Bo on bardzo mocno wierzy, ze jezeli sklep bedzie dopieszczony, to produkt
sprzeda si¢ sam. Bardzo cze¢sto styszg¢ o historiach, gdzie kto§ zainwestowat
przeogromne pienigdze w sklep a potem sprzedaz nie idzie. Bo po prostu
produkt jest nietrafiony na ten rynek Bo brakto pieniedzy na marketing, bo po
prostu to, co wdrozyli, nie odpowiada potrzebom klienta czy oczekiwaniom
klienta czy po prostu temu, w jaki sposob klienci kupuyja.

Perspektywa USA jest taka, ze ci klienci bardzo mocno tng wymagania pod
liczbe. Zarbwno Amerykanie jak 1 Europejczycy potrafig si¢ ztapac na niskg
ceng. [ staraja si¢ ucigc koszty niekoniecznie tam, gdzie to jest optacane. Bo
moze by¢ tak, ze te 20% najgorszych stron to sg strony, ktére sg rzadko
odwiedzane, przez co na przyktad ich cash jest caty czas zimny, przez co one
odpowiadaja wolniej, przez co dzialajg wolniej 1 w rezultacie one dla biznesu
nie majg przetozenia a w praktyce klient chce inwestowac, bo on chce mie¢
zielono.

Czes¢! Jak skutecznie wdrozy¢ swoj sklep internetowy? Czy to stary, ktory
potrzebuje oSwiezenia, czy to nowy ktory stawiam? Jak do tego podejs¢? Bo
czesto rozmawiamy z naszymi znajomymi, idziemy wlasnym otartym szlakiem,
a moze jest inny lepszy sposob I teraz jest pytanie gdzie ten lepszy sposob
znalez¢ 1 czesto moim takim rozwigzaniem jest poszukanie kompletnie gdzie
indziej niz w najblizszym otoczeniu i mam takie szczescie ze spotkatem
Lukasza Bajserowicza, ktory jest ekspertem e-commerce, ktory na co dzien
pracuje z klientami w USA Dalej taki rynek i okazuje sig, ze tamci klienci,
ktorzy szukajg agencji wdrozeniowej, ktorzy szukajg ekspertéw ktdrzy pomoga
im wdrozy¢ sklepy, maja inne podejscie do biznesu i do budowania takiego
sklepu jak my Polacy.

I mysle, ze mozemy si¢ sporo od nich nauczy¢. I tak chcialem Wam dzisiaj
rzuci¢ to ku refleksji. Wiec jesli masz przed sobg wdrozenie nowego sklepu
albo wdrozenie nowych funkcjonalnosci, ktére moga Cie kosztowac¢ mniej lub
wiecej, to moze warto... Zaczerpna¢ tego podejscia, ktorzy majg amerykanscy
wlasciciele sklepow internetowych.

Bo dzisiaj dowiesz si¢ wtasnie, jak Amerykanie podchodzg do realizacji
projektéw e-commerce, jak podchodza do realizacji zadan i zmian i funkcji w
tych sklepach internetowych. Jak Oni podchodza do zaufania do ekspertéw z
ktérymi pracuja, jak zarzadzaja budzetem i oczekiwaniami, jak wybieraja ktore
rzeczy sg do zrobienia a ktore nie.

Wiec to bedzie bardzo merytoryczna rozmowa i1 Lukasz opowie na bazie
wlasnych doswiadczen jak do tego podchodzi Z jego klientami, a jest na tym



rynku juz sporo czasu, ale o tym si¢ dowiecie juz za chwilg. Natomiast zanim
tam przejdziemy do meritum z ukaszem, to prosz¢ polub ten odcinek lub tam
kliknij subskrypcje, bo to pozwoli Ci by¢ caly czas na biezaco 1 dostawac
powiadomienia, ze jest kolejny Swietny odcinek z rozmoéw na zapleczu.

Wigc zapraszam, a tymczasem prosze tutaj kolejna dawka wiedzy. Dzigki.
Czes¢ Lukasz! Czes¢ Kresiu! Tak, zaczynamy dzisiaj dwustopetowy... Wieczor
albo raczej popotudnie bedziemy mowi¢ o wlasnie roznicy pomigdzy klientami
z Polski 1 z USA 1 to sg ciekawe takie roznice,

wydaje

mi si¢, ze do$¢ ciekawe tez dla polskiego przedsiebiorcy jak mozna inaczej
podchodzi¢ do biznesu No, e-commerce'u no wtasnie, tylko zanim tam
przyjdziemy to wiasciwie zaprositem Lukasza, ktory mozna rzecz powiedzie¢,
ze jest takim troche swego rodzaju ekspertem bo pracuje z klientami z USA i
wlasnie, co Ty tam dla nich robisz jakie jest Twoje do§wiadczenie powiedz nam
krétko, zeby tutaj ktos Ci uwierzyt ze mozesz o tym mowic.

Zeby powiedzieé, co robie, no to musze krotki wstep zrobié, ze rzeczywiscie
pracowatem w obrebie Magento pdzniej Adobe Commerce przez kilka lat. Byt
to kompletnie przypadek dlatego ze od samego poczatku mojej kariery
programistycznej lubitem e-commerce, lubitem pracowaé okoto e-commerce'u,
bo lubi¢ widzie¢ pienigdze za tym, co robi¢ i wylagdowatem po paru zmianach
zawodowych, wyladowatem Polskiej firmie ktora wdrazata Magento na tamte
czasy.

I gdzies tak stalo si¢ dla mnie po prostu natogowe praca przy tym, ze zaczatem
si¢ doskonali¢ i1 zostatem wychwycony przez amerykanska agencje i w ten
sposob teraz pracuje caty czas Juz i z wlasnymi klientami 1 z jedng agencja,
ktora wykupuje duzy budzet godzin ode mnie. Wtasnie nad sklepami gtéwnie
Adobe Commerce 1 Magento, dodatkowo od niedawna tez Big Commerce i

Shopify.

Czyli ty jeste$ takim project managerem dla tych klientow czy programistg? Bo
z tego co widziatem ty tez byle§ programista, tak? To znaczy moja

Sciezka jest typowo techniczna, wigc zaczynatem od programowania jako
programista, pdzniej gdzie$ przez droge lidera technicznego, obecnie jestem.
Takze robi¢ konsultacje dla klientow 1 bardziej bym to podpigt pod czgs¢
architektoniczng czyli po prostu rozmawiam z biznesem 1 thumacze to, co biznes
chce osiggnac, to czego on potrzebuje na jezyk programistyczny.



Wigc powiedziatbym, ze bardziej jest to ta kwestia architektoniczna, czyli to, co
bardzo cze¢sto nazywa si¢ solution architectem. Okej

No to u nas podobne rzeczy robig nasi koordynatorzy Jak realizujemy sklepy
PrestaShop dla naszych klientow 1 tam to gdzies si¢ dzieje. No wtasnie, zeby to
przettumaczy¢ z biznesowego jezyka na techniczny i zeby to jeszcze spotkato
wszystkie kryteria i potrzeby biznesu zeby to pouktadac i zeby klient dostat to,
co potrzebuje, a nie po prostu fakture za nic.

I to, co chce. Wiasciwie tez to, nie? Tez sobie tutaj znalaztem Ze juz w tym to
chyba ile lat pracujesz? Osiem? Dobrze

licze? Tak, no kurczg, trafnie, bardzo trafnie, dlatego ze te pierwsza prace w
okolicach Magento, czy w ogole pierwszy projekt wykonywatem w 2016 roku,
wiec rOwno osiem lat.

A wlasnie, w 2020 gdzie$ tam miale$ napisane, ze jeste$ aktywny kontrybutor
na Magento, czyli stali$ takie wyrdznienie, to co musiates$ zrobi¢, zeby Cig¢ tam
odznaczyli taka odznaka?

