Platformy B2B w gruncie rzeczy w ogromnym zakresie sg podobne do platform
B2C, ale uzdrowuja procesy mysle, ze to jest mega wazne, ktore sg specyficzne
dla B2B. No i teraz dokladnie temu ma stuzy¢platforma B2B, ze jestes w stanie
jakby wystawi¢ narzedzie albo dla handlowca albo dla klienta, albo dla
jakiegokolwiek uzytkownika, ktory ma taka potrzeb¢ zeby dokonywac twoich
zamoOwien bez konieczno$ci odwiedzenia oddziatu badz interakcji z
handlowcem, tak?

Bo wiesz to nie jest takie, jak to nazywam, automagiczna formufa.
Tak. To

jest bardzo trudny projekt, no bo ty musisz zap lanowac i wykorzystac swoje sily
handlowe do zmigrowaniatych klientow do platformy. Wszyscy klienci, ktorzy
przekierujecie do platform B2B niebeda juz waszymi klientami. Nie bedziemy
wam wyplacaé prowizji za zamoéwienia tych klientow, ale utrzymujemy system
prowizyjny, a teraz idzcie 1 migrujcie ich do platformy.

Co bys zrobit bedac takim handlowcem?

Czes¢ Dzisiaj porozmawiamy o... Wzbrocie z inwestycji z platformy B2B, czyli
jesli zastanawiacie si¢ czy wdrozy¢ platforme¢ B2B i1 zastanawiacie si¢, jakie
korzy$cimozecie z tego 0siggnac, to dzisiejszy odcinek jest wlasnie o tym. Nie
bedziemy mowic o technologii, bedziemy moéwi¢ o procesie biznesowym, na to
jak spojrzec¢ catosciowo na wdrozenie platformy B2B, zeby to do Was
przemowito i pomoglo Wam zdecydowac, czy warto wdrazac te platforme B2B,
czy nie 1 jaki zwrot mozecie osiggnac¢, bo bedziemy do tego podchodzi¢ przez
proces biznesowy, ktory...

WYy macie w swoim biznesie a nie technologii. Technologia to jest kolejny krok
dopiero. Wigc bedziemy Wam z moim go$ciem pokazywac ktore elementy
warto rozwazyc¢, a jest ich cale piec 1 jak do tego wszystkiego podejs¢. Bo
dzisiejszym gos$ciem bedzie Wojciech Telenga, wspotzatozyciel For Lezard
Digital, ale takze ekspert z ponad 14-letnim doswiadczeniem w transformac;ji
dziatow sprzedazy 1 wdrazaniu technologii wspierajacych biznes.

I Wojciech nie robit matych firm, tylko duzych I tam to si¢ troch¢ inaczej robi
niz u moich klientow ktorzy nie majg 100 miliondéw plus obrotu Lecz mniej i
ten proces, ktory dookotla si¢ dzieje tej platformy B2B, proces sprzedazowy,
zakupowy i wiele innych ma bardzo duze znaczenie, zeby go wzig¢ pod uwage i
uwazam, ze w mniejszych i tez §rednich firmach warto tezdo tego w ten sposob



podchodzi¢ bo to pozwala zwraca¢ uwage na inne czynniki, ktére pozwolg
Wam w ogdle podejmowac inne decyzje, lepsze dla Waszego biznesu.

[ o tymz Wojciechem dzisiaj bedziemy rozmawiac, wigc ten odcinek jest peten
praktycznych wskazowek 1 inspiracji i bardzo Was serdecznie zapraszam,
natomiast zanim tam przejdziemy to prosba o subskrypcje lajki, zeby ten
odcinek mogt dochodzi¢ do wiekszego grona, ale takze zeby$ Ty dostawat
powiadomienia o kolejnych odcinkach.

