Twoja rentownos$¢ 1 Twoja
odporno$¢ na te czynniki zewnetrzne 1 na to, w jakim kierunku idzie idzie
branza.

Wigc tak najpierw kategoryzuje. Mozna by podzieli¢ sobie te czynniki na
wewnetrzne zewnetrzne. [ potem dochodzg rozne rzeczy zwigzane z trendami,
czyli gdzie w momencie teraz jesteSmy w takim momencie, gdzie koszty
chociazby kampanii performance w Google Tag, koszty kliknigcia rosng w
zaleznosci od branzy 20 30% rok do roku, a czasami 1 wigce;.

Raczej ten trend si¢ utrzyma, a wszystkie te elementy razem powoduja, ze z tg
rentownoscig jest. [00:07:00] Coraz gorzej, jest coraz trudniej o t¢ rentownosé
wywalczy¢. Troche nam si¢ rynek tez konsoliduje, bo te mniejsze sklepy, ktore
powstawaty w czasie pandemii, jak grzyby po deszczu, nie wytrzymujg takiej
sytuacji, jakg mamy teraz, czyli gdzie sita nabywcza konsumentoéw spadta.

Mamy wysoka inflacje, mamy wysokie stopy procentowe, mamy mniej kasy w
portfelu, klienci nie tak chetnie wydaja, wydaja pienigdze i1 te mniejsze sklepy.
Maja problem. Jeszcze dojdziemy. Dotozymy do tego to, ze po pandemii ludzie



wrocili do sklepow stacjonarnych. No to mamy taki obraz sytuacji, gdzie tych
czynnikow, ktore wpltywaja na rentownos¢, jest naprawde duzo.

I wracajac troche do tej czgsci wypowiedzi, gdzie to od tego jak Ty prowadzisz
biznes zalezy wtasnie Twoja odpornos¢ na te wszystkie [00:08:00] czynniki.
Oczywiscie, ze nie wszystkiego. Nie wszystko da si¢ przewidzie¢. Nikt nie
przewidziat 5 lat temu, ze bedzie pandemia i bedziemy wszyscy siedzie¢ w
domach 1 uczy¢ si¢ piec chleb w piekarniku.

Ja si¢ nauczylem robi¢ sery np. w warunkach domowych. Troche z nudow. Ale
tego si¢ przewidzie¢ nie da. Ale wprowadzenie pewnych pewnych procesow,
pewnej odpornosci na niektore czynniki to jest juz zadanie przedsigbiorcy.
Wymyslenie, co si¢ potencjalnie moze wydarzy¢ i w jaki sposob ja si¢ przed
tym bed¢ probowat.

Zabezpieczy¢. OK,

Grzegorz: dzigki. Powiedziates tez, ze nastepuje konsolidacja rynku. Ale to jest
juz. W jakiej skali by$ okreslit? To jest duza skala. Mata. A moze sg jakie$
branze, gdzie to juz jest na peing skalg, a

w pewnych jeszcze nie dotarto branzach? Nie powiem. Natomiast jak
[00:09:00] popatrzysz sobie na dane chociazby GUS owskie, gdzie si¢
zamykaja w tym momencie juz dziesiatki tysigcy firm.

No to. A ilos¢ Polakow nie spadta ostatnimi czasy az tak drastycznie. To znaczy,
ze ci klienci przeszli do innych sklepéw? I widzimy, co tak naprawde robi
Allegro na polskim rynku. Co robig inne firmy tworzac marketplace, przejmujac
ruch z sieci do siebie? A to wszystko powoduje, ze cigzko dzisiaj jest by¢ takim
matym sklepikarzy, tak jak si¢ kiedy$ zaktadalo sklep internetowy.

Mam garaz. Mam jaki$ tam towar w tym garazu. Ja tam sobie bedg¢ te produkty
pakowat, wrzuce je np. na allegro 1 jakas sprzedaz pojdzie. No to jak 10 lat temu
dalo si¢ tak zrobi¢, to dzisiaj jest juz duzo trudniej. Chociazby dlatego, ze
koszty Allegro czy koszty Google Ads czy cokolwiek sg tak wysokie, Ze z tej
marzy, ktérg Ty mozesz [00:10:00] mie¢ majgc po prostu garaz peten towaru,
cigzko jest, zeby ten rachunek si¢ spiagt na koncu.

Grzegorz: Czyli po prostu bedzie si¢ liczy¢ coraz bardziej skala i perfekcja w
procesach, zeby nie traci¢

kasy. No ale automatyzacja, wyzsze marze na poczatku.



Grzegorz: OK. No wlasnie, czyli co zrobi¢? Gdzie widzisz takie przyczyny jak
majac sklep? Jesli ja mam sklep, to gdzie powinienem szukac¢? Problemow,
ktore powoduja, ze nie mam rentownosci albo jest ona bardzo, bardzo niska.

Niestety

podobnych probleméw nie nalezy szukaé, bo one si¢ same pojawia.
Mozemy poszuka¢ co najwyzej rozwigzan na te problemy, ktore ktore ktorych
dzieci si¢ pojawity. Tylko tak. Patrzac po tym, jacy klienci do nas docieraja,
jaka jest ich $wiadomos¢, powiedzmy to tu warto spojrzec¢ na to, ze klienci z
[00:11:00] reguty, jezeli ten biznes jest prowadzony kilka lat, to klient ma jakies$
pojecie, ma pewien pomyst, jak ten problem swoj rozwigzac.

O ile ma go dobrze zdiagnozowane, chociaz tu tez czasami si¢ zdarzajg takie
sytuacje, gdzie klient OK widzi, ze ma okre§lony problem, natomiast nie widzi
jeszcze kilku innych problemoéw, ktore np. si¢ sktadajg na taki pelny obrazek, bo
nie ma wiedzy np. w okreslonym w okreslonym w okreslonym zagadnieniu,
czyli nie ma pewnych rzeczy tam oprocentowanych, ale.

Pierwszy punkt jest oczywisty zdanie sobie sprawy z tego, jaki jest moj
problem, doktadnie, z czego on wynika, jak nalezy do niego, z czego on
wynika, jakie sg jego konsekwencje i po pierwsze czy si¢ w ogole da go w
prosty sposob rozwigza¢ w krétkim, dlugim terminie, bo moze si¢ okazac, ze
problem mamy taki.

Ktory ok. Da si¢ rozwigzaé. Ale potrwa to np. p6t roku [00:12:00] 1 moze si¢
okaza¢, ze tego konkretnego ten konkretny skrypt po prostu nie wytrzyma
finansowo 1 nie bedzie mial takiego zaplecza, zeby sobie z tym poradzi¢. Ale
zakladam zatozmy Grzegorz, ze Twoj sklep jest na rynku. Sytuacja nie jest zta,
ale masz problem, ze Ci zaczg¢ta spada¢ rentownos¢.

To jak mozna do tematu do tematu podej$¢? Pierwsze co to tak juz
powiedziatem diagnozujemy. Skad ten spadek si¢ w ogole wziat. Przyczyny sa.
Naprawde bardzo rézne, bo aczkolwiek mozna je sprowadzi¢ do kilku
najczescie] si¢ pojawiajacych tematdw. Tak jak patrzac po naszych klientach, to
najczestsze problemy sg zwigzane z polityka cenowa.

To ja moze najpierw wymienig, a potem potem sobie troche omowimy te
tematy. Wigc mamy tak np. polityka cenowa to jest jedna z przyczyn, gdzie
wplywajace na rentownos¢, wptywajace tez na wspotczynnik konwersji, ktory
w ostatecznym [00:13:00] rezultacie tez na tg rentownos$¢ wptywa za towarowy,



a nie pod katem tego, co my w ogdle wprowadzamy do sklepu, Skad mamy te
produkty, na jakich marzach mamy te produkty?

Czy te produkty sa? Interesujace dla naszych klientéw, dla naszej persony. Idac
dalej chociazby to czy korzystamy z automatyzacji, czyli czy wigksza czesé
pracy wykonujemy recznie, czy moze mamy jakie$ automaty wrzucone, ktore
pozwalaja nam tg prace sobie zaoszczgdzi¢, takiej powtarzalnej, powtarzalnej
pracy?

Czy juz mamy dobrze dopracowany sklep internetowy? Teraz co to jest dobrze
dopracowany sklep internetowy? Grzegorz, Ty wiesz na pewno najlepiej, ze
sklep internetowy to mozna poprawia¢ w nieskonczonos¢. Tu chodzi mi
bardziej o taki sklep, ktory jest nazwijmy to Sredni, jest optymalnie zrobiony,
jest zrobiony na bazie [00:14:00] person.