Wilasnie tutaj cate Magento jest zbudowane w modelu open source 1 te zmiany
ktore sg wdrazane do Magento, one sg wszystkie zarzadzane z poziomu
Githuba. No 1 w obrgbie roku bardzo mocno angazowatem si¢ w rozwdj
Magento w 2020 roku byt tez taki dosy¢ moment przetomowy, bo to byt
moment przygotowania Magento na PHP 8, byta ogromna liczba zmian
zwigzanych ze zmiang frameworku do testowania i co zrobilem wlasciwie, to
wzigtem na siebie bardzo duzg czgs$¢ przepisania kodu odpowiedzialnego za
testy automatyczne w Magento Wiec z PHP Unit 6, wersji 6 na wersje 9
przepisatem prawie caty system.

I to byto tacznie 20 tysigcy plikow i jakie$§ 3,5 miesigca pracy bezposredniej z
koordynatorami ze strony Magento. No ale tak, wzigtem na siebie bardzo duza
czg$¢ tego projektu, jednoczesdnie tez rozwigzujac inne jakie$ problemy ktore
Ktore napotykaty moje projekty, ktore napotykaly moich klientoéw.

Okej No wigc i teraz wspierasz tych klientéw w dopasowaniu rozwigzania do
ich potrzeb 1 pracujesz z amerykanskimi klientami, ktérzy jakby si¢ miat
okresli¢ jakie wielkosci sg biznesy zeby$Smy wiedzieli, o czym tez rozmawiamy
czyli to sg takie mate srednie duze.

Z jakim obrotem takim rocznym one maj3 tam



biznesy Wiec Az sobie sprawdzitem przed nasza rozmowa, dlatego ze to byta
jedna z takich rzeczy, na ktore chociaz lubi¢ patrze¢ na pieniadze, to juz od
dlugiego czasu tego nie sprawdzalem. I taki sklep ktory niedawno przejelismy
po innej agencji 1 pomagatem w calym upgrade'ie, w ustabilizowaniu tego
sklepu, bo byl w agonalnym stanie...

To jak pojdziesz do Poczty Polskiej 1 musisz si¢ podpisac to podpisujesz si¢ na
sprzecie mojego klienta. Jezeli chodzi o takie najwigksze jezeli chodzi o
mniejsze sklepy, takie, ktore sg na biezaco utrzymywane 1 rozwijane, to
sprawdzilem, ze roczny obrot w tych takich sredniakach wynosi okoto 22-23
milionéw dolarow Wiec no wlasnie, wczesniej wydawato mi si¢, ze to duzo, ale
rzeczywiscie sg tez wigksze sklepy jak wtasnie ten najwickszy moj klient.

To 22 miliony dolaréw ro$nie to tak ze 100 obraniak wigc to juz jak na polskie
warunki spore. No okej ale powiedz mi, no wlasnie, czym si¢ r6zni ten rynek
Amerykanskiego czy polskiego Jedng z rzeczy, o ktérej sobie rozmawialismy,
to moéwite$ ze tempo realizacji projektdéw jest inne. Co to znaczy? I tu

tez wlasnie przygotowatem si¢ do naszej rozmowy teraz, bo wstepnie
rozmawiali§my o tym tempie i1 zrobilem rozpoznanie dlatego ze mam Wcigz
kontakty z polskimi wtascicielami agencji, architektami itd.

I w Stanach normalne jest to ze w momencie, kiedy podpisujemy projekt, to po
6-8 tygodniach nowy sklep juz jest gotowy. I tutaj... Bardzo ptynnie to idzie po
prostu przy budzecie okoto 400 godzin jesteSmy w stanie w przeciggu dwoch
trzech miesi¢cy mie¢ projekt na produkcji, wtacznie z takimi kluczowymi
integracjami, jak na przyklad tutaj frontend na HOOVie, ktora niedawno w
srodowisku Magento robi furore.

Oczywiscie mowig tu o Magento. I mowig o tym, ze te integracje ktore
wdrazamy to jest np. authorize.net do ptatnosci albo Stripe do ptatnosci i
wysylki sg zarzagdzane przez ShipStation np. I taki sklep ktory ma jakas$
integracje z juz istniejacym zroédtem danych albo migrujemy po prostu dane
produktowe z innego sklepu, To jest kwestia sze$ciu, os§miu tygodni od
momentu podpisania SOW do momentu kiedy ten projekt trafia na produkcje.

SOW czyli? Statement of Work, czyli lista w ogole wszystkich rzeczy, kto jest
za co odpowiedzialny.

Ale

przy



Magento, czy tez co godzin, to takie strasznie mate MVP, czyli tylko tyle, zeby
Na jakims$ szablonie to dziatato, byty platnosci, byt kurier podpiety chyba nic
wiece;.

Mozna to tak okresli¢ ze to jest MVP, dlatego ze wtasnie kultura
amerykanskiego biznesu jest taka, ze oni chcg wiedzie¢ czy co$ zarobi i chcg
wiedzie¢ gdzie tak naprawde jest najwigksza ilo§¢ mozliwosci do optymalizacji
tego sklepu, do zwigkszenia revenue tego sklepu.

No bo jezeli oni wypuszcza MVP po 6-8 tygodniach I zaczng si¢ kreci¢ po
sklepie pierwsi klienci, no to juz maja pierwszy feedback, ze wtasciwie to, co
pierwotnie chcieli zrobié, czyli na przyktad wdrozy¢ dodatkowa metode
platnosci, to nie ma kompletnie znaczenia albo tutaj niedawny case, gdzie
wdrazali$my buy now, pay later rozwigzanie u jednego z klientow no 1 cena
byta dosy¢ wysoka, klient zdecydowat si¢, ze dobra jednak odpalamy bez Bez
tego rozwigzania i okazato si¢, ze jednak karty kredytowe w Stanach tutaj
zatatwiajg sprawe 1 ten poziom zyskow jaki chcieli osiagnac jest rzeczywiscie
osiggnigty juz na tym MVP, takim po prostu sklepie, ktory ma produkty,
wygodny interfejs i wszystkie potrzebne integracje.

A teraz przerwa na reklame. Masz sklep internetowy na Prestashop a Twoi
programi$ci nie dajg rady? Chcesz zeby bledy byly naprawiane szybko 1
skutecznie, a zadania realizowane na czas? To wez z WIConversys, czyli nas.
Jestesmy ponad 25-osobowym zespotem, najwickszym w Polsce. Poznaj nasze
moce 1 wejdz na conversions.pl.

Dajemy gwarancje satysfakcji albo zwrot pieniedzy. No tak, bo rzeczywiscie,
bo w Stanach to wigkszo$¢ ludzi ma karty kredytowe gdzie tam jest 50 dni
kredytu, w Polsce ten buy your... no... Pays Later, wlasciwie daje te same
rzeczy, tylko trzeba si¢ rejestrowac robic€ te rdzne rzeczy i te kredyty, karty
kredytowe sg duzo mniej popularne.

No tak, ale to sa, czyli to sg bardziej, ok, rozumiem czy kto$, kto startuje ze
sklepem biznesem mowi, ja chee to, ten sklep 6-8 tygodni I zrobmy to.
Wilasciwie na PrestaShopie by$my to nawet zrobili w podobnym czasie, bo
rzeczywiscie tu jest bardziej wigcej o procesie bo w ilo$ci godzin to nawet
ponizej 200 by$Smy zeszli, znaczaco nawet, przy takim strasznym MVP i mozna
to sprawdzac.