I w najblizszych czasach wtasnie bedzie o platformach B2B 1 wszystko, co si¢ z
tym zwigze. Wigc zapraszam do subskrypcji a juz teraz do rozmowy z
Wojciechem. Cze$¢ wszystkim, dzisiaj bardzo serdecznie. Dzisiaj mamy
Wojtka Telenge, wsp 6tzatozyciela Forerunner The Digital, ekspertaz ponad 14-
letnim do$wiadczeniem w transformacji dzialow sprzedazy i wdrazaniu
technologii w duzych firmach.

Dzisiaj bedziemy z nim rozmawia¢ na temat ROJ z wydrozen Platformy 2B.
Dobrze méwites, Wojtek? Dobrze ci¢ przedstawitem, czy co$ mi dodat odjat
Pochwalg ci¢ jeszcze.

Najwazniejsze powiedziate$. Dzigki za zaproszenie. W ogble zawsze chetnie
gadam o takich rzeczach. I mysle, ze tak, ostatni wlasnie etap gdzie$ tam mojej
kariery to jest For Is Us Digital 1 zrazanie technologii w organizacjach, m.in.

wlasnie komersow. Obstugujemy gtownie firmy z branzy produkcyjnej z branzy
ustugowej i gdzie$ te rozwigzaniakomersowe, a szczegdlnie B2B Commerce s3
takim czynnikiem ktory bardzo mocno pozwala zboostowac procesy 1 wesprzec
procesy sprzedazowe, wigc jak powiedziates, ze chcesz o tym porozmawia¢ no
to skorzystamy z zaproszenia i I mozemy gadac.

To $wietnie dzigkuje Ci bardzo. I to jest dla mnie ciekawe, Ze ja zazwyczaj, jesli
rozmawiamo technologii z go§¢mi, to spotykam si¢ z tymi, ktorzy obstuguja te
mniejsze firmy, powiedzmy kilka, kilkanascie, kilkadziesigt milionow a z tego,
co tutaj rozmawiali$my to obstugujesz od pigédziesigciu miliondow w gore
rocznie.

Jesli tak to dobrze rozumiem, gdzie ta technologia jest istotna i ta zmiana
technologiczna pocigga ze sobg duze zmiany i to sg spore projekty prawda?

Tak, no co do zasady to jest tak, ze taki troche jest to samosprawdzajacy si¢
mechanizm no bo w gruncie rzeczy technologia jest sposobem na skalowanie,



na automatyzacje procesOw na to, zeby w sposéb powtarzalny te procesy
obstugiwac.

No i naturalne jest to, ze im wigksza organizacja, im bardziej zlozona, im
wigksza skala dzialania, tym bardziej tej technologii potrzebuje. No 1 tym
bardziej Te projekty sa wtedy zlozone wymagaja wigkszej ilosci interakcji
zrozumienia tego kontekstu biznesowego, no i wdrozenia tak naprawde
narzedzi, ktore beda z procesami zintegrowane w sposob naturalny 1 bedg te
procesy w ramach tych potrzeb biznesowych, ktore sg, wspierac.

I mysle, Ze to jest mega wazne juz na samym poczatku, zeby pamietac o tym, ze
rozwigzaniakomersowe sg tak naprawde narzgdziami, a szczegolnie te B2B w
rekach ludzi, ktore stuzg do tego, zeby w jak najbardziej przyjazny sposob dla
wszystkich uzytkownikow zaréwno tych po stronie organizacji, jak 1
szczegollnie po stronie klienta, sprawiac, zeby te procesy byty po prostuszybkie,
fatwe 1 przyjemne 1 naturalne w obstudze.

No tak, bo jesli mowimy o e-commerce 1 B2C, to... Narzgdzie jest tak jakby
dodatkowym narzedziem do sprzedazy przede wszystkim, to jest gtowny jego
cel zeby sprzedawac sprzedawacaw B2B... Z tego, co tutaj bedziemy moéwic,
to jest dodatkowa rzecz, ze pomaganam zautomatyzowac nasza sprzedaz nasze
procesy 1 pare innych rzeczy i moze si¢ pojawi¢ dodatkowy mocny nasz
narzedz, czyli dodatkowy zwrot inwestycji przez tg automatyzacje i kilka
innych rzeczy, ktore ta platforma B2B nam daje.