Danego sklepu danego klienta. Tak jest. Wynika on z niego, z jego potrzeb. Sa
te tematy wdrozone na strong¢. Sklep jest atrakcyjny wizualnie, dziata
optymalnie do tego ile jest tam w jego srodku w niego wtozylismy. Jest
wygodny w uzytkowaniu. Nie stanowi technicznego problemu, zeby klient
mogt sobie takie zamowienie zamowienie ztozy¢, skoro juz wiemy, ze ma
interesujacag ceng.

Mamy interesujacy produkt, mamy jak tatwo sprzeda¢? No to teraz na koncu
trzeba jeszcze ten ruch do sklepu wyciagnaé. No 1

Grzegorz: jak tu mowimy o dopracowanym sklepie, to mam takie wrazenie.
Ostatnio kupowatem sobie buty w gory i korzystam z takich dwoch sklepéw z 8
a 1 Taternik oba sg na Magento i albo jeden z nich.

Boze jak to wolno dziala. W sumie sg to najlepsze sklepy w tej swojej niszy. Z
tego co szukalem najbardziej popularne, ktore majg najwigksze obroty,
[00:15:00] najwigksze jak sprawdzatem chyba takie top 3 z danej niszy, a po
prostu dziatajg masakrycznie. Taternika nie uzywam. Nie, to nie jest jaki$ tam
taki. Jeden jest juz 8.

A ktory? Tworzg te filtry, jak one dzialajg itd. Jestem w szoku, ze tak mozna. I
wlasnie to moéwisz o optymalnym sklepie. Nie wiem czy tego nie poprawiaja,
bo juz budzet si¢ skonczyt, czy po prostu to jest wystarczajace dla nich. Bo np.
zeby to poprawic trzeba przepisac caly sklep. To jest ciekawe, taki. No ale
zatoz, zeby dopasowac dopracowany, dopracowany sklep.



Zobaczcie, nawet najwigksi majg sklepy, ktore nie sg idealne. No dobra Grzesiu,
ale dlaczego

Pawel: kupujesz w takim razie w tym sklepie? Dlaczego go wybierasz?

Grzegorz: Bo maja najwi¢cej towaru, ktory mnie interesuje. I dobre ceny.
Polityka cenowa. I juz kolejny raz to kupuje 1 juz nie sprawdzam gdzie indzie;. I
to w tym jednym [00:16:00] wybratem.

A ze mi si¢ nie chce, bo. Tak zauwazam

Pawel: to co poruszytes na poczatku, czyli kto ma teraz szanse przetrwac. Tutaj
troche jest tego clue, bo branza si¢ konsoliduje. Marketplace rosng w site mate
sklepy, ktoére sprzedaja wszystko 1 nic. Jaki§ misz masz dla wszystkich 1 dla
nikogo, bez zadnej wigkszej specjalizacji czy bez ustalenia jakiej$ niszy po
prostu bankrutuja lub ich wchtania jaka$ wigksza konkurencja.

Najczesciej bankrutujg jednak, bo nikt nie kupuje firm, ktore nie sg w jakims
tam stopniu rentowne. To jest pierwsza rzecz 1 dlatego ta firma, jak ta
wspomniana przez Ciebie, ten sklep jest wyspecjalizowany, od lat si¢
specjalizuje, ma fajny content, ma fajny kanal na YouTube. Oni si¢ po prostu
specjalizujg 1 wiesz, ze tam bedzie najszersza oferta.

Najlepsza cena, pewnie dobry program lojalnosciowy. No 1 takie firmy maja
jakby mozliwo$¢ przetrwania, podobnie jak w latach 90 tych. Chyba to tez
moéwitem na poprzednim podcascie u Ciebie, [00:17:00] ze podobnie byto z
tymi sklepami osiedlowym, ktore byty sprzedawaty. Wiesz, kupowalismy
jakiego$ tam Ziutka, mydto 1 powidto od zakupow spozywczych po jakies
kosmetyczne.

Potem weszly te duze sieci i duze sklepy typu Tesco i wchionety po prostu te
mate sklepy. I teraz te mate sklepy funkcjonuja, jezeli sg w jakim$ tam stopniu
wyspecjalizowane. Na pewno masz jaki$§ ulubiony sklep z piekarnig, ulubiony
sklep z migsem, z jakimi$ tam wyrobami? Masz duzo takich sklepéw
wyspecjalizowanych?

I podobnie jest to w e-commerce. Wigc z mojej perspektywy jak ja bym sobie
takie trendy 1 taka przyszto$¢. Gdzie warto, w co warto zainwestowac w jakis$
biznes 1 komorkowy lub jaki biznes 1 komorkowe warto rozwijac to na pewno to
jest kwestia specjalizacji. Jezeli jestes reseller retail firm 1 chcesz to po prostu
sprzedawac czyj$ produkt, czyli specjalizacje, jakas$ nisza kwestii jakiego$
sportu wybranego, ze po prostu jestes od A do Z w stanie tego klienta swojego



docelowego [00:18:00] ubra¢ od gory do dotu na wszystkie jego potrzeby
zareagowac, da¢ mu najlepsze ceny.

To jest jedna rzecz. A druga sprawa jakas nisza tez jest jakim$ elementem? Jest.
Sprzedajesz co$ niszowego, ale jestes w tym wyspecjalizowany. Mozesz si¢.
Mozesz mie€ troche wyzsze marze. Drugim takim duzym trendem, ktory ja
zauwazam. Ktory jest troche ze Stanéw, przychodzi z zachodniej Europy. Tam
si¢ duzo o tym moéwi, jest duzo konferencji.

To sg marketingowcy, czyli direct to consumer, czyli sklepy typu XCOM
omijajg gdzie$ tam bez posrednikdw retail gorskich, coraz mniej tych tych
producentow mozna znalez¢ w takich ogolnych sklepach czy takich sklepach
nie wyspecjalizowanych. Jest kilka sklepow retail, ktore sprzedaja te produkty,
ale oni w duzym stopniu producenci omijajg tych posrednikow i sprzedajg we
wilasnym kanale.

I to jest tez fajne, bo mozesz dbac o caty tancuch. Doktadnie wiesz jakie
produkty sg na [00:19:00] topie, jakie produkty si¢ lepiej sprzedaja, ktore si¢
lepiej klikaja, ktore lepiej ludzie dodaja do koszyka, ktore nie, ktore majg lepszy
performance w reklamach 1 tak naprawde¢ omijasz calg tg grupe posredniczaca
jakim sg takie typowe sklepy 1 bezposrednio sprzedaje si¢ to za pomocg wtasnie
tych marketplace 6w, ktére mocno rosng czy to za pomoca.

Wiasnego sklepu czy sklepu, czy jaki§ marketplace zwigzanych tam stricto z
Facebookiem. Bo tam tez sg mozliwosci. I to jest moim zdaniem jaka$ musiata.
Juz z rok temu gdzie$ tam to prognozowano, ze te sklepy, te marki, te. Maja
szans¢ przetrwac. No 1 oczywiscie konsolidacja. Styszymy o kilku takich
duzych przejeciach.

Sklepy z soczewkami tez si¢ konsoliduje. Robig si¢ 1-2-3 duze sklepy, nawet z
obuwiem sportowym czy z jakim$ obuwiem do biegania, czy nawet nasz klient,
nasz wspolny klient zwigzany ze sportami walki. Tak samo oni sg bardzo mocno
skupieni. [00:20:00] Przeciez praktycznie top w Polsce oni 1 za nimi jest jakas
przepas¢, no bo mniejsze firmy gdzie$ tam si¢ wchtonely, zbankrutowaty, wiec
specjalizacja.

No 1 jeszcze jest taki duzy trend, ktéry zauwazam, ze retail lezy. Tez zauwazyli,
ze warto wlasne marki tworzy¢, czyli tworzg gdzies, produkujg w Pakistanie, w
Indiach, w Chinach, czasami w Polsce. No i1 gdzie$ tam obok swojej na swojej
potkach wirtualnych rowniez umieszczaja swoje produkty i w ten sposob
probuja swoja marke wlasng promowac.



Czasami jest tak, ze sklep zielarski z 15 letnim doswiadczeniem idzie bardzo
mocno witasne produkty 1 z czasem nawet handluje z innymi konkurencyjnymi
sklepami, z ktoérymi do tej pory konkurowat, ale po prostu tworzy wtasna
marke. Teraz mamy takich kilka przyktadow wtasnie z branzy odzywki 1
suplementacji.

I tak samo to wyglada i gdzie$ tam oni ratujg si¢ wlasng produkcja. Oczywiscie
firma handlowa. A firma produkcyjna to jest roznica.

Grzegorz: Jest to [00:21:00] jakas Sciezka. Jak méwisz o suplementach to np.
jak kupowatem olejki CBD to po prostu na allegro kazdy ma swojg marke i te
marki, kazda inna. To jest ciekawe, ze wszyscy

Pawel: produkujemy w tej samej fabryce pod
Grzegorz: Radomiem i to jest trudno.