Tylko wiasnie jak ja pracuj¢ z polskimi klientami, to oni chcg mie¢ juz
dopieszczony ten sklep taki gotowy, ze on bedzie dziatat Swiecit sig, ze bedzie
ta grafika taka, ze nie bedzie wstydu, to jest takie troch¢ powiedzenie. Ze zrobi



wrazenie 1 to tez mowi¢ o nowych biznesach a tam widz¢ po prostu, ok,
uruchommy to 1 zobaczmy czy umiemy sprzedawac tak?

Czy dobrze rozumiem? Tak

to jest bardzo trafne stwierdzenie. Zastanowmy si¢, czy nasz produkt Nadaje si¢
do sprzedazy i1 czy my potrafimy sprzedawac No 1 tu musz¢ wyciggnac
poréwnanie troche do tego polskiego klienta czy do tych polskich klientow, o
ktorych si¢ dowiedzialem, o ktorych research zrobitem i ten polski klient raz, ze
on chce mie¢ dopieszczony sklep bo on bardzo mocno wierzy, Ze jezeli sklep
bedzie dopieszczony to produkt sprzeda si¢ sam 1 bardzo czgsto stysze o
historiach gdzie kto§ zainwestowat przeogromne pienigdze w sklep a potem
sprzedaz nie idzie, bo po prostu produkt jest nietrafiony na ten rynek Bo brakto
pieniedzy na marketing, bo po prostu to, co wdrozyli nie odpowiada potrzebom
klienta czy oczekiwaniom klienta czy po prostu temu, w jaki sposob klienci
kupuja.

Wigc tutaj ten polski klient chce mie¢ dopieszczone, ale nie do konca jest to
odpowiedzig na potrzeby rynku.

Rzeczywiscie tak to jest. Méwimy o takich nowych sklepach, ktére dopiero
startujg ze sprzedaza, to ja czesto méwi¢ obetnijmy te funkcjonalnosci i zrobmy
to po prostu na MVP, zrobmy na szablonie a nie na dedykowanej grafice I to
jakos nie do konca przychodzi, bo to juz musi wygladacd.

Natomiast mowimy o takich biznesach startujacych i1 rzeczywiscie tam tez jest
duzy ktopot. Tylko z drugiej strony mamy tez biznesy ktore juz dzialajg. Ktore
chcg od razu zrobi¢ wow. I teraz bym podzielit to na dwie kategorie czyli takie
biznesy ktore na przyktad przechodzg z offline do online i si¢ chcg pokazac iz
drugiej strony na biznesy gdzie na przyktad migruje z jednego rozwigzania na
drugie I tam juz mam spore obroty, no to takie podejsécie strasznie MVP tez
wedlug mnie nie dziata, bo to juz musi tez mie¢ pewne skutecznos¢.

Jak do tego podchodzg w ogole amerykanscy klienci? Czy tez miales takie
przypadki?

Wiesz co, to ja postuze si¢ anegdota troche, czesciowo anegdota bo tu jest
niestety ale duzo prawdy. Czy widziate$ polska gietlde Goembi? To jak
zobaczysz ten e-commerce, to stwierdzisz, ze nie, to niemozliwe to niemozliwe,
zeby to sprzedawato.



Polska gietda Goembi jest zrobiona na jeszcze HTML-u chyba kurczy 1.0, na
tych takich, wiesz, kolorkach, ktore definiowatbys za pomoca F00, OF0 itd. w
Heksie czyli po prostu to jest Taki internet z lat dwutysiecznych, ale to
sprzedaje 1 tak naprawde Amerykanie sg tego Swiadomi, ze to nie musi
wyglada¢. To ma po prostu nie przeszkadza¢ w procesie zakupu i ty 1 tak to
kupisz.

Jezeli produkt jest dobry... To Ty i1 tak to kupisz, bo po prostu sklep ma Ci po
prostu nie przeszkadzac. 1 to jest taki punkt startowy, gdzie to, czy sklep bedzie
wygladat tadniej czy mniej tadnie, to jest juz potem kwestia tak naprawde tego,
jak duza... Jak duzy odsetek tych klientow zainteresowanych gdzie§ tam
odpadnie po drodze, zrezygnuje z tego procesu zakupowego, bo co$, nie wiem,
bo na przyktad wyglad tego sklepu wzbudzi jego podejrzenia, albo Ze to jest
jakis$ fake sklep Teraz jest niestety ale plaga takich sklepéw, gdzie po prostu nie
wiem, lorem ipsum w polityce prywatnosci spowoduje, ze ta osoba si¢ jednak
wycofa 1 tutaj ten perfekcjonizm by si¢ przydatl.

No ale... Jednak amerykanski klient, czy klient tutaj wiasnie, bo tez nie
ustalili$my, ale nomenklatura klient amerykanski, méwimy tutaj o takim
meczandzie, o wlascicielu sklepu, bo on jest tym moim klientem. Ten finalny
cztowiek ktory kupuje ktory dokonuje zakupu, to nazwijmy go na potrzeby tej
rozmowy konsument, bedzie tak najtatwie;j.

I wlasnie ten amerykanski klient, ten amerykanski wtasciciel sklepu, on bardzo
mocno skupia si¢ na tym, zeby na pierwszy ogien, zeby byty wszystkie
wymagane dokumenty zeby sprosta¢ wymaganiom prawnym dlatego ze przy
pewnym wolumenie sklepu przy pewnym rozmiarze tej sprzedazy, Musisz
podlega¢ pewnym przepisom jezeli chodzi o accessibility, o polityki
prywatnosci 1 jezeli sprostasz tym rzeczom, to twoj sklep nie musi by¢ tadny On
ma po prostu dziata¢ on nie ma rzuca¢ btgdami, on ma by¢ prosty jezeli chodzi
0 dojscie do checkoutu.

No 1 wiasnie, troche jak z tg kielda w golebie, jezeli masz unikatowy produkt,
jezeli masz cos$, co klient chce kupi¢ to on po prostu to kupi I to dopieszczanie
nie ma po prostu sensu.

Lukasz, ale troche¢ nie odpowiedziale§ mi na pytanie, bo chodzito mi o to, bo
rozumiem dzigki, ze za to pokazate$ ten przyklad, bo rzeczywiscie ja tez znam
takie sklepy, ktére w ogole nie wygladaja, ale majg unikatowy produkt, ktory
kazdy chce i ten wyglad nie ma znaczenia.



Jak startujemy to pewnie ten wyglad tez nie ma takiego duzego znaczenia
wazne, zeby tam spelnial jakis standard i1 bedzie okej. Natomiast ja si¢ pytatem
czy masz takich klientow ktorzy... Juz gdzie$ dzialaja, na przyktad mamy sie¢
sklepow stacjonarnych mniejsza, ktora chce wejs¢ w online, albo sklep ktory
maja na jednej platformie 1 muszg przejs¢ na drugg platforme z jakiegos
powodu.

Jak tam wyglada ta temporalizacja projektéw Czy to takie tez jest podobne jak
w Polsce, czy jednak tez tak podchodza dos¢ mocno MVP 1 ok, przejdzmy
szybko zeby juz miec to za sobg zeby juz zamkna¢ temat dtugu
technologicznego i paru innych rzeczy? Jak to wyglada?

Tak rzeczywiscie si¢ rozproszylem odpowiadajac Ci na to pytanie.

Jezeli chodzi o sklepy, ktore juz istnieja, bardzo czgsto zauwazam ze dochodzi
do takiej dojrzatosci, jezeli kto$ na przyktad za pierwszy sklep obrat sobie
Magento 1 potem przenosi si¢ na Shopify czy Bitcoin. Commerce to bardzo
czesto ten klient juz dojrzat do tego co on wtasciwie potrzebuje 1 bardzo czgsto
wlasciwie krolowa wszystkich wszystkich tych projektéw tych dokumentow to
jest to jest po prostu aktualizacja wymagan i tutaj Rezygnuja z bardzo, bardzo
wielu feature'ow przez ktore kupili licencje na Adobe Commerce i nagle
okazuje sie, ze 80% ich potrzeb byta przestrzelona.