Dobrze to odczytuje z Twojej strony.
Mysle, ze trzeba to troche zdekomponowac co powiedziates.

W gruncie rzeczy w zaleznosci, czy to jest B2C czy B2B, to ona co do zasady
jest komersowa, wigc pelnina trzonie swojego zakresu funkcjonalnego, spehnia
tg samg potrzebe czyli jest to tak naprawde system transakcyjny do
handlowania. [ na przyktad jak masz firmy B2C, to one mogg miec¢ ten system
transakcyjny wystawiony w taki sposob, ze firmy sg tylko digitalowe.

Bardzo wiele firm tak funkcjonuje. Mozna powiedzie¢, Ze taki rewolut czy w
ogole ten caty digital banking obecny, to wlasciwie banki nie potrzebuja
oddziatow czyli wszystko co si¢ dzieje w warstwie transakcyjnej dzieje si¢ w
digitalu. No wigc wtedy cata ta interakcja klienta z dostawca ustugi, czy jest to
sprzedaz czy jest to komers jaki$ sklep, dzieje si¢ w tej platformie.



Noiw gruncierzeczy to B2C tez jest jak najbardziej mozliwe, wigc ja bym tego
tak bardzo nie rozgraniczat 1 wrzucitbym. To w sumie do jednego wora na
poziomie tego doswiadczenia ktore ma klient Po to, zeby moc dokonywacé
transakcji. Na tym poziomie bym to zakomponowatl wiasnie w taki sposob, ale
potem to, co moze dawac ta platforma poza samg warstwa transakcyjng, no juz
moze by¢ bardzo rozne.

Nie wiem, czy istotg tego, co dzisiaj chce omowic, jest jakby porownywanie ze
soba B2C, B2B, czy to co$ da twoim sluchaczom, ale z mojej perspektywy
jakby specyfika B2B jest taka, ze musimy wzia¢ pod uwagg, ze ona obstuguje
klientow ktorzy kupuja hurtowo, kupuja duze ilosci, kupujg na podstawie
umow, ktore majg bardzo czgsto zdefiniowane z tym producentem ktory jest
wlascicielem platformy czy dostawca, dystrybutorem, ktory dostarcza im te
produkty.

Wigc oni bardzo czgsto potrzebujg pewnego typu funkcjonalnosci, ktore sg
powigzane ze specyfikatej interakcjibo to nie jest zakup taki komersowy, kiedy
ty chcesz sobie kupi¢ buty no to wyszukujesz te buty wrzucasz 10 par do
koszyka, z tego w swoim rozmiarze wiekszo$¢ kupujesz je, No i chodzg
przyjezdzaja do Twojego domu, Ty sobie je przymierzasz z dziesigciu par
wybierasz dwie osiem odsytasz 1 jeste§ zadowolonym uzytkownikiem dwoch
par butéw.

Tutaj mamy zamowienie do jakiego$ konkretnego Zakresu umowy ktory klient
ma, wypelniajacy jaki§ harmonogram, czy wypehiajacy jakie$ zlecenie ktore
nasz odbiorcachce sobie wypeki¢ naszymiproduktami, on si¢ powotuje na tg
umow¢ 1 bardzo czesto nie dokonuje ptatnosci za to zamdwienie, tylko Tak jak
ty zaptacite$ za buty nie wiem, kartg czy spieciem swojego konta jakims$
blikiem, czy czymkolwiek innym, czy platnoscig internetowa, tutaj masz czesto
tak, ze po prostu jest limit kredytowy, wigc musisz zintegrowac to B2B ze
swoim systemem finansowym,

System musi, ten komersowy musi wiedzie¢, czy on ma prawo ci tg fakture
zaakceptowac, czy ma prawo tej faktury nie zaakceptowac czy musi wymagac
jakiejs$ zgody od jakiegos uzytkownikapo drugiej stronie, zeby ci to wystac jak
wygladasz ze ptatnosciami. Bardzo wiele rzeczy tam jest. Kolejng istotng
kwestig ktora tak samo jak w B2C, jak i w B2B funkcjonuje, to jest kwestia
integrowania tego z jaka$ warstwg informacji o produktach czyli zdjecia
produktow czy opisy tych produktow.