Wiasciwie kazda marka pomimo to, ze jest podobna, to 1 tak mozna poréwnac
te produkty. Z drugiej strony wré¢my jednak do rentownosci 1 zaczng to takim
case, ktéry mnie spotkal wtasnie kupujac te buty gorskie, bo kupitem sobie.
Wiecie, tam z 5, 7, 10 par, ktére moze nawet 10 przywiezli mi. Czyli w ogodle
rachunek wyszed! na.

Prawie 7000, wigc zaraz odesle 9 bo jednak sobie wybralem. Wiec zwroty sg
olbrzymie. Zastanawiam si¢ ile ten sklep musi mie¢ kasy w banku, zeby
kredytowac¢ takich klientow, ktorzy kupuja 10% tego co co zamowili. To jest
jedna rzecz, A druga rzecz, ktora Chciatem zobaczy¢ [00:22:00] opisy tych
produktow 1 wchodzitem sobie w koszyk, w moje zamowienie 1 klikalem.

Nie moglem klikngé¢ w te produkty, wiec co robitem? Kopiowatem sobie nazwe,
wrzucitem w google, w Google. Poniewaz wyszukiwarka w tym sklepie dziata
strasznie wolno, Google mi pokazywato ten produkt, ktorego szukatem.
Klikatem w reklame¢. Tego sklepu, bo bylam na pierwszym miejscu, bo oni
bardzo dobrze maja reklame zrobiong, taka sa w top top.

Wigc przynajmniej dodatkowe 10 kliknie€ 1 jedno kliknigcie 3 ztote. Tak wiec
to kolejne 30 50 zt dotozyli. Oprocz zwrotdw, ktore. No wlasnie, to sg takie
mate rzeczy, ktore warto gdzie$§ tam. Patrze¢ co si¢ dzieje. Wiec polecam
wszystkim, zeby na li§cie zamowien 1 w mailach te linki byty jednak klikalne.
Nie wiem czemu nie sa.



Natomiast wtasnie powiedziate§ Przemek. Wracajac, rentownos$¢ jest na
poziomie polityki cenowej. Za towarowy marzy dopracowanego [00:23:00]
sklepu. Cos$ jeszcze byscie dodali?

Jest to duzo, bo oczywiscie automatyzacje. Bo teraz wracajac moze
troche do tego, co Pawet powiedzial, czyli dlaczego pewne pewne segmenty
sobie lepiej radzg niz inne.

No to tu. Tu marza jest decydujgca, bo jak jestes masz kolejny sklep z adidas
Ami? Niech bedzie. Sklepoéw jest tam na pegczki. No to jakg Ty mozesz mie¢
marze? 20 30% to raczej max. | teraz bedziesz z tej marzy schodzit, zeby w
ogole klienta pozyskac. No to sobie zejdziesz z ceny, bedziesz doktadat tam
doradcow itd.

No 1 na koncu si¢ okaze, ze Ty sprzedajesz takg par¢ Adasiu z 5 procentowg
marza, bo po prostu nie sta¢ Ci¢ na wigcej. To jaki Ty marketing zrobisz? Nie
zrobisz szachowego marketingu, bo nie za bardzo jest za co. Zresztg klient
bedzie szukat majac mozliwos$¢ poréwnania towardw to bedziesz pojdzie ta
metodg o ktorej Ty moéwisz, czyli wezmie sobie nazwe produktu, wrzuci w
googla 1 bedzie szukat [00:24:00] kto mu da, kto mu da taniej 1 to nie takg
metoda.

Nie zbudujesz sobie klienta powracajacego, bo byle byto tanio i1 byle byto
szybko. No ale mozna podejs$¢ do tematu troche inaczej 1 zrobi¢. Pewien znany
sklep obuwniczy w Polsce, ktory zastynat jaki$ czas temu z takim systemem
doboru obuwia do stanu stopy. I system dziala tak jest wyroznik. Wszystkie
buty, ktére kupitem do tej pory z tego sklepu pasujg idealnie, wigc zwrotdw nie
robi¢, bo nie mam po co, bo sg dobrane.

Nie kupuje w innych sklepach przez internet obuwia, bo mi si¢ nie chce si¢
bawi¢ w zwracanie. A tak jak juz zauwazyles$ ten proces jest drogi 1 ten proces
jest na kilku etapach drogi. To

Grzegorz: jak szuka¢ rozwigzania? Poczekajcie, bo tak mi brakuje konkretow.
Ja tu muszg. To ja ci powiem,

Pawel: jak ja ci powiem, jakie sg konkrety.

Ja ci powiem, jakie sg konkrety. Grzesiu, konkrety sg takie, [00:25:00] ze
wigkszos¢ bizneséw nie ma dobrego modelu 1 strategii biznesowej. Co to
znaczy, ze po prostu nie majg zadnego pomystu, zadnego wyrdznienia, zadne;j



przewagi 1 sg typowymi sprzedawcami? Kropka. PowinniSmy odpowiedzie¢
sobie szczerze. Czekaj,

Grzegorz: czekaj.

To co rozmawiatem z Marcinem z dwa odcinki temu, krzyczy na temat
nieuczciwej przewagi, czyli co mnie wyrdznia 1 gdzie mam nieuczciwg
przewage w stosunku do wszystkich dookota, co mi pozwala przetrwac? Czyli
zalézmy, ze. Czemu? Poniewaz inni nie majg szansy tego mie¢, tak jak na
przyktad SLC 1 zostat kupiony przez WP.

Oni kampanie promocyjne na WP. Teraz ja mysle, ze maja duzo lepsze warunki
niz cata konkurencja. Przypuszczam. Ale mysle, ze majg pewne

benefity. Tego, ze si¢ mylisz dlatego, ze polskie prawo zabrania
takich praktyk. Nie mozesz sprzedawa¢ wewnatrz grupy ponizej tego co mozesz
[00:26:00] zaoferowac na rynku.

Grzegorz: Ja to rozumiem, ale mysle, ze jest duzo innych.

Moga by¢ inne rzeczy, a to lepszy specjalista siedzi nad tymi
adresami, a to tam co$ to pewnie. Ale Ty mowisz

Pawel: ale ja po prostu ja Po prostu mam panowie wrazenie, Ze z pustego 1
Salomon nie naleje 1 po prostu nie ma co. Jezeli wiemy, ze biznes na poziomie
modelu biznesowego si¢ nie spina. Zadnego wyrdznienia nie masz.

Jeste$ kolejnym sprzedawca, Allegro Cie¢ gryzie? Ma konkurencja, ma nizsze
ceny. Producenci nie chcg z Tobg handlowag, bo jeste$ maty i nie wyrdzniajacy,
nie masz duzej gotowki 1 zapasu. To trzeba kiedys$ powiedzie¢ stop, kiedy$
powiedzie¢ pas. Nie ma co na sil¢ si¢ ratowac robieniem mitycznych strategii,
modeldéw biznesowych, czytania jakichs gornolotnych ksigzek amerykanskich,
gdzie si¢ im udato.

Bo taki typowy sklep, ktory sprzedaje setny sklep, ktory sprzedaje buty adidasa
nie majac zadnego budzetu na jakie§ innowacje, nic z tego [00:27:00] nie
wyczaruje,

Grzegorz: to skupmy si¢ na tym, ze zat6zmy, ze mam sprawdzony ten model
biznesowy co on juz ma z 300 000 obrotu, 500 000 obrotu, milion obrotu
miesigcznie albo nawet 2 miliony.



Albo nawet trzy miliony miesi¢cznie. Bo znam 1 takie sklepy, ktore robig Smin.
A mowig mi kurde Grzegorz, ja przektadam kase z kieszeni do kieszeni 1 nic dla
mnie nie zostaje. Wigc jak poprawié, Jak podejs¢ do tego, zeby rozwigzac te
problemy z rentowno$cia?

Pawel: Masz dwie opcje, ktore ja zauwazam 1 pewnie Przemek dodaje kolejne.

Zeby$my sie podzielili troche, zeby$my nie gadali jednostronnie, to tak, ja to
widze dwie opcje wzrost sprzedazy. To jest, jakby kazda agencja o tym mowi,
kazda firma o tym méwi, Wige to moze mniej dzisiaj o tym, bo to tatwo
powiedzie¢, a drugi to jest optymalizacja kosztéw. Ja wiem, ze znowu to jest
wyswiechtane 1 wiem, ze kazda firma ma konkrety.