I wtedy to tempo realizowania projektow Jest podobne. Najwigkszym
wyzwaniem jest potem po prostu zmigrowanie danych klientow, danych
produktow i tutaj rzeczywiscie to potrafi nawet podwoic¢ czas realizacji, dlatego
ze jezeli stworzyli§my baze produktowa, jezeli zebraliSmy baze zamdwien i
baze klientow w jednym systemie to bardzo czesto na drodze migracji tutaj
dochodzi do Dosy¢ mocnego zgrzytu.

I no 1 wlasdnie jezeli méwimy tutaj o zwigkszeniu si¢ budzetu przy zmianie
platformy przy nawet zmianie hostingu to ta zmiana budzetu jest przez to, ze juz
masz zgromadzone dane, ktore jako$ musisz obstuzy¢ Nie mozesz Nagle
wyrzuci¢ nie wiem, 20 tysigcy klientow ktérzy si¢ zarejestrowali do systemu
ktorzy zarejestrowali si¢ do newslettera tylko 1 wyltacznie dlatego, ze zmieniasz
technologie.

Okej To jaka jest roznica w takich projektach USA vs Polska? Z mojej
perspektywy ta perspektywa USA jest taka, ze ci klienci bardzo mocno tng
wymagania pod liczbe. Czyli w momencie kiedy oni si¢ przenoszg czy to z
wtasnie, nie wiem, nawet z Presty ktorg wspomniates do Magento, czy
przenosza si¢ z Magento do Shopify, to tutaj jest to oparte o liczby.



Czyli biorg sobie albo Hotjar'a, albo biorg sobie Google Analytics'a, albo
wszystko naraz Weryfikuja sobie, ile razy kto$ na przyktad kliknal na sktadanie
reklamacji online 1 patrza, ze kurcze, na 20 tysiecy zamowien w tym roku tylko
dwie osoby sktadaty reklamacje online. Czy my rzeczywiscie potrzebujemy ta
funkcje sktadania reklamacji I analogicznie do tego po prostu kazdy z
elementow jest zamieniany w liczby i na podstawie tych liczb jest przeliczane,
ile my zyskaliSmy na tym, ze kto$§ wystal nam to za pomocg formularza a nie za
pomoca maila.

Czy to rzeczywiscie si¢ przektada na te pienigdze, ktore inwestujemy we
wdrozenie tej funkcjonalnosci, czy w utrzymanie tej funkcjonalnosci. I na
podstawie tych liczb tu jest to Te decyzje sa podejmowane. Jezeli chodzi o
polskiego klienta to tutaj do 2019 roku, jak bytem na rynku polskim, bardzo
mocno bylo takie przywigzanie do tego, ze ale nasz sklep ma obecnie to, czy
wasze rozwigzanie czy wasz system nam tez to zaoferuje.

I pytanie takiego klienta hej, a czy ty tego w ogole uzywasz Bylo to postrzegane
jako pytanie nie na miejscu takie po prostu, €j, ale co ty podwazasz ze my
wiemy co chcemy? No tak, podwazam, podwazam. Tu rzeczywiscie jest tak, ze
bardzo czgsto klient whasciciel sklepu

traktuje ten sklep jako pewnego rodzaju talizman, ktory po prostu ma taki by¢
nie gorszy A nie zawsze to jest trafione podejscie.

Ja tez si¢ z tym zmierzam jak tutaj rozmawiam z klientami, to nawet ty mowisz
0 2019, ja to widze teraz, ze te funkcjonalnosci ktére klienci chcg 1 przechodza z
jednego systemu na drugi to ja si¢ pytam czy na pewno, czy w ogoble korzystaja
1 my czesto z tym dyskutujemy bo ten budzet nie jest gumy ktorych sg mniej, sa
wiecej 1 [ podwazamy to.

Czesto nie udaje si¢ tego podwazy¢ przejs¢ dalej 1 rzeczywiscie pdzniej si¢
okazuje czg¢sto, ze ta funkcjonalnos$¢ tak nie jest uzywana. Bo np. ilo$¢
promocji, ktore klient chce od razu, bo on bedzie korzystat bo takie mamy plany
a marketing p6zniej za 3 miesigce za 6 si¢ okazuje, ze jest inny ze juz tego nie...

Nie potrzeba 1 w ogole jest co$, w ogole inna historia si¢ dzieje prawda? To jest
taka, takie

rzeczy, okej wigc. Ale powiedziates cos, co bardzo tutaj, zabiore Ci glos na
chwile powiedziates$ cos, co jest bardzo istotne, powiedziates o podwazaniu, czy
challenge'owaniu, nie wiem jak to po polsku stawianiu po prostu przed
klientem.



Niedobre stowo to jakby dyskutowaniu z klientem 1 wkladanie troche takiego
kierunku w wisko czy ty na pewno to potrzebujesz, prawda, czy to ci potrzebne.
Ja méwie zawsze, 100 tysiecy ja na pewno przyjme z rados$cig, natomiast nie
wiem, czy ty na koncu bedziesz zadowolony zZe to masz

No tu wilasnie jest tez duza czg¢s¢ tego problemu ze kultura jest inna.

Tu podejscie tego klienta i nie zabieram Ci jeszcze tematu pdzniejszego ale
podejscie klienta jezeli chodzi o podwazanie jego decyzji jest zupetnie inne w
przypadku klienta polskiego 1 klienta amerykanskiego. Ten klient amerykanski,
on nie powie Ci od razu nie. Jezeli on si¢ z czyms nie zgadza to ty zobaczysz po
jego twarzy ze gdzies$ tam po prostu dostat w policzek, ale on si¢ nie obruszy on
sobie to zanotuje, bedziesz widziat ze on si¢ zrobit czerwony przez kolejne pig¢
minut.

Ale przyjmie feedback 1 on to po prostu przeliczy. Tutaj, jezeli chodzi o rynek
polski, to nawet zdarzato mi si¢, ze zwrdcono mi uwage, ze jedna z osob
biorgca udzial w spotkaniu, stawita mi przykros$¢ przez to, ze to byl jej pomyst
zeby co$ tam wdrozy¢, a ja podwazytem sens tej decyzji. Wiec ja to rozumiem,
ale jednak podejscie jest znacznie roznigce si¢ pomiedzy klientem polskim albo
nawet w sumie wrzuémy tutaj europejskim a klientem amerykanskim.

No tutaj rozne rzeczy zgraja, ale wlasnie juz tak poszedtes do przodu i to
zaufanie do ekspertow czyli z tego co sobie dyskutowalismy to jest dos¢
réznigce z tym, bo ja zawsze mam takie poczucie ze Jesli klient nas kupuje 1 nas
prosi o rade 1 tak dalej, to tak nie ma do konca do nas zaufania Tylko sam
gdzie$§ kombinuje, sam sprawdza nas, weryfikuje, czy to na pewno mowimy
prawdg i tak dale;j.

Ciezko jesli tak pracuje. A drugiej strony s klienci, ktérzy mowia, dobra wy
jestescie moimi ekspertami, zrobcie mi to. Ja sobie takich klientéw ceni¢ Ja
czgsto powtarzam ze okej ty nie jestes moim ekspertem i pewnie w 50%
przypadkow masz racj¢. Ale jak jeste§ ekspertem to pewnie w 70-80%. Jakby
tez si¢ mozesz mylic.