W gruncie rzeczy jest ten sam $wiat. Musisz je wystawié. Inaczej moze dziataé
marketing, czyli jakby to Czym innym moze by¢ marketing w tej warstwie



wizualnej zdjeciowej, komunikacyjnej dla klienta takiego jak my, uzytkownika,
ktory sobie kupuje ten produkt dla siebie, podejmuje decyzj¢ pod wpltywem
emocji, cz¢sto dla niego ten czynnik finansowy jest krytyczny, jakas promocja,
kup 5, dostaniesz 6 w gratisie, cokolwiek innego, 6 w gratisie, no tow tym B2B
te promocje bardziej bedg odproduktowe, wynikajace ze specyfiki klienta
bardziej zindywidualizowane, zwigzane z historig zakupdw bardziej upsellowe,
crosssellowe, na przyktad powigzane z jakimis kategoriami produktow ktore my
jako dostawca chcemy na przykiad uptynni¢ z jakimis$ czyszczeniami
magazyndw wiec mogg by¢ troche¢ inne specyfiki zwigzane z ta platforma.

Kolejne rzeczy, ktore sg bardzo czeste w B2B, no to jest tgczenie tego Swiata
powiedzmy obstugi klienta potem sprzedazowej z obstuga posprzedazows, czyli
platforma stuzy nam do tego, zeby$smy $ledzili co si¢ dalej z tym zamowieniem,
Wigc generalnie rzecz biorgc ma to ogromne znaczenie by rozumiec tg
specyfike 1 ze o tyle na ile w B2C konczy si¢ to na sledzeniu zamowienia
posiadaniu informacji o wysylce przezuzytkownika czy o statusie ptatnosci, To
podobnie jest B2B, ale do tego jeszcze doktadasz calg warstwe na przyktad
panelu klienta ktory moze sprawdzi¢ swoja historie jezeli chodzi o stany
magazynowe, o dostepnos$¢ produktow na przyklad te, ktére on mana stoku dla
siebie przypisane, bo jego na przyklad harmonogram zamdwien, w jaki sposdb
jest powiazany ze stanem magazynowym, czyli wchodzisz w te interakcje, ktore
s3 zdeterminowane umow3a 1 pokazujesz swojemu klientowi te informacje, ktore
sg dla niego istotne z perspektywy realizacji tej umowy badz zamdowien.

Bardzo istotna jest tez warstwa wlasnie zwigzana z tym, ze ten klient ktory
zamawia przez to swoje B2B, moze mie¢ dostep do jakiego$ swojego panelu
ktory to panel adresuje wlasnie warstwe chociazby reklamacyjng z jego
perspektywy, obiegu informacji na temat produktéw materialow na przykiad,
ktoére on potrzebuje do dalszej dystrybucji twoich produktow jako twoj
posrednik jakiej$ sprzedazy, bo czgsto platformy B2B obstuguja tancuch
warto$ci B2B2C, Czylija dostarczam platformy B2B do moich pos$rednikow,
ktorzy sprzedaja moje produkty do moich klientow.

I bardzo czgsto musza posiadac rozne informacje wlasnie, marketingowe o
produktach, r6zng warstwe dodatkow, gadzetow. Wiec jakby majac caty ten
ckosystem w glowie Mozemy sobie jasno powiedzie¢, bo to byto chyba intencja
tego pytania na poczatku, ze platformy B2B w gruncie rzeczy w ogromnym
zakresie sg podobne do platform B2C, ale odwzorowuja procesy mysle, ze to
jest mega wazne, ktore sg specyficzne dla B2B.