Pawet od dobra przechodze. [00:28:00] Optymalizacja kosztéw, optymalizacja
kosztow si¢ zaczyna od tych przyktadow, o ktorych powiedzieli$cie. Po
pierwsze optymalizacja tej konwersji, ktorg mamy na sklepie, czyli czy nie
przepadamy ruchu ptatnego, gdzie potem klient ucieka ze sklepu, bo si¢
wyszukiwarka nie decyduje.

To jest pierwsza rzecz, taki troche audyt, sprawdzenie tych proceséw sprzedazy
na stronie, na naszym sklepie czy tam wszystko gra. Wejscie na nasz sklep w
trybie incognito 1 sprawdzenia czy tam nie ma kolejnej 50 popup z informacjg o
jakichs$ puszkach, ktorych nikt nie klika. Wytaczenie. Wyltaczenie jakich$
r0Zpraszaczy.

To jest pierwsza rzecz, zeby nie przepala¢ tego ruchu ptatnego. Nie, ludzie
sobie nie zdajg sobie sprawe, jak wchodzg na incognito albo jak jesteSmy
pierwszy raz na sklepie. Ile tego wszystkiego tam si¢ pojawia, Tu czat, tu jakis
Kukiz. Wytaczmy to. To jest optymalizacja jakas taka. Taki quick win na
samym wstepie.

Kolejnym aspektem jest optymalizacja w ogdle samych kosztoéw, tez [00:29:00]
czgsto pracowniczych, bo to jest jakis duzy, duzy aspekt kosztu, czyli
sprawdzenie z mapowanie wlasciwie czym si¢ nasz zespot zaymuje? Czym si¢
ten menadzer zajmuje, czym si¢ ten zespot ten specjalista zajmuje? 1/2 Czy on
ma prace na caly etat, czy on tam trzaska godzin¢ dziennie a potem sobie zbija
to jak to ma pojecie?

Po prostu trzeba zmapowac. Po pierwsze jakie on dziatania realizuje? Przypisac
do niego i1 sprawdzi¢ jakie on procesy realizuje? Czy ma jakie§ w ogole procesy
przypisane? Trzeba te procesy zwizualizowac, ktérymi on si¢ zajmuje. Jezeli ich



nie ma, to tu juz jest pierwsza. Pierwszy wykrzyknik. Dlaczego to nie jest
doprecyzowane?

Jakie sg KPI tych procesow, czyli jakie sa miary, wskazniki efektywnosci tych
procesow, ktore on wykonuje. I wtedy bedziemy wiedzieli, czy wykorzystujemy
potencjat tego pracownika, czy nie wykorzystujemy. W wigkszos$ci sklepach, z
ktérymi my mamy do czynienia i tez z tymi wigkszymi, o ktorych powiedziates,
z tymi wigkszymi obrotami.

Tam nie ma informacji, [00:30:00] czym si¢ ten pracownik doktadnie zajmuje.
Nie ma doktadnie pomiaréw danych, proceséw, ktore on zarzadza, wigc tam
duzo przelewa si¢ kasy. Podobnie jest z agencjami. Tam tez si¢ duzo kasy
przelewa, jest wylaczona jaka§ kampania zautomatyzowana, a potem co miesigc
si¢ placi kupe kasy na to, Ze po prostu gdzie$ tam to agencja tylko faktury, a tak
naprawde za duzo tam nie robi.

W wielu przypadkach tez trzeba to zmapowac. Ja tez jestem zwolennikiem tego,
zeby agencja tez byta elementem naszego zespotu. Tez o tym chyba méwilem
na poprzednim podcascie u siebie, zeby po prostu ich wchiona¢ jako
wewnetrzny zespol, zebysSmy wiedzieli doktadnie, czym oni si¢ zajmuja.
Mielismy kilka takich przypadkéw, mamy nawet caty stadion u nas na stronie
wlasnie z tym zwigzane, ze agencje czesto spijaja Smietanke, ktoéra na poczatku
faktycznie narobili.

Duzo fajnych rzeczy wdrozyli, ale p6zniej juz faktycznie nie ma az potrzeby
tyle im ptaci¢. Wiec to jest pierwsza kwestia. Druga rzecz to jest automatyzacja.
W ramach tej optymalizacji kosztow pracowniczych jest w Marsie. Obstuga
klienta w jakim$ stopniu musi by¢ [00:31:00] tradycyjna, bo jednak duzo
klientow 1 duzo takich specjalistycznych sklepow musi mie¢ tg obstuge klienta
jeszcze.

Tradycyjna, ale j3 tez mozna w duzym stopniu zautomatyzowac. Sa systemy do
robienia transkrypcji, do integrowania tego z systemami, wi¢c mozna tez duzo
rzeczy zautomatyzowac na poziomie obstugi klienta, ale zautomatyzowac
marketing to juz o tym si¢ trabi tyle lat. Tez cze¢sto sklepy tego nie robig, nie
realizujg automatyzacji, performance'u, reklam.

Tez jest duzo mozliwosci do zautomatyzowania. Jest duzo takich rzeczy jak u
pracujemy, operujemy, pewne rzeczy mozna juz automatyzowaé, wigc tego tez
klienci nie robig, bo czgsto wlasciciele tych firm czy menadzerowie nie wiedza
w ogole, ze taka mozliwo$¢ jest. Zeby co$ zautomatyzowacé, zeby nie trzaskaé
tego Fletchera co tydzien i1 nie zwolywac jakis rady strategicznej catej firmy.



Co do tego new wrzucimy, tylko robimy jaki§ zautomatyzowany newsletter
cykliczny, ktory jest wysytany 1 dopasowany do klienta naszego na podstawie
jego zachowan i jego zakupow. [00:32:00] Jest duzo takich niuansow. Nawet
zrobienie takiego zewnetrznego audytu pokaze Ci to, co teraz powiedziates w
kontekscie tych maili, Ze te maile byly nie klikalne.

Wewnetrznie wiasciciel czy dyrektor czy szef czesto tego nie widzi. A to sa.
Grosz do grosza i si¢ zbiera. Tu jest nie zoptymalizowane, tu jest nie klikalne.
Potem Grzegorz wchodzi przez googla, przez pola, jeszcze raz klika, tu kliknie
w jakas$ reklame i duzo si¢ takich rzeczy spotyka. Jezeli mamy nie spisanych,
nie mamy spisanych tych procesow, to co to jest?

Kolejna rzecz wszystkie kwestie zwigzane z afirmacjami tez o tym ostatnio
gdzie$ tam pisalismy. Duzo jest fraud 6w, duzo jest takich oszustw affiliate czy
gdzie tam wpisuja te zrodta nasze i1 tez placimy za tg transakcje, ktora tak
naprawde czesto jest tak, ze kto$ jest juz na koszyku, wchodzi 1 sobie wpisuje w
google'u 8 a kod rabatowy.

Na przyktadzie tego sklepu. I potem gdzies$ tam si¢ pojawia jaka$ reklama z
kodow rabatowych, [00:33:00] gdzie Affiliate zaszyt swdj parametr w URL u i
przypisuje sobie tam transakcje do do siebie. A tak naprawde to finalnie 1 tak
bys$ w tym sklepie kupit. Wigc jest duzo takich mitosnikéw, ktorych si¢ nie
widzi, bo si¢ czesto tez tam nie szuka.

I teraz mialam nawet dzisiaj, dzisiaj czy wczoraj rozmowe mialem z
wlascicielem dosy¢ dos¢ duzej marki 1 tez powiedziat, ze wiasnie jego
rozwigzaniem na poprawe tej efektywnosci 1 poprawe tych zyskow bedzie
zwigkszenie sprzedazy. Ale jak zaraz zacz¢liSmy gadac o kosztach i
optymalizacji, to tez mialem takie poczucie 1 on zresztg na koniec przyznat, ze
on nie do konca nawet wie, jakie sg mozliwosci w optymalizacji tych kosztow.

Na poziomie pracowniczym, na poziomie narz¢dzi, na poziomie medidw, na
poziomie takich rzeczy, ze czgsto jakie$ narzedzia, systemy probujg nam co$
sprzedac, ze to jest niezbedne, a tak naprawdg czgsto jest to niepotrzebne. Tutaj
tez odsylam do naszego poprzedniego podcastu w konteks$cie marketing
automation, ze czasami jest to jakby przerost formy nad trescia.

[00:34:00] Jest duzo takich kosztow, trzeba sobie po prostu wszystkie narz¢dzia
zebra¢. My stworzyliSmy taki raport finansowy jaki$ czas temu, ktory tez
udostepniamy publicznie 1 tez tam jest taka informacja o tym, zeby zebrac te
wszystkie koszty, przypisa¢ do nich przychody i z tego samego pliku pewne



rzeczy wychodza, ktore mozna byloby poprawi¢ od razu 1 kilka tych punktow
procentowych poprawic.