To jest tez wpisane w kazdy zawod. Nawet lekarze podobno zdajg swoje
egzaminy przy poziomie 70%. 70% punktéw musza zdoby¢ zeby zaliczy¢ ten
egzamin. Wi¢c bierzmy pod uwage, ze nasi lekarze tez si¢ moga myli¢ w 30%
przypadkow Pomimo ze sg lekarzami, przynajmniej tak moéwig te testy jesli
mozna tak wyciggna¢ taki wniosek daleko 1dacy 1 teraz, no wilasnie 1 teraz jest
to ten ktopot ze nie ma takiego zaufania bo klienci boiste si¢ bojg ze ich



oszukamy, ze cokolwiek ze si¢ nie znamy Nie wiem skad to wynika, ale taka
widzg.

A ty z drugiej strony mowite$ ze tam jest takie bardzo duze zaufanie tych
ekspertow. Jak to jest? I

widzisz tu wspominatem o najwigkszym kliencie. To zaczne¢ od tego, bo to dla
mnie bylo takim niedawnym do$wiadczeniem To byt pazdziernik ubieglego
roku

Mielismy konfrontacje z inng firmg ktéra oferowata swoje ustugi dla tej
konkretnej firmy, dla tego konkretnego wtasciciela step. Projektow 1 po prostu
w tej konfrontacji byta rozmowa na temat tego kto kto ma jakie podejscie do
prowadzenia projektow. No i wygraliémy na tym. Ze wcze$niej juz
rozwijali$my, jako pojedyncze osoby, pojedynczy eksperci w zespole, ze
rozwijali$my juz rozwigzania ktére sg wdrazane po prostu czy to w sklepach w
skali Nintendo Store, czy rozwigzania podatkowe, ktére sg uzywane przez 200
tysiecy sklepéw Magento na calym $wiecie.

I na tym wygrali$my caty konkurs na obstuge tego klienta. Czyli nie liczylto si¢
dla nich jaka jest stawka, nie liczyto si¢ dla nich SLA bezposrednio, liczyto si¢
dla nich to, czy my mamy do§wiadczenie w takiej skali czy nasze rozwigzania
czy to wydajnosciowo, czy jakosciowo, byly juz wezedniej gdzies sprawdzone 1
ze te nazwiska osob konkretnych ktore maja przy tym projekcie pracowac,
Przebijaty si¢ po prostu w repozytoriach na Githubie Tych konkretnych
rozwigzan ktore kto$ zna, to juz przyjeli automatycznie ze skoro Ty rozwijates
ten projekt i skoro on jest uzywany przez 200 tysiecy sklepow na Swiecie, to
znaczy, ze wiesz co robisz i potrafisz dziata¢ w skali.

I dzigki temu to zaufanie jest ogromne. Tutaj w Polsce Za kazdym razem, kiedy
rozmawiam o jakich$ konsultacjach ja muszg¢ od zera ttumaczy¢ dlaczego ja
jestem wilasciwa osoba do rozwigzania takiego czy innego problemu. I pomimo
tego, ze poswigcitem dosy¢ duze pienigdze na branding, na stron¢ internetowa,
na content, ktory gdzie§ tam przez LinkedIn si¢ przewijat ta eksperckos$¢ ona za
kazdym razem musi by¢ wyjasniana, na czym polega ta ekspercko$¢ i czy ma
si¢ roznice Réznie od innych ekspertow na rynku, wigc jest zupelnie inacze;j.

Ale wydaje mi sig, ze po prostu wynika to z tego, ze Ze jezeli chodzi o Stany,
tam mowiliSmy wczesniej, ci wlasciciele sklepow opierajg si¢ na liczbach.
Jezeli oni widzg Twoje nazwisko przy rozwoju Magento, czy przy jakich$
duzych projektach przy Case Study, jezeli pojawiasz si¢ na konferencjach, oni
sobie obejrza prezentacje 1 beda wiedzieli po Tobie czy Ty wiesz co mowisz



czy nie, czy to jest po prostu tak, ze Ty wychodzisz na sceng, czy tam piszesz
na LinkedInie 1 nie do kofica wiesz o czym mowisz Rzeczywiscie wida¢ po
Tobie tg eksperckos¢, tutaj po prostu Ty musisz podac to na tacy i da¢ to po
prostu wlascicielowi sklepu wyjasnione, co to oznacza, co za tymi liczbami stoi.

Ja

mysle, ze taka polska nasza mentalno$¢ jest tutaj, nie ograniczymy si¢ tylko e-
commerce'u, ale to jest znaczaca taka... Taka roznica w zaufaniu 1 ja kiedy$
przez pie¢ lat bylem takim coachem od produktywnosci 1 wiedziatem, ze ci
najwieksi przedsigbiorcy, tacy topowi, ktdrych notabene wspieralem i ktorzy tez
potrzebowali takiego trenera od produktywnosci, zeby im jeszcze pomoc
doszlifowa¢ ten diament ktoérym sa, zeby jeszcze byto tadniej puszczato 1 tak
dalej, ktorzy zarzadzali...

Setkami ludzmi albo tysigcami wrecz to oni mieli takie podej$cie ty jestes moim
ekspertem ty mi powiedz co mam robi¢ a ja to sprawdze i zobacze czy to dziata
jakby nie bedg si¢ dyskutowat chyba ze jako$ tak bardzo mocno poczuj¢ ze to
jest bullshit takie bez sensu A z jednymi, a miatlem tez mniejsi przedsigbiorcy,
czy nawet pracownicy, tam duzo potrzeba byto takiego przekonywania 1
pokazania ze warto, zeby chociaz sprobowali.

Nie bylo wiary w ta ekspercko$¢ w takie zaufanie ze okej to sprawdze. Tak, 1
mysle, ze to jest taka rzecz, mimo ze to jest wiasnie ta kwestia takiego sukcesu
Ze tamci nie tracg energii na sprawdzanie wszystkich, tylko umieja dobrze
wybra¢ sobie eksperta, zaptaci¢ moze wigcej, ale nie traci¢ czasu pozniej na
sprawdzanie i weryfikowanie.

To jest takie ciekawe, moze to zostawie tutaj kazdemu do przemyslenia jak
sobie wybiera ekspertéw i czy jak wybierze sobie ekspertow To ma do nich
zaufanie, czy po prostu kombinuje i pinguje ich, tak? Bo chciatem przej$¢ do
kolejnego tematu czyli wspomniate$ o tym, ze ci amerykanscy klienci
wymagaja jakichs liczbowych wskaznikéw, inzalnych rezultatéw i z jedne;j
strony tez widze, ze to tez jest w Polsce, No ale jaka wedlug Ciebie jest taka
réznica pod tym wzgledem tych danych i tego, jak polscy klienci podchodza do
danych i jak tym zarzadzaja versus amerykanscy?

Na pewno widzg rdéznice w tym, ze te osoby, ktore odpowiadaja za dalsze
decyzje za dalsze kroki w Stanach bardzo duzg uwage przywiazuja do skali. I tu
postuze si¢ przyktadem dwoch rozwigzan znowu Analytics Czy to Google
Analytics, czy nasze polskie Pewik, ktore w Stanach jakos robi duzg furorg



ostatnio to tutaj jezeli chodzi o analizg tych liczb, widzg ze e-commerce
managerowie zwracajg uwage na to, Ze np.

najwickszy odrzut w transakcjach, najwigksze tracenie klientéw dochodzi w
konkretnym miejscu 1 na tej podstawie oni pytaja po prostu, czy nasz UX moze
w planach przeanalizowac skad si¢ ten odrzut bierze 1 jak my mozemy to
poprawi¢. W przypadku polskich klientéw widze Ze jest bardziej skupienie si¢
na ogole Czyli po prostu polski klient widzi cos typu Core Web Vitals 1 on
widzi ze na przyktad 20% stron Ma staby core web vitals, ale skupiajg si¢ na
ogole, czyli ze 20% stron ma staby scoring, ale oni nie skupiajg si¢ na tym, ile
wlasciwie os6b wchodzi na te 20 stron, czyli 20% stron.