I mysle, ze trochg to jest takie wprowadzenie do naszej rozmowy, no bo to
powinnismy mie¢ caty czas w glowie zZe ta specyfika procesowa potrafi by¢



bardzo ro6znaijezeli w ogdle chcemy liczy¢ to ROI, czyli zwrot z inwestycji, to
powinnismy przede wszystkim rozumiec€ jakich procesow jakiego zakresu
procesOw dotyka taka platforma zebysmy sobie mogli jasno, jednoznacznie
powiedzie¢, na jakie obszary zwroci¢ uwage, zeby mozna byto ten zwrot z
inwestycji liczy¢.

A teraz przerwa na reklame. Masz sklep internetowy na Prestashop a twoi
programisci Nie dajg rady? Chcesz zeby btedy byty naprawiane szybko 1
skutecznie, a zadania realizowane na czas? To wez z WlConvertis, czyli nas.
JesteSmy ponad 25-osobowym zespotem, najwigkszym w Polsce.

Dajemy gwarancje¢ satysfakcji albo zwrot pieniedzy. Okej, czyli z jednej strony
wielu ludzi mysli o tym, ze po prostuto jest platforma e-commerce'owa, no ale
druga cze$¢ jest, ze jesli wdrozymy odpowiednio procesy uzyjemy tej platformy
do zautomatyzowania czy zastgpienia pewnych proceséw manualnych
platforma, to mamy gdzies tutaj oszczednos¢ 1 czasu ludzi 1 szybkoS$ci dziatania
1 wiele innych rzeczy, ktére nam pomagaja p6zniej prowadzi¢ biznes 1 stad
powstaje ten ROI.

Tak bo

tak naprawde nie jest to znowu az tak proste, dlatego ze zeby$Smy mogli sobie
jasno powiedzie¢, ze platforma B2B jest dobrze wdrozona, to musimy ja
rozgraniczy¢na tym poziomie tego, ze ona jest platformg transakcyjng przede
wszystkim, no ale platforma B2B moze mie¢ bardzo twarda interakcje wlasnie
w tego typu biznesie jak B2B z chociazby CRM-em.

I mozemy sobie jasno powiedziec, ze cze$cig integralng albo wynikajaca z
platformy albo w bardzo jasny sposob zintegrowang jest system CRM gdzie
oprocztego, ze jesteSmy w stanie my jako klient korzysta¢ z niej i zamowienia
tworzy¢ dla samego siebie, ja jako handlowiec moge zaré6wno warstwe CRM-
owa, czyli widoczno$¢ interakcji z klientem historii zakupdw spotkan,
wszystkiego co wiemy o kliencie, typ 6w uzytkownikow czy zarzadzania relacjg
z tym klientem Mogg¢ rowniez jako handlowiec mie¢ do niej dostep 1
zrealizowaé zamowienie w interesie swojego klienta, czyli czesto si¢ dzieje tak
w procesach w ktorych bior¢ udzial, Zze platforma B2B na przyktad moze mie¢
trzech uzytkownikoéw ktorzy na przyklad maja prawo zamawia¢ w imieniu
klienta 1 w ramach tych trzech uzytkownikéw moga by¢ rowniezrozne persony
czyli na przyktad w imieniu klienta moze zamawiac kilkanascie osob 1 tymi
kilkunastoma osobami na przyktad beda przedstawiciele sklepu.



Czyli to jest na przyktad kilkanascie postow w catej Polsce 1 kazdy kierownik
takiego postumoze by¢ persong, ktoraw ramach tej roli zamawia produkty do
swojego sklepu. I one przyjezdzaja z magazynu centralnego do dostawcy,
producentadanego produktu do p ostow, ktore sprzedaja te produkty. Ale rownie
dobrze takg osobg ktora zamawia w imieniu klienta moze by¢ jakas osoba, ktora
zamawia do magazynu centralnego produkty.