To ten zysk. Wiec to jest jakas tam jedna czes$¢, pewnie o kolejnych powie

Przemek, chcesz co§ dodac¢? Jak powiedzial duzo o robieniu, to ja
teraz powiem o nie robieniu. Bo wstrzymanie si¢ od pewnych rzeczy tez jest
oszczednos$cig. A jakie problemy widzimy u klientdw np. optymalizowanie
strony w nieskonczono$¢, bo nam si¢ co$ podoba, jakie§ rozwigzanie gdzie$
widzieliSmy, chcemy je wdrozy¢.

No 1jaki jest problem? Problem jest taki, Ze najpierw angazujemy caly zespot,
zeby rozwigzanie przygotowat, potem [00:35:00] piszemy do naszego opiekuna,
konwertuje si¢. Stluchajcie chtopaki, wezcie nam to wprowadzcie. Dostajemy
wyceng, zespot to wprowadza. Jest to testowane. Weszlo na strong, wszyscy
klaskali. Fajnie udato si¢ zrobic.

Tylko w sumie to nikt nie wie co to zmienilo. I to jest pierwszy klopot, ze np. na
stron¢ wprowadzane sg narzedzia, rozwigzania nie wiadomo po co. A bo
czasami wprowadzane sg takie rozwigzania, gdzie ich stop moment amortyzacji
kosztu jest tak od wyleczony w czasie, ze to si¢ po prostu nie optaca, bo np.

na sklepie jest za maty ruch, za mate sg koszyki, a tam tych kryteriéw jest dosy¢
dosy¢ duzo. Jakie sg inne jeszcze problemy patrzac po naszych, po naszych
kasach, po naszych klientach? Problem jest czasami taki, ze np. klient nie wie,
w ktérym momencie mu co mu generuje strate. [00:36:00] Bo nie ma tego
zebranego nigdzie w jednym miejscu.

Mielismy taki przypadek, gdzie okazato si¢, ze klient chciat marketing, bo jak
masz problem to najprostsze, najczestsze rozwigzanie jakie ludzie stosujg to
cigcie kosztoéw marketingowych, bo to nie wiadomo do konca co to robi itd. W
e-commerce bardzo doktadnie wiadomo co ten marketing robi. Moze nie
perfekcyjnie, ale doktadnie.

No 1 jaka tam byla sytuacja? Problem byt taki, ze mieli tak wysoki poziom
kosztow statych, ze te koszty state im powodowaty brak rentownosci, a nie
koszty zmienne takie jak marketing. W sytuacji w ktorej oni obcinali marketing
co powodowato spadek przychodu to tylko poglebialy strate zamiast
odzyskiwac rentownosc.

I tu trzeba byto 1§¢ w drugg strong zwigkszy¢ wydatki na marketing, sprawdzi¢
tak jak Pawet powiedziat strone, czy to jest standard. Standard wykonania Nie



ma stabo dziatajacej wyszukiwarki, strona si¢ [00:37:00] optymalnie wczytuje,
bez jakichs wodotryskow, zeby po prostu strona dzialata, nie przeszkadzata.

Zwigkszenie wydatkéw na marketing spowodowato wzrost przychodu, a
poniewaz kazde jedno zamowienie byto rentowne, bo to doktadnie
wyliczyliSmy, zeby z kazdego zamodwienia chociaz ztotowka byta na plus, to im
wiecej zlotowek, tym wiecej bylo budzetu na koszty state. I to jest kolejna,
kolejna kwestia. Czasami nawet taki drobiazg jak to, ze kto§ z boku spojrzy na
te koszty, to to juz samo potrafi wygenerowac poprawe rentownosci.

To proste. Prosty przyktad Kiedy$ klient pokazat dosy¢ duzy sklep. Pokazat
nam swoje wydatki i od razu w oczy si¢ rzucita jedna pozycja. Wydatki na za
przelewy btyskawiczne. Gdzie tam pewnie wynosito, jezeli dobrze pamigtam do
okoto pottora procenta, co jak na standardy w tamtym momencie i przy tym
przyktadzie, ktory ten sklep generowal, a przy tej ilosci transakcji, ktére tam si¢
przewijata to byto duzo.

[00:38:00] Wigc prosto. Prosta informacja dobre, negocjuj stawke. No 1 co?
Udato si¢ tam pot procenta urwacé? To juz minimalny minimalny wysitek.
Odrobina negocjacji. Nic nie wdrazamy. Po prostu renegocjowac stawki. Tak
samo jesli pot

Grzegorz: procenta, a rentownos¢ w sklepach jest koto 10 5%, czyli moéwig o
zysku jakis tam, to nagle si¢ okazuje, ze zysku mamy 20% wiecej, bo pot
procenta.

Pamig¢tajmy od tej sprzedazy, a nie od rentownosci.

To nie jest wcale tak mato, a to jest prawie bez, bez wysitku, z
minimalnym wysitkiem. Co tam jeszcze wyszto ciekawego? Bardzo czestym
problemem jest nie dogadanie si¢ migdzy firmg a jaka$ agencja marketingowa,
np. nie dogadanie si¢ na takim poziomie elementarnym, gdzie wtasciciel
umawia si¢ z agencja agencji i mowi co stuchajcie, teraz zacznijcie mi tu
generowac [00:39:00] sprzedaz.

Agencja mowi tak to my ci wygenerujemy sprzedaz i oni co$ tam robig. I na
tym si¢ konczy dryfowanie agencji marketingowej. Oni potem przysytaja
raporty jak jest super. Po stronie klienta nikt nie umie tego do konca
zweryfikowac. Kiwaja glowami, bo w raporcie jest na zielono. No i co si¢ teraz
okazuje?



Okazuje si¢, ze trafito si¢ akurat tak, ze jest uczciwa agencja, ktora bardzo si¢
stara 1 chce dobrze, ale robi po swojemu, nie spojnie z calg resztg firmy. No 1

konsekwencja tego jest taka, ze oni sobie na przyktad niech beda te kampanie
Google Ads owe, bo akurat to byt taki case, gdzie to Google Ads dotyczyto.

Oni sobie w tym Google Ads co$ tam reklamujg. Nagle si¢ okazuje, ze to nie
jest optymalne dla tego sklepu, bo nikt si¢ nie zastanowil, jakie produkty
nalezaloby do tych kampanii w ogéle wprowadzi¢, jakie parametry musialyby
te kampanie spetniaé, zeby ta grupa produktow byta dawata rentowne
zamoOwienia. Nie potaczyt tego nikt [00:40:00] po prostu w catos¢.

Taka agencja sobie co$ tam zyta. Sklep zyl swoim swoim zyciem. I dopiero
kiedy usiedlismy 1 faktycznie doktadnie policzyliSmy, sprawdziliSmy jakie sg
marze na réoznych markach itd itd. ByliSmy w stanie zaproponowa¢ pewne
okreslone rozwigzania. Czyli wiedzieli$my. Mieli§my wyliczone raz mieliSmy
wyliczone ROI, wiedzielismy, kiedy ten sklep wychodzi na plus.

I teraz wystarczyto tylko agencj¢ zweryfikowac. Takie grupy produktowe
reklamuje si¢ w takich parametrach, takiej grupy, w takich parametrach, takiej
grupy, w takich parametrach jak oni to wdrozyli? Bo w kampaniach
produktowych w googlu to nie za bardzo mozna méwic¢ o personaliach czy tam
co$. Bo to jest prosto w sumie proste jako system.

Po wdrozeniu tego rozwigzania sytuacja si¢ poprawita, bo si¢ nagle okazato, ze
reklamujg produkty, na ktorych maja wicksze marze nominalne. To byta
ciekawa sprawa. Oni patrzyli na [00:41:00] marze procentowe. A dla nich on
wazniejszy Marze nominalne, czyli juz w zlotowkach. Bo co z tego, ze masz
60% produktu wartego trzy stowy, jak mozesz sprzedac¢ na 40% co$ wartego
tysigc 1 wiecej?

No 1 nagle. Juz samo to sytuacje sytuacje zmienito, chociaz nie poprawito jej do
konca, bo tam akurat jeszcze kilka innych czynnikow miato miejsce. Natomiast
to sg takie rzeczy, na ktore gdzie sg te pienigdze pochowane. No i teraz jak masz
wicksza marze, to masz pewne. Dhuzej jeste§ w stanie wytrzymac btedy, ktore
popetniasz na etapie realizacji, bo tam bardzo Ci tam pewne rzeczy Ci wybaczy.

Ale jak Marcin si¢ konczy? No to juz nie ma zmituj. Musisz wlasnie
automatyzowac, wprowadzac te wszystkie rozwigzania, o ktorych wspomniat
Pawel, pewnych rzeczy unika¢. Zweryfikowac sobie, czy ten twdj [00:42:00]
manager 1 zespot tego managera. Robig co$ sensownego czy pracujg na
procesach. I to jest znowu taki temat, gdzie wlasciciele do nas przychodza i si¢
okazuje, ze oni nie wiedzg sami, co si¢ w ich firmie doktadnie dzieje.