Bo moze by¢ tak, ze te 20% najgorszych stron to sg strony ktore sg rzadko
odwiedzane przez co na przyklad ich cash jest caty czas zimny, przez co one
odpowiadaja wolniej, przez co dziataja wolniej I w rezultacie one dla biznesu
nie majg przetozenia a w praktyce klient chce inwestowa¢, bo on chce mie¢
zielono.

I tu jest ta roznica, ze w Stanach mnie bardzo czesto jestem wedlug Galapa
perfekcjonista, tu bardzo czgsto mnie mierzi tez jako takiego Polaka ze kurcze,
przeciez oni maja tam tyle low-hanging fruits 1 w ogoble, i czemu my tego nie
naprawiamy Ale klient odpowiada czy ten project manager z klientem dyskutuje
1 odpowiedz brzmi, bo to nie wplywa na biznes, bo to nie ma przetozenia na
nasze przychody, bo po prostu to, czy my tam bedziemy mieli skor wyzszy czy
nizszy to juz jest taki etap, na ktorym klient juz zdecydowat ze kupi wigc dla
nich jest to po prostu...

Liczby méwig, zZe to nie ma sensu. | tu nie pozostawiam przestrzeni do dyskusji.
Jezeli klient amerykanski nie rozumie czego$, to tutaj zatrudniajg sobie eksperta
po prostu do tworzenia nowych dashboardow w Analyticsie i na podstawie tych
dashboardow wyciagaja nowe dane, ktore sa dla nich istotne, ktore determinuja
kolejne kroki.

W Polsce bardzo rzadko to widze. Chociaz mamy §wiatowej klasy ekspertow
ktorzy po prostu bijg na glowe jezeli chodzi o wiedzg, o know-how, ludzi, z
ktérymi pracuje w Stanach.

Czyli nie mamy si¢ czego$ wstydzi¢ przynajmniej pod tym wzgledem.

Wiedz¢ mamy przeogromng tylko ta wiedza... Mam dwa przyklady osob, ktore
PO prostu...



Ktére po prostu sg wspaniatymi ekspertami. Jeden to jest Jakub Linowski, ktory
jest UX-em i pracuje w Kanadzie czy prowadzi firm¢ w Kanadzie. A drugi nie
pamigtam teraz jak si¢ nazywa, ale mamy specjaliste od Analyticsa ktory po
prostu probowatem wyciagna¢ informacje w zwiazku z jaka$ tam niedziatajaca
integracja.

Probowatem wyciagna¢ informacje od ekspertoéw Google Ads I tamci roztozyli
rece, pracownicy Google'a roztozyli rece, gdzie po konsultacji godzinnej za
1400 czy 1500 ztotych za godzing po konsultacji godzinnej z polskim
ekspertem wszystko dziatato juz po tygodniu po prostu rozbroil na czesci
pierwsze, wyjasnil.

Z tego wynika ten btad gdzie jest bug w samym Magento, gdzie jest bug w
Google Ads doktadnie i pozwolit na wyeliminowanie tych dwdch po prostu bez
nawet modyfikacji w kodzie. Wigc wiedz¢ mamy, mamy super ekspertow tylko
wcigz ci ludzie zarabiajg gléwnie za granicg. No

1400 zt za godzing to wysoka stawka.

Jestem pytany Ktéry wlasciciel e-commerce'u zdecyduje si¢ zaptaci¢ tyle, zeby
ta wiedze zdoby¢, a widac ze ci, ktoérzy maja tg wiedze si¢ cenig, ale to wlasnie
nie mamy zaufania do nich, ze warto wydac¢ prawda? |

tu bardzo dobrg rzecz poruszasz nie mieliSmy tego w agendzie, ale ja Ci
powiem ze zauwazylem jedng rzecz, ktora Ktéra taczy Amerykandw i Polakéw
tudziez Europejczykow, dlatego ze w Szkocji tez si¢ z tym spotkatem jednak
mimo wszystko dalej ktusi wtascicieli sklepéw 1 osoby odpowiedzialne za e-
commerce'y, ktusi niska cena.

Wcigz zarbwno Amerykanie jak i Europejczycy potrafig si¢ ztapac na niska
ceng I staraja si¢ ucigé koszty, niekoniecznie tam, gdzie to jest optacane. I
podam Ci tu prosty przyktad, ten przyktad zwigzany jest z rynkiem rozszerzen i
jest szereg tworcoOw rozszerzen dla Magento, Publicznie powszechnie sg znani z
bardzo niskiej jako$ci wdrozen.

Ich moduty sg bardzo unikatowe, sg zwigzane po prostu z rynkiem B2B czy po
prostu z rozwigzaniami B2B, gdzie Magento nie jest jeszcze ortem i w
rezultacie kto$ stwierdza, ze zamiast zaprojektowac jakie$ rozwigzanie Za 40
tysiecy ztotych czy tam nawet ja dla siebie dla mojej rodziny potrzebowatem
wdrozy¢ rozwigzanie B2B za 150-170 tysiecy ztotych jest rozwigzanie za 3,5
tysigca ztotych I kurcze, juz nie raz i nie dwa obitem si¢ o to, ze dobra no to
wezmy to taniej 1 potem dostosujemy 1 w rezultacie ostatni przyktad, w sensie



ostatni ze niedawny przyktad, ten jeden z moich wigkszych klientow ten z
obrotem do 22 miliondéw dolaréw rocznie Zdecydowat, ze bedzie si¢ integrowat
z HubSpotem za pomocg gotowego rozszerzenia.

Ba, nawet wykupit sobie Premium Support ze strony autora tego rozszerzenia. I
to rozszerzenie kosztowato jakie§s 800 dolarow, obstuga Support kosztowata
2000 dolarow wydali niecate 3000 dolaréw I wdrozenie tego z ta specyfika tego
klienta zjadto caty budzet do konca roku po prostu od wrzesnia do pazdziernika
przepaliliSmy caly budzet ktory byt zaplanowany na 2024 rok Bo tak zle byto to
rozszerzenie, tak wiele rzeczy nie dzialato 1 tak wiele rzeczy po prostu
wysylali$my jako agencja do autora rozszerzenia, ze W ramach tej premium
support powinni to naprawic 1 po prostu to poszto kompletnie bokiem 1 takich
przyktadow mogibym mnozy¢.

A ile kosztowato
Dedykowano rozwigzanie? W

tym przypadku dedykowane rozszerzenie byto wycenione na okoto 120 godzin,
czyli mozna powiedzie¢ ze na niecate 20 tysiecy dolaréw i koniec koncow te
godziny zostaty przepalone Ale na konsultacje z autorem rozszerzen a nie na
wlasne rozwigzanie dedykowane.

Przy czym tutaj mamy czyste rece, dlatego ze po zakupie rozszerzenia
wzieliSmy je na tzw. proces discovery, na rozpoznanie Jak to wyglada i
poinformowali$my klienta Ze no stuchajcie to nie jest dobre rozwigzanie. Tylko
ze klient argumentowat to tym, ze oni potrzebuja to szybko 1 potrzebuja to tanio
Ze oni nie mogg przeznaczy¢ duzo pieni¢dzy na to, zeby to wdraza¢ i nie moga
dtuzej blokowac jakiegos$ tam swojego pipelina zwigzanego z HubSpotem [ w
rezultacie zaptacili duzo wiecej, spedzili duzo wigcej czasu na testowaniu i
wcigz majg problemy.