I wtedy ona bedzie inng persong, bedzie inna sciezka inny adres dostawy Ten
ship tu bedzie nie sklepem konkretnego kierownika, tylko na przykiad
magazynem centralnym, bo firma podejmuje decyzje ze w ramach dystrybucji
ona bedzie rozprowadzac te produkty. Mozerobici tak, i tak. Wiec ta platforma
powinna rozumie¢ kto na jakich uprawnieniach dokad wysyta.

Mozna to zdefiniowa¢, moze by¢ to zblokowane albo nie. No 1 trzecig persona,
ktéoramoze zamawia¢ moze by¢ kto$ po stronie producenta w imieniu klienta.
Czesto tak jest, ze klienci wolg zeby to handlowac¢ No dla nich realizowat
zamoOwienia bo on si¢ na tym lepiej zna, albo bardzo czesto firmy Ktore maja
jakie$ dziaty wsparcia sprzedazy, takie telecentra.

Ja pracowalem chociazby w r6znych firmach produkujacych materiaty
budowlane. No to tam byto doktadnie tak, ze byto takie telecentrum, gdzie
wszyscy klienci albo wszyscy handlowcy w imieniu swoich klientéw mogli
wybra¢ numer telefonu zadzwonic¢ do takiego telecentrum i na tej podstawie
znajac tylko numer klienta wprowadzajac go do platformy ztozy¢ w imieniu
klienta zamdwienie.

Trzeba bylo tylko zdefiniowac proces, ktory bardzo jednoznacznie dawat
uprawnienia, pilnowal wilasnie tego, kto za jakg kwote moze to zamowienie
ztozy¢. Jezeli to byly zamowienia wlasnie jakie$ cykliczne powtarzalne, o
nieduzych wartosciach, nic nie stato na przeszkodzie, zeby na poziomie umowy
pomiedzy dostawcg a odbiorca kazdy mogt zrealizowac te zamdwienia.

Na przyktad albo duze zamowienia miesigczne jakies ramowe, wynikajace z
zatowarowania wigkszg ilo$cig produktéw byty realizowane... Przez jakiegos
superusera na podstawie zupetnie innych uprawnien, bo na przyktad te
zamoOwienia w sposoOb krytyczny obcigzaly limit kredytowy 1 wymagaty
specjalnych autoryzacji.

No troche to, 0o mowimy wiasnie pokazuje ze trzeba bardzo dobrze rozumiec
swoj proces biznesowy, tak naprawde krytycznie, bo platformy mogg si¢ od
siebie bardzo r6zni¢1 dopiero kiedy jestes w stanie ten proces w jaki§ sposob
pomierzy¢ policzy¢ jak on przebiega, gdzie mozesz mie¢ warto$¢, jestes w



stanie sobie bardzo jednoznacznie odpowiedzie¢ na pytanie, jaki mozesz mie¢
zwrot inwestycji w takg platforme a rowniez mozesz sobie wtedy dopiero
odpowiedzie¢ na pytanie Jakie tak naprawde funkcjonalno$ci powinna miec ta
platforma zeby mozna byto ten zwrot policzy¢.

Czyli jakby wprowadzitbym bardzo istotny tutaj element. Czyli zeby w ogodle
moc liczy¢ zwrot inwestycji musiszrozumiec€ jaki proces on obstluguje, jak ten
proces funkcjonowal przed wdrozeniem platformy. Albo z jaka$ inng platforma,
ktoérg chceesz teraz podmieni¢ na tg nowg 1 bardzo twardo sobie zdefiniowac
funkcjonalnosci i rzeczy na poziomie Potencjalnych korzysci bardzo twardo
jakby mozliwych do ztapania bgdz migkko, no ale to juz wtedy jest trudniejsze
policzenie zwrotu z inwestycji, da Ci ta konkretna platforma w procesie.