Albo moéwig nam wprost stuchajcie, wezcie, rzuécie okiem tu mam. Niedawno
klient nam przestat liste z zadan jednego ze swoich. Jednego ze swoich
pracownikow z aplikacji do mierzenia czasu mowi Stuchajcie. Rzuécie na to
okiem. Czy to jest optymalne? Czy to tam jest prawda? Czy to ma prawo tyle
trwac? Ktopot polega tylko na tym, ze ta lista byla zrobiona na postawie
dziatan, ktore robi ten pracownik, ktory byto tam chyba cos$ koto setki, a nie
podstawie na podstawie procesdéw, na ktorych ten pracownik miat pracowac.

Wigc z raportu nie dalo si¢ nic sensownego wyczyta¢ poza tym, ze w firmie
proceséw po prostu nie ma. Nie wiemy ile trwa np. wprowadzenie jednego
produktu na sklep. A skoro my tego nie wiemy, to nie wiemy, czy ten proces.
[00:43:00] Nalezy w tym momencie optymalizowac¢? Czy jest tam potencjalnie
jakis$ pieniadz, ktoéry mozemy sobie odzyskac?

Czy lepiej ten proces zostawi¢ 1 zabra¢ si¢ za inny, ktory jest bardziej palacy w
tym momencie?

Proces kontroli to jest dluzszy temat, bo. Nie kojarze w ostatnim czasie sklepu,
ktory mialby dobrze zrobione procesy kontroli. Dziatan marketingowych.
Procesow obstugi klienta. Tak, one sg puszczone sobie, zyja swoim wlasnym
zyciem, a wilasciciel bazuje na tym, co mu mowi zespot. A nie ma zadne;j
mozliwos$ci, zeby samemu to sprawdzit.

Wiasciciel si¢ nie musi zna¢ na wszystkim. Ja zaktadam, Grzegorz, ze akurat
nie jest specjalista od performansu tez nie jestes, ale jezeli robicie tego typu
dziatania, to chcialbys$ wiedzie¢. W jaki sposob? Jak tego pracownika
zweryfikowac? Czy on umie to zrobi¢ w [00:44:00] og6le? I to nie wchodzac w
szczegoty techniczne.

Jak ci pracownik powie, ze jak omawia Ci np. cele na kolejny, na kolejny
miesigc czy na kolejny kwartat, jak ci powie, zZe stuchaj, tego juz nie zrobimy,
bo mamy tak wysytane kampanie, ze si¢ tego nie da poprawi¢. No to ok, dobra,
ale mozesz wtedy zderzy¢ go na przyktad z zewnetrznym konsultantem, ktory
spojrzy na te kampanie z boku.

Moze wpadnie na co$, czego ten Twdj pracownik nie zauwazy. Mozesz go
wysta¢ na dodatkowe szkolenie, poniewaz pracujesz na cyferkach, pracujesz na
celach, masz pewne mozliwosci, zeby sobie tym zarzadzaé. Jak tego nie ma.
Spotykacie si¢ raz w miesigcu tam Przybij piatke, On Ci powie, Ze jest super,
tylko poklepa¢ po plecach.



Nie masz zadnej, zadnego nadzoru nad tym, co tak naprawdg robi, a on moze
pracowac na tych atakach raz na tydzien. A przez pozostate 5 dni 4 dni w
tygodniu bgdzie tam lezal do géry brzuchem 1 tam obijal pitke. Tam o
[00:45:00] ostow. Albo miatl trzy etaty albo na trzy etaty. Podobno byta taka
pani. Niedawno gdzies pisali w gazecie.

Rekordzistka pracowata w kilkunastu firmach naraz jako przedstawiciel
handlowy. Jednocze$nie miata pod blokiem zaparkowane kilkanascie
samochodow stuzbowych.

Grzegorz: Czyli jak mamy takiego pracownika? Nie wiem. W marketingu
zalézmy czy gdzies, to mamy ten proces stworzony przez proces, Rozumiecie?
Wiemy, co ile zajmuje 1 mierzymy to czy, czy jak to jest Pani od social mediow,
czyli co mierzymy, ile jej poszczegdlne rzeczy robia, jak ja sprawdzacie?

Mierzymy przede wszystkim, co ona robi. Jak masz rozpisany
proces, to wiesz, co ona ma za zadanie, jakie ona ma czy co ma wpisa¢ w
danym miesigcu.

Grzegorz: OK, proces jest pod tytulem dodaj¢, nie wiem, posty na social
mediow, wypuszcza

jakies posty 1 tak dalej. Tworzg, mamy. [00:46:00] Mamy kalendarz
Content calendar, czyli mamy jaki$ kalendarz pewnych tresci, ktoére majg sie,
maja si¢ pojawi¢ w okreslonym w okreslonym czasie.

No 1 ona musi ten kalendarz powiedzmy, stworzy¢, ale potem musi go tez
wykonac¢. Przez to, ze to jest opisane, co ona ma zrobi¢. No to widzimy na
przyklad, ze tworzenie okreslonych, okreslonego typu tresci zajmuje jej bardzo
duzo czasu. No to mozemy si¢ zastanowic, czy na te tresci dla przyktadu video,
bo video jest generalnie pracochtonne, zajmuje, zajmuje czas i z reguly kosztuje
tez jeszcze tam inne dodatkowe rzeczy, wiec mozemy sobie sprawdzic.

Dobra 1 zajmuje duzo czasu tworzenie tego wideo. To co my z tego wideo w
ogole mamy? Czy nam si¢ w ogole optaca robi¢ to wideo? Czy ono jest
atrakcyjne? I to jest kluczowa sprawa. Czy to jest atrakcyjne dla naszego klienta
1jego wdrozenie powoduje to, co my bysmy chcieli. No bo tworzymy tresci
wideo, zatozmy na gore lejka, na gore lejka, zeby klienta czyms$ zainteresowac,
tak [00:47:00] zeby on to obejrzat 1 potem co$ zrobit dale;.

No to teraz pytanie jest, czy ci ludzie ogladajacy te wideo, oni to robig? Jak oni
to faktycznie robig. Mozemy potem prébowac dojs¢ do tego, czy my z tg



metodg pozyskania klienta, czy my go zamieniamy na klienta faktycznie, czy to
jest tylko klient potencjalny. Innymi stowy, czy to jest w ogole warte wtozonego

Grzegorz: wysitku?

Jak tylko to co ja widze¢ problem to to jest dodatkowa robota dla szefa, ktory
pewnie tego czasu nie ma. Zastanawiam si¢. Rozumiem, ze warto wtedy wzigé
kogos, kto to mu sprawdzi, czyli np. takg firm¢ doradcza czy jakiego$
konsultanta, ktéry to przypilnuje 1 pokaze palcem. Hej Tomasz, niezmierzone to
sq W

Pawel: stanie te zaleznoSci.

Grzegorz. Bo z jednej strony mozna wzig¢ konsultanta, ktory na zewnatrz
spojrzy 1 oceni 1 z audytu 1 spoko, ale z drugiej strony powiedziates, ze szef
moze nie mie¢ na to czasu. No to na co ma mie¢ czas, jak nie na to, jak nie na
kontrole, nie na nadzor nad. [00:48:00] Tworzeniem procesOw pomiarowa tych
procesow nad poprawg tych procesow.

Wydaje mi sig, ze to jest gtbwna kompetencja szefa managera, no, moze
wlasciciela juz coraz mniej, bo ten wlasciciel, ktory robi te 300 400 tys. obrotu,
coraz cz¢sciej mysli, zeby tg odpowiedzialnos¢ oddelegowac do managera. Ale
wydaje mi sig¢, ze to jest managera rola. Czgsto jest tak, ze czasami jest tak, ze
wchodzimy faktycznie 1 my méwimy stuchaj, no, ja bym widziat, zeby ten
proces zoptymalizowac.

I te dzialanie tego pracownika mozna zoptymalizowac, to poprawic¢. Ale my
raczej jesteSmy zwolennikami, zeby uczy¢ tych managerow, w jaki sposob te
procesy budowac¢, obsmarowac je, pdzniej je poprawiac, optymalizowac 1 zeby
oni na procesach pozniej ze swoimi zespolami pracowali. Zeby to nie byto tak,
ze przychodzi konsultant, wchodzi, robi szybki jaki$ check, poprawiamy, a za
trzy miesigce jest to samo.