Rzeczywiscie
tak

jest. Tutaj ja bym powiedzial, ze to jest zwykty blad ludzki, tak bym nie
opatrywat ze to jest. Zbyt duza oszczednos¢, tylko po prostu czasami warto, bo
z drugiej strony tutaj wida¢ nie postuchali tych ekspertow ktorymi byli z
jakiegos powodu Was, nie postuchali 1 no c6z ja tez mam klientow my akurat
nasze stawki godzionowe sg jedne z wyzszych na rynku 1 I czesto
przegrzewamy z tanszymi agencjami i z drugiej strony czgsto, bo w 50%



przypadkéw czesto wracajg ci klienci z niedokonczonym projektem czy
cokolwiek, bo ja zauwazam ze klienci czesto patrza na ceng¢ a nie biorg pod
uwage utraconych korzysci, kosztow dodatkowych, pilnowania agencji, czasu 1
stresu zwigzanego po stronie zespotu, ze co$ tam si¢ ztego dzieje, Tego ze s3
jakie$ bledy albo jaki$ dtug technologiczny powstaje po drodze i na to nie
zwracajg uwagi tylko liczy si¢ ta cena, a pdzniej po projekcie si¢ okazuje ze
trzeba duzo doptaci¢ 1 to mozna policzy¢.

Akurat my takie narzedzie, tak zwane ROI wykonawcy zrobiliSmy 1 gdzie$ tam
pokazujemy klientom, na co warto zwroci¢ uwage przy wyborze. Niech sobie
sami policzg 1 ocenig, co im si¢ bardziej optaca. Natomiast rzeczywiscie to To
jest wyzwanie. Ale wré¢my jeszcze do tych danych. Powiedziales, ze oni
bardziej si¢ skupiaja na tych wskaznikach na tych mierzalnych rezultatach.

Maja duzo dashboardéw, ktére powoduja, ze zmienimy to, zmienimy to.
Powiedziate$ tez co$, ze nie zmieniamy tego, Poniewaz to nie przynosi biznesu
To, co nazwates ta low hanging fruit, czyli nisko wiszacych owocoéw z Twojej
perspektywy jako takiego rozumiem PM-a, takiego solution architecta, to jest
to, ze to sg te nisko wiszace owoce, zrébmy to, bo to pomoze Ci biznesu tak?

Dobrze zrozumiatem?

Zgadza si¢, ze po prostu inwestujagc w dwie godziny cztery godziny budynku
jestes w stanie naprawi¢ jaki§ segment tego sklepu.

Tak 1 pewnie takich rzeczy jest sporo, kilka, kilkanascie w rdznych sklepach i
si¢ dziwimy czemu tego nie naprawiamy. Przychodzi taka agencja... Bo tez
mowili§my o audytach i mowi thumacz audyt popraw to a Swiadomy klient
mowi kurde ale to nie potrzebujemy i czemu o tym mowig¢ bo ja na przyktad
czesto dostaj¢ takie pytanie od réznych naszych klientow ze Grzegorz no ale
czemu nie dacie ré6znych propozycji réznych funkcjonalnosci ktére wdrozyliscie
u swoich klientow a u nas by byly fajne albo by rozwijaty albo sa
przysztosciowe i tak dalej i ja czesto thumacze hej ale czy ty potrzebujesz to w
biznesie Bo to powinno i$¢ od potrzeby biznesowej, czyli ja przychodze do
Was, Grzegorz chtopacy, tu mamy taki problem, to chcemy poprawi¢ zeby
poprawi¢ takie i takie wskazniki, czyli méwimy o tych wskaznikach teraz.

Jakie rozwigzanie nam zaproponujecie, czyli od strony strategicznej i
biznesowej szukamy rozwigzania, a nie, ze mamy tysigc réznych modutéw a na
prescie jest 7 tysiecy tych modutéw gotowych, za kilkaset ztotych juz mozna
kupi¢ nawet mamy wiele tych moduléw 1 wdrozmy, bo mozemy wdrozy¢
program lojanosciowy, ktory Ci kosztuje tam kilkaset zlotych ale to spowoduje



komplikacje kodu u Ciebie, spowoduje dodatkowe koszty Bo bedzie trzeba na
przyktad dodatkowo testowac czy tam si¢ nic nie zmieni, ale jesli nie masz
potrzeby 1 nie korzystasz z tego modutu, tego lojalnosciowego, bo two6j model
biznesowy tego nie wymaga albo po prostu nie masz czasu, no to to jest tylko
stracony czas 1 pienigdze dla twojego biznesu i | to tez jest widzisz no to jakby,
wlasciwie wchodzimy teraz w te audyty, o ktorych gdzie§ tam rozmawialiSmy,
ze klienci dostajg od agencji takie darmowe audyty i si¢ na takie rzeczy, nie
majac danych dobra, to zrébmy, bo wida¢ ze tu duzo jest do zrobienia, jest
pytanie, czy potrzeba, czy na pewno warto tym si¢ skupi¢, bo w sklepie
internetowym jest 1000 funkcji przynajmniej jak nie wigcej 1 optymalizowanie
kazdej nie ma znaczenia Tutaj polecam ksigzke Teoria ograniczen o waskim
gardle 1 sprawdzenie, gdzie jest wasze waskie datum zeby poprawi¢ caty biznes.

Jak

méwimy o ksigzkach, jest jeszcze oprogramowanie szyte na miar¢ i chociaz
tytut méwi o oprogramowaniu, ja mysle, ze to jest dobra ksigzka
psychologiczna o tym, jak odpowiadac¢ na to, Czego si¢ potrzebuje, a nie tego,
czego si¢ chce. Czyli w momencie kiedy po prostu, jeszcze wroécimy krok do
tyhu, jezeli przychodzi ekspert 1 pyta, dobrze, no to w takim razie powiedzcie
mi, co wy chcecie w nastepnym kwartale wdrozy¢ 1 kto§ mi mowi, ze chca
wdrozy¢ na przyktad wishliste na rynku polskim, to styszac wishlista pytam
dobrze, ale co jest waszym celem?

I oni mi moéwig na przyktad, ze chcemy zeby klient mégt sobie doda¢ do
obserwowanych produkt, ktéry go interesuje, ale na ktéry go obecnie nie stac,
albo ktory jest obecnie niedostgpny w katalogu. I wtedy pada pytanie, ok, ale
moze zamiast wishlist... To wlasciwie wykorzystajmy te eksperymenty ktore juz
robito Allegro, ze ludzie te rzeczy, ktore chca 1 ktore nie sg jeszcze dostepne,
trzymaja sobie w koszyku i zamiast zrobi¢ wishliste, gdzie$ tam osobng strong
ktora nie kusi, to po prostu dodamy w koszyku mozliwo$¢ zamawiania
checkboxem tych rzeczy, ktére w tym momencie chcemy zamdéwi¢ a zostawic
sobie w koszyku rzeczy, ktére czekaja na naszg uwage od pieniadze [ w
rezultacie w prawym goérnym rogu zawsze bedzie si¢ tam wyswietlala ta
jedynka ktuszaca, mowiaca, ze hej ja tu wcigz na ciebie czekam ja jestem twoim
produktem, ktéry wciaz na ciebie czeka.

I w ten sposob taka sugestig pokazac klientowi, ze stuchaj to co potrzebujesz, to
ja to rozumiem, ale to co chcesz niekoniecznie rozwigze twodj problem, wiec
przedyskutujemy to bardziej. I to bierze jeszcze na tapet¢ dodatkowa rzecz, ze
bardzo czesto takiego klienta ktory mowi, ze on cos chce, ja lubi¢ wysta¢ na



warsztaty z UX-em i mowiles o tym, ze po prostu jest klient ktory mowi,
dlaczego nie wdrozycie nam czego$ co u waszych innych klientow dziata.