No bo bardzo istotne jest to, ze trzeba policzy¢, jezeli w ogole mamy liczy¢ na
bazie realnych danych. Tak. Znaczy ja sobie tak

podsumowujac to, co powiedziates, to te procesy biznesowe, o ktorych Ty
mowiles, to ja podzielil na trzy. Takie zakupowe klienta zeby ta platforma
obshlugiwata, nasz post sprzedazowy, gdzies$ tam, jak obslugujemy dane
zamowienie1i trzeci taki proces, powiedziates tezo CRM-ie, czyli jak te dane, te
procesy z CRM-em 1 z calg taka interakcja z naszym klientem dzialajg Takie
trzy gtowne rzeczy.

Nie wiem, czy co$ nie wspomniatem Znaczy tego jest wiecej, stuchaj, mowie.

Mozemy tu naprawdg¢ rozmawiac bardzo szeroko bo jakby Platformy B2B, one
mogg wychodzi¢ mocno poza zakres sam transakcyjny i mysle, ze to jest na
pewno to, co powiedziales, ten proces zakupowy. Ja zawsze mowie, ze
platforma B2B przede wszystkim ma funkcjonalnos$¢ transakcyjng.

Czy ona powinna automatyzowac transakcyjno$¢? Bardzo czesto firmy na
przyktad, ktoreja obstuguje, nie wiem, jest to firma dystrybucyjna. No 1 firma
dystrybucyjna ma taki problem, stuchaj, my mamy, nie wiem, 15 postug w
Polsce, czyli punktow sprzedazy, nie wiem, hurtowni nawet, centrow
dystrybucyjnych czy sklepdw stacjonarnych, to juz jest wtorne.

[ wychodzinam, stuchaj ze polowa z nich jest Nieoptacalne, ale utrzymujemy
je, bo w sumie to nasi klienci nie mieliby gdzie sktada¢ zamowien. Mowie o
B2B. No i teraz doktadnie temu ma shuzy¢ platforma B2B, Ze jeste$ w stanie
jakby wystawi¢ narzedzie albo dla handlowca albo dla klienta albo dla
jakiegokolwiek uzytkownika, ktory ma takg potrzebe, zeby dokonywac twoich



zamowien bez konieczno$ci odwiedzenia oddziatu badz interakcji z
handlowcem.

Bo na przyklad twoj oddzial umozliwia prezentacje produktow. Jezeli mozesz te
produkty teustuge, cokolwiek w tym B2B zaprezentowa¢ w sposob digitalowy,
no to mozesz to w digitalu sprzedawac. No 1 juz si¢ bardzo moim zdaniem
fajnie pokazuje czym moze by¢ wzrost inwestycji w takg platforme Jezeli
dobrze otworzysz platforme 1 na przyktad masz 14 postow 1 zat6zmy znowu
hipotetycznie ze 4 posly jeste§ w stanie zlikwidowac.

Kazdy postdla ciebie to sg koszty state konkretnej wartosci. Przy konkretnym
obrocie, ktore generujg, no to jak sobie zbudujesz projekt i cel biznesowy, ze
chciatby$ zmigrowac¢ , mozesz. Cztery posy do platformy i ze przynajmniej
80% klientow ktoérzy do tej pory kupowali w posie, bedzie kupowato przez
platforme¢i ograniczysz koszty state, hipotetycznie, kazdy punktzamortyzacja z
wszystkim kosztuje Ci¢ znowu 100 tysigcy miesi¢cznie, no to masz 1,2 min
kosztow funkcjonowania kazdego posu rocznie.