Trzeba wdrozy¢ jakas dobra rutyne operacyjna, taka procesowa dla tych
managerow. Wigc wydaje mi si¢, ze. Dla mnie to jest. Dla mnie to jest dziwne
jak wiasciciel albo menadzer méwi, Ze nie ma na to czasu, [00:49:00] bo na co
ma czas w takim razie? Widocznie jest co$ nie halo w strukturze.

Siedzi 1 gasi pozary dorazne.

Tylko to do niczego nie prowadzi, to do niczego.



Grzegorz: Ja to rozumiem. To jest inny problem wigkszos$ci polskich szefow, ze
na to nie ma czasu. I to tu jest zonk. Ja czesto tez mowig klientom hej, ty ogarnij
swoj czas jako priorytet, a pozniej przejdziesz dalej. Ja tez mam z tym klopot od
czasu do czasu 1 po prostu korzystam z zewn¢trznych ludzi, bo sam nie jestem
w stanie zmobilizowac¢ si¢ do zmiany roli moich zadan.

Czy robi¢ pewne rzeczy, ktorych juz nie powinienem robi¢? To jest w ogodle
oddzielne rzecz. Ale wracajac do tej rentownosci. Czy byScie cos$ jeszcze

dodali na jedng rzecz, to dopowiem, bo zeby to tez dobrze zostato
zrozumiane, Co to jest proces kontrolny? To nie jest tak, ze Ty jako wtasciciel
masz teraz siedzie¢ kilkanascie godzin w miesigcu 1 grzeba¢ po analityce 1 si¢ w
tym doktory rysowac.[00:50:00]

Tylko dobrze przeprowadzony proces powinien i$¢ w taki sposob, ze to
pracownik sam pewne rzeczy 1 pewne informacje Ci zwraca. Razem sobie te
wyniki oceniacie, czy one sg dobre, czy sg zte? Jezeli pracownik ma kitopot,
zeby swoje cele osiggad, to twoim zadaniem jest mu pomoc, zeby on ten cel
swoj] dowiodt, bo jego cele czastkowe, on si¢ przektada potem na coraz wigksze
piramidy.

W koncu to si¢ sprowadza do twojego, twojego celu. Na tym polega praca
managera i na tym polegajg tez KPI, ktore s3 demonizowanie, ze to jest ten bat
nad glowga tego biednego pracownika, a tak naprawde to jest tylko wskaznik.
To, czego ja widzg, ze regularni menedzerowie nie robig. Czy czy wlasciciele.
To jest podchodzenie na zasadzie agencja jest zla i1 nas oszukuje, nasz
pracownik nic nie umie.

A co ty zrobites, zeby te sytuacje poprawic? Bo zatrudnita si¢ tam agencji,
zatrudnita tego cztowieka. Co ty [00:51:00] zrobiltes, zeby t¢ sytuacje poprawic,
zeby z nim w ogole pogadac? Czy masz przekazates mu spisany proces, na
podstawie ktorego on ma pracowac? Mozesz tez mieliSmy taki tez byl jaki$ czas
temu taki case, gdzie zespot klienta pracowal, byt, zostal zatrudniony dyrektor
operacyjny, ktory miat tam pewne rzeczy pouktadac.

Tylko klopot polega na tym, ze on za chwilg zaczat komunikowac, ze po prostu
zespot nic nie umie, zespot jest niewydolny, wszystko super. Nie realizuje tego,
co oni mu zespolowi powierzyl. Tylko to powierzenie polegato na tym 1dz 1
zrob, nie mowigc kompletnie jak. To wiesz. W takim wypadku to nie mozesz
mie¢ pretensji do pracownika, ktory nie ma pewnych umiejetnosci.



Bo inaczej by bylo jakbys$ zatrudnit wasko wykwalifikowanego specjaliste do
tej jednej konkretnej rzeczy. To by byla inna historia. No ale tu masz masz tego
cztowieka, ktory dostat zadanie, nie dostat [00:52:00] instrukcji jak ma to
zrobi¢, powtarzanej, do ktérej mogt si¢ odwotac 1 zaczat realizowac co$ po
swojemu. [ to jest.

I tu tag metodg wracamy do rentownos$ci. Bo on marnuje swoj czas, nie realizuje
tego co powinien, bo nie umie. Nie daj Boze jeszcze zacznie grzebaé np. w
kodzie strony, zeby byto szybciej. Bo jemu si¢ wydaje, ze wie jak co$ tam. I
potem taki taki trafia taki potem sklep do ciebie po przej$ciach i sg takie
numery, tak jak mieli$my tam w jednym czy dwoch projektach, gdzie roznego
typu cuda tam byly w kodzie tworzone.

Bo si¢ komus$ wydawato, ze po prostu umie to zrobi¢, a wyszto jak wyszto.

Grzegorz: OK. I idac. Idac dalej czy jeszcze oprocz tego znajdujecie jakie$
btedy, ktére czesto wptywaja na dziatanie, na rentownos$¢ sklepoéw, o ktorych
jeszcze nie mowilismy?

Czy co$ Wam jeszcze przychodzi? [00:53:00] Mozna by troche
rozwing¢ watek z towarowe, bo to jest taki temat, ktory ostatnio si¢ czesto u nas
przewija.

Jak to nalezy zrozumie¢? Za to barwienie to jest co by¢. To jest proste jak
historia handlu. Jak dawno, dawno, u zarania dziejow, gdzies tam w starozytne;j
Grecji chodzit, jezdzit taki handlarz osiotkiem od wioski do wioski mial wino,
ktorego nikt nie chciat kupi¢. No to on nie sprzedat. Ale jak przyjechatl drugi
handlarz na drugim osiotku, ktéry miat super wino, to jego wino schodzito.

No 1 po dzi$ dzien ta sama zasada zostaje. Musisz mie¢ produkt, ktory klient
chce po prostu kupié. No i. To jest niby prosta sprawa, ale jest tu bardzo wiele
niespodzianek. No bo wspotczesnym e-commerce to musisz mie¢ tego produktu
wystarczajaco duzo, zeby pokry¢ zapotrzebowanie. No bo jak ci si¢ skonczy w
potowie miesigca, to nie zarabiasz.

Mozesz sprobowac inne produkty wypchna¢ na miejsce tego bestsellera, ktory
Ci zszedl, ale to nigdy juz tak samo nie bedzie dziatato. To jest pierwsza
kwestia. Po drugie musisz [00:54:00] wiedzie¢, co jest w ogdle tym
bestsellerem, czego chca ci twoi klienci, co chcg ci twoi klienci kupi€. Po
trzecie, ten produkt, ktory masz, musi spetnia¢ te kryteria, ktére sobie klienci
zalozyli.



Czy musisz mie¢ go we wlasciwym rozmiarze, np.. No 1 wreszcie musisz go
zaoferowac na takich warunkach, zeby klient chciat kupi¢ ten produkt od
Ciebie. I teraz tak jak jeste$ producentem, masz unikatowy produkt i nigdzie
indziej w sieci go nie kupisz, to klient jest w stanie przebole¢ bardzo wiele
1Zeczy.

Stabo dziatajacy sklep, wyzsza ceng itd. Byleby tylko ten produkt dostac.
Mieli$my takie czasy np. w branzy branzy kosmetycznej, gdzie klientka
importowac produkty z zagranicy 1 bardzo mocno te produkty wypromowatla i
dopdki ona miata tylko te produkty, to tam handel tymi produktami kwitl, bo
ludzie bardzo chcieli je kupi¢, byli w stanie przezy¢ niefajne i u X r6zne tam
rzeczy, rozne tam problemy, [00:55:00] byleby tylko to mie€.

W momencie kiedy ta klientka to wprowadzita na rynek w BTB, to ta sprzedaz
si¢ zatrzymala, bo si¢ nagle okazato, ze te same produkty mozesz kupi¢ w
innych, duzo wigkszych sklepach, ktore majg lepszy UX, lepsze procesy, lepszy
brand. I ta sprzedaz siadta na te marki, siadta w Bitcoina, bo to co si¢ dzialo w
sprzedazy B2B to jest jakby inna historia.

Wigc to jest kwestia wlasnie tego za Towarowa, Zeby miec¢ ten wlasciwy
produkt. No wiecie, juz to jest kwestia bardzo cze¢sto rozmiardw, czyli i w ogole
catego procesu zamawiania produktéw na sklep. Jak my zamawiamy? Jak
czesto? Czy umiemy przewidzie€ cos, co si¢ sprzeda? Czy robimy to na czuja?
Czy robimy to wedtug jakiego$ procesu, z pomoca jakiegos$ narzedzia?

Tych narzedzi trochg tam, troche jest. Nawet prosty Excel pozwala Ci
prognozowac, co si¢ potencjalnie moze sprzedac, w [00:56:00] jakich, w jakich
ilosciach. No i zamawianie np. nie wyjdzie rzuce standard. Jak masz rozmiary
od XS do podwdjny XL ki to nie zamawianie wszystkiego w takiej samej iloSci,
tylko np. wedtug krzywej Gaussa.