Tak To ja w takim momencie mowi¢ stuchaj, tu masz jedng wizytowke, druga
wizytowke dwoch UX-6w, nie wspotpracuje z nimi, ale uwazam ze sg dobrze.
Wykup sobie u jednego lub drugiego pakiet sze$ciu godzin i spotkajcie si¢ na
warsztatach, gdzie ta osoba najpierw przeanalizuje Wasz sklep Potem po prostu
sigdziecie razem 1 przeanalizujecie czy to rzeczywiscie co chcecie wptynie na
Wasz step 1 jakie sg w ogole dobre praktyki ktore spowodujg ze zwiekszycie
zaangazowanie klientow.

I tu przyktad mojej dziewczyny ktora niedawno szukata butow. O mdj Boze.
Przygladanie si¢ osobie nietechnicznej. W sensie jest XXI wiek 1 kazdy w
naszym pokoleniu umie w internety. Ale przygladanie si¢ mojej dziewczynie,
ktora kupuje buty byto dla mnie po prostu niesamowitg kulg §miechu. Bo czy to
e-obuwie, czy to CCC, po prostu...

Ola byta wsciekta, jak dodata kupon rabatowy i1 nie mogta ztozy¢ zamdwienia,
jak usuneta kupon rabatowy i nagle zaméwienie przeszio ale si¢ okazato, ze z
karty podalekowej, ktorg uzyta, zniknety pienigdze chociaz kwota zamdwienia
si¢ nie zmniejszyta. To sg rzeczy, ktore wyszlyby w trakcie warsztatow bo ja
moge Ci powiedzie¢, Grzegorz...

Ze 95% o0s6b, ktore prowadza biznesy w internecie nigdy nie probowato
korzysta¢ ze swoich wtasnych ustug i produktow i sklepow. I to jest to, co si¢
dzieje na warsztatach UX-owych. Ty jeste$ posadzony przed komputerem, UX
przygotowatl Ci zadanie i Ty udostgpniasz ekran i szukasz produktu bo Ci UX
mowi znajdz mi wszystkie czerwone swetry, ktore sg w rozmiarze M.

I nagle po prostu... Os$nienie, bo sobie klient, klient wtasciciel sklepu zdaje
sobie sprawe ze on chce wdraza¢ buy now, pay later, ale wlasciwie nie da sig¢
wyszuka¢ konkretnego produktu jesli ty wiesz czego szukasz Jezeli nie wiem,
przymierzates co$ w sklepie offline 1 teraz chcesz kupi¢ to online. Tak Wigc tu
bym si¢ skupit na tym ostatnim aspekcie, czyli przyjrzeniu si¢ tym prawdziwym
potrzebom na bazie warsztatow na bazie uzywania wtasnego sklepu, a dopiero
potem zastanawiac si¢ nad jakimi$ wygérowanymi czy zauwazonymi gdzie$
indziej rozwigzaniami.

Audyt méwites. Audyt to jest tez rzecz, ktorg moze zrobi¢ dla Ciebie UX i to
tez moze by¢ wartos¢ dodana do Twojego sklepu. Znajdujesz sobie eksperta,
ktory przeanalizuje Twoj sklep 1 masz w audycie informacje gdzie Two;j klient
po prostu si¢ gubi, gdzie traci uwagg, gdzie przepada.



Ok, no wilasnie, wigc tutaj mam taki przelot chyba do ostatniego tematu.

Czy chcialbys jeszcze co$ dodac¢ odnosnie r6znic oczekiwan klientow czy
sposobow zarzadzania projektami takich wdrozen sklepow, oprocz tego, co juz
powiedziates, cos bys jeszcze dodat, czy to juz jest wszystko z tego, co te
najwazniejsze sg juz za nami, bo pewnie szczegotow jest duzo. Wiesz co,
chciatem

zwroci¢ uwage na jeszcze jedng rzecz i to rzecz, ktora mnie bardzo mocno
osobiscie dotyka, Dlatego, ze w Stanach odkad pracuje w 2020 roku, miatem
pierwszg taka full-time prace dla agencji.

Pottora roku pdzniej zaczatem pozyskiwac wiasnych klientéw z rynku
amerykanskiego 1 gdzie$ tam staram si¢ nie trzyma¢ wszystkich jaj w jednym
koszu. Dlatego mam dosy¢ szerokie spektrum do§wiadczen I zauwazylem jedng
rzecz, ktora mnie bardzo porusza, bardzo dotyka. Amerykanie sg bardzo mocno
skupieni na pozytywach, czyli jezeli popetisz btad jako konsultant, jako
programista, to jednak Amerykanie staraja si¢ wyciagna¢ z tego plusy.

Czyli okej to rozpiszmy co si¢ wydarzylo. Jak my mozemy zapobiec takiej
sytuacji w przysztosci? Albo po prostu napiszcie nam postmortem, to bedziemy
wiedzieli ze nasz sklep zachowuje si¢ w taki czy inny sposéb w konkretne;j
sytuacji. W Polsce bardziej skupia si¢ na tym, kto za to zaptaci. Czy my w ogole
bedziemy musieli ptaci¢ za ten blad czy nie wiem, po prostu albo zmieniamy
agencje, to jest tez czesty case.

Wigc po prostu jest... Duzo wigkszy stres zwigzany z konsultacjg dla polskich
klientow dla polskich witascicieli sklepdw, duzo wigkszy stres generujemy sobie
nawzajem bo réwnie dobrze wlasnie popelnienie bledu przez agencje czy przez
depodopera bedzie si¢ wigzalo z jakimi$§ karami i jednocze$nie nikt z tego nie
wyciagnie lekcji, bo nikt nie bgdzie juz otwarty na to, zeby dzieli¢ si¢ co
wlasciwie Zle zrobit.

I tu jest taka rzecz, ktorg zauwazam i ktéra mnie osobiscie boli tak, boli mnie
osobiscie, ze kurcze, nie mozemy si¢ tutaj w Polsce tak uczy¢ nawet wzajemnie,
no bo wezmy sobie na tapet¢ niedawny wyciek z Superfarmu, kurcze ja bardzo
bym chciat si¢ dowiedzie¢ po prostu, ktory z bledow wptynat na to, ze te dane
wyciekly, kiedy te dane wyciekty...

I co mozna byto zrobi¢ lepiej? Moze inni wilasciciele sklepow wtedy by poszli
po rozum do gltowy i jednak zaktualizowali swoj sklep do najnowszej wersji,
czy zablokowali pewne rzeczy, jezeli chodzi o komunikacje z zewnatrz.



Fukasz wielkie dzigki za t¢ rozmowe. Powiedz mi tak na koniec czego Ci
zyczy¢ w nadchodzacym roku?

Nie mi. Ja, kurcze, staram si¢ realizowac to, co sobie tam zaplanuje, ale
rozmawialiSmy

o tym, ze wlasciwie polskiemu-commerce'owi by si¢ przydato troch¢ zyczen,
wiec mysle, Ze ja ze swojej strony zyczytbym sobie, zeby... Zeby przed
podejmowaniem decyzji polski e-commerce wiedziat do kogo si¢ odezwac i te
osoby byly takimi niezaleznymi ekspertami i zeby w Polsce po prostu polscy
eksperci polskim merchantom pomagali sobie radzi¢ w tych zawito$ciach e-
commerce'u.

To tego bym sobie zyczyl, zeby$my mieli tu ekspertow 1 z nich umieli
korzystac.

Tak zgadzam si¢, moze nawet nie ekspertdw ja bym to nazwat tylko doradcow,
bo my przedsigbiorcy w Polsce 1 duzo ludzi jeste§my samodzielni i nie
korzystamy z tych doradcow, a ja mam takie powiedzenie Ze z doradcami
mozemy 4-5 razy szybciej co§ zrobi¢ niz samemu.

Na réznych ja to widze w réznych obszarach naszego zycia, wigc tego 1 sobie
zycze wiec dzigki wielkie jeszcze raz Lukasz za rozmowe 1 wszystkiego

dobrego i do

ustyszenia Dzi¢ki Ci bardzo