Czyli zamawiamy to czego si¢ tam nam sprzeda potencjalnie najwigcej 1 potem
mniej, co pozwala tam na pewne rzeczy, pewne rzeczy przyoszczedzi¢. Co
jeszcze mozna kombinowac, jezeli chodzi o rentownos¢? To przede wszystkim
zwigkszenie wartosci koszyka. Tu jest jeszcze rozne sg mozliwosci do wyboru.
A to o tym chyba dzisiaj nie méwiliSmy, Bo pomijajac juz kwestie sprzedazy,
czyli proponujemy temu klientowi rozne rzeczy.

Nie kojarze¢ jak mam by¢ szczery sklepu, ktory miatby fajnie zrobiony modut do
sprzedazy, zeby faktycznie co$ sensownego podpowiadat.



Pawel: Ja znam jeden sklep maniak. [00:57:00] Sprzedal mi ostatnio rekawice
bokserskie 1 dodal mi szczeke 1. Owijki, bandaze 1 nie ma si¢ zamiaru kupowac.
A przy okazji Cross celowali, celowali, Jest Cross, celowali.

Mi akurat. Te produkty, wiec

jest kilka. Tylko ten numer polega akurat maniaka na tym, ze to jest
zrobione faktycznie przez osobg, ktora si¢ bardzo dobrze zna na tych
produktach. Gorzej jest w

Pawel: specjalizacji

jezeli gorzej jak Ty zapisz automat i mysli, ze ten automat odwali za
Ciebie catg robote. Musiatby$§ mie¢ bardzo duzg ilo$¢ ruchu na stronie, zeby ten
automat si¢ nauczyl.

Wigc takie rozwigzanie automatyczne si¢ nie zawsze po prostu po prostu
sprawdzaja. No ale tu chodzi tez o samo zalozenie czy Ty wiesz, czy Twoj
klient jest sktonny do tego? Potrzebuje kupi¢ co§ wigcej niz jedng sztuke 1 jeden
produkt od Ciebie w sklepie czy on? Czy tam jest potencjal, zeby mu sprzedac?
[00:58:00]

Dla przyktadu w jednym z 2 mieliSmy takie sklepy specjalistyczne, gdzie w
ogole nie byto dyskusji o tym, zeby klient kupit drugi produkt w tym samym
zamoOwieniu, bo nie mial kompletnie po co. Wigc tam mozna bylo ewentualnie
kombinowac, co jemu jest faktycznie jeszcze potrzebne, zeby np. ustugg mu
dotozy¢.

W takim sklepem jest np. jeden chyba najwigkszy w Polsce sklep z oponami,
czyli opony. Jak masz samochodd, kupujesz komplet opon to co Ty dotozysz do
tego zamowienia? Oni mogg kombinowac i1 Ci¢ probowa¢ naméwic. Kup
drozsze opony, zeby mie¢ wicksza warto$¢ nominalng. Moga kombinowac¢ tak
jak kombinuja, czyli atu ubezpieczenie, a to my Ci zatozymy w jednym z
naszych warsztatow partnerskich itd itd.

A bo nie ma potrzeby w tym zamdwieniu.

Grzegorz: Przemek a o innych btedach, ktore wptywajg na. [00:59:00] Na
rentownos¢, bo juz prawie godzina, wigc

cos jeszcze przychodzi si¢ do glowy. O warto$ci zamdwienia to teraz
powiedzialem to Sitg rzeczy im wyzsza warto$¢ zamowienia, tym wieksza



rentowno$¢ kazdej transakcji. O tym, zeby $srodkéw nie marnowac, to o tym tez
juz mowilisSmy.

Poniekad jest jeszcze jedna opcja tylko ona jest dtugoterminowa, czyli
inwestycja w swojg marke wilasng. Tylko zeby to zrobi¢, to musisz najpierw
wiele innych kryteriow wczesniej spetni¢. Czyli musisz mie¢ sklep.
Niespecjalnie.

Grzegorz: Urwe to urwe. Natomiast tu si¢ pojawil jeszcze bardzo ciekawy
temat kiedy odpusci¢ sobie sklep ecommerce owy?

Tak krotko w trzech czterech zdaniach, bo mysle, ze to jest temat, ktory mocno.
Ludzi boli. Cisna, cisng,

a nie ma efektow. To ja. Pawel moze bedzie mial moze jeszcze cos
do tego dopowie, ale moje zdanie. Ja

Grzegorz: wiem jakie to jest cigzkie, [01:00:00] bo sam kiedy$ swdj projekt 13
lat temu musialem zabi¢, zeby nie tadowac¢ w niego bez potrzeby kasy 11 czasu.

A byta to $wietna decyzja. Troche troche za pdzno, bo z czasem si¢ okazato, ze
mialem racje, ze to si¢ nie uda

to wiedzialem chociaz. Bo to jest problem taki, ze jak otwierasz swoj
wlasny biznes, to to jest takie Twoje ukochane dziecko i Ty chcesz,

Grzegorz: zeby si¢ udato, To kiedy to uwalié,

to juz Ci mowie. Przede wszystkim musisz mie¢ na dzien dobry, jak
zaczynasz jakikolwiek projekt, obojetnie czy maty czy duzy, to musisz mie¢
wyznaczone.

Co Ty w ogole chcesz osiggnac? Pierwszy to jest pierwszy punkt, a drugi punkt

to jest ile chcesz na to wydac i jak masz te dwie rzeczy? No to sorry, ale musisz

si¢ po prostu tych zatozen trzymac. Oczywiscie, jezeli wyznaczyles sobie cel, ze
Twoj sklep ma robi¢ 200 tysiecy miesigcznie, powiedzmy. Masz 100 [01:01:00]

tysiecy, ktére mozesz wydac, zeby sklep doprowadzi¢ do takiego stanu.

Wydates 100 tysigcy, sklep robi 160 000, czyli duzo tam nie brakuje. To tu si¢
mozna zastanowi¢, czy jeszcze jest jakas prognoza, zeby to pociggnac dalej. Ale
jak wydates$ stowe, sklep robi stowe, czyli o potowe, to jest szansa na to, ze co$



si¢ zmieni. Jest juz zdecydowanie mniejsze. Mozna prébowac pewne rzeczy
obliczy¢.

Kiedys takie wyliczenia robilismy dla jednego z naszych klientow, gdzie
wyszto, ze inwestycje, ktore oni w ten sklep wktadajg, one im si¢ zwrdci ten
sklep ewentualnie, bo to nawet nie potencjalnie. On ewentualnie zacznie
wyjdzie na zero po trzech latach. I zainwestowaniu 300 350 000 zi. Wigc tam
jedyne co mozna byto klientowi powiedzie¢, to zeby po prostu odpuscit, bo to
nie ma szansy, zeby to, zeby to si¢ zwrocito.

Problem, jaki [01:02:00] robig polscy przedsigbiorcy, polega na tym, ze nie
odpuszczaja. Probuja na upartego, bo si¢ moze w koncu uda. Nie uda si¢ to juz
od razu. Mowie chyba, ze mamy tut szczescia, bo szczesécie czasami pomoze w
réznych tam okoliczno$ciach. Tez mieliSmy taki case, ze klient sprzedawat
produkty, ktérych niespecjalnie kto$ chcial kupowa¢, ale jak wybuchta
pandemia, to si¢ okazato, ze one majg potencjat ratowania zycia i po prostu
schodzily na pniu.

Grzegorz: OK, dobra, to ja moze tym tematem zamkng¢ ten. Ja bardzo Wam
dzigkuje za za podzielenie si¢ Waszym doswiadczeniem 1 za tym co tam si¢ u
Waszych klientow dzieje i tak dalej. Ja tez to obserwuj¢, widzg takie duze
spowolnienie, ale tez wlasnie problemy z rentowno$cig. Jest pytanie na koniec
czego Wam zyczy¢ w tym roku?

Juz za niedlugo $wigta.
Pawel: Szczescia, zdrowia,
szczescia 1 reszta.
Pawel: Zeby szczescie dopisywato i zeby [01:03:00] zdrowie nie

Grzegorz: opuszczato. Tego Wam zycze I drodzy stuchacze, jesli przez to, co
Wam si¢ tu ustyszeliscie podobato, to prosze poleccie to dalej przesuniecie,
dalej komentujcie, wrzuccie lajka, nie lajka, a co tam chcecie.

Kazda reakcja si¢ liczy dla wszystkich sztucznych inteligencji, ktore Google 1
inni maja, wigc wielkie dzigki 1 do ustyszenia. W nastepnym odcinku. Czes¢,

Pawel: dzigki, dzigki.

Mam.