Jak zatozysz, to bedzie 80%, na przyklad, przekierujesz tego biznesu do
platformy, zakladam, Zze nie wszyscy bedg szczesliwi 1 moga przesta¢ Ciebie
kupowac, bo tego postu nie bedzie. To bardzo tatwo policzy¢, ze koszty ktore
ograniczysz, to jest 4 miliony. Jak wydaszna platforme nawet duza 2 miliony,
to juz w ciggu roku mozesz mie¢ wzrost inwestycji na poziomie 2 milionow
zysku, bo jestes w stanie powiedzie¢, ze wedtug tego wzoru, bo czym jest ROI,

to jest procent, przychdd minus koszt inwestycji dzielony na koszt inwestycji
razy 100%.

Jezeli ten dochod maszjak ja, nie inny, odejmiesz do tego koszt, podzielisz, to
tumaszw tym przypadku zwrot bardzo jasny w wartos$ci 2 milionéw ztotych
gdzie procentowo w stosunku do bazy jest to bardzo konkretna wartos¢. No 1
wrdccie rzeczy doktadnie na tym polega liczenie ROI, czyli musisz zrozumie¢
swoj proces, jak on dziata.

Ja mam takie

wrazenie, jak rozmawiamy nad wrazeniami tych sklepéw Platform B2B na
PrestaShop, jak robimy to, to ludzie nie rozwazajg tego, spracaja, zeby byto jak
najtaniej itd., ale zapominaja powiedzie¢, ile mozemy na tym zyskaé, no bo
nawet, znaczy az niewyobrazalne jest, ze taki, nie wiem, jeden post to 100
tysiecy ztotych miesigecznie mys$latem, ze to duzo mniej, tam z 30-50 tysiecy Ja
strzelitem stuchaj Grzegorz nie powigzujmy si¢ do tego



przyktadu prosze.

Tak, ale pomimo tego to jest duza kwota jakbyniebyto, jakby jak policzysz, nie
wiem, dwoch ludzi, pracownikdéw na etacie itd. No wlasnie

mowig, no ja licze z amortyzacja, no jezeli kto§ ma post, no to to nie sg tylko
ludzie, tak, jest to magazyn ktéry musisz utrzymywac, jakis budynek jakis
najem ktory ptacisznie wiem, prad cokolwiek No tych kosztow naprawdg jest
duzo i rzadko mi si¢ zdarza zeby to byto ponizej grubych kilkudziesigciu
tysiecy jak masz punkt sprzedazy wigc to nie znaczy, ze masz tych ludzi
zwalnia¢ ale w tym konkretnym tancuchu wartosci mozesz powiedzieé, ze ci
ludzie nie generujg wartosci, jaka jest stworzenie mozliwo$ci zamodwienia dla
klienta 1 twoja sztukg wtedy nie bedzie to, ze musisz dobrze obstugiwac ten post
1 mie¢ go w dobrym miejscu bo klienci przejezdzajac wpadaja, zeby sktadac
zamoOwienia w twojej hurtowni, tylko mozesz stworzy¢ sytuacje, w ktorej
klienci z magazynu centralnego badz lokalnego zamawiaja w modelu B2B e-
commerce, czyli po prostuwchodzana jakas platforme 1 wrzucaja te produkty
do twojego kosztyka, a je tylko dowodziszI wtedy mozesz to robi¢ w dowolne
miejsca wskazane przez tego klienta.

Wigc jakby chee tylko zwroci¢ na to uwage, ze wymiarow biznesowych
wdrozenia platform moze by¢bardzo duzo. [ to byt tylko jeden bardzo, bardzo
prosty przyktad. I ze ROI mozesz dopiero policzy¢ jak zmapujesz, zrozumiesz
ten proces. I jakby nie zdarzylo mi sig, 1 to moge si¢ tym podzieli¢ w swojej
historii, ze duzy biznes 1 dlatego si¢ zajmuje¢ duzymi biznesami, bo mysle, ze w
malym biznesie tak jak mowisz kilkuosobowym Istnieje taka mozliwos¢ ze to
ROI bedzie ujemne, ze po policzeniu okaze si¢, ze koszty platformy i
nieumiejetnos¢ migrowania klientow albo skala klientow nie determinuje tego,
zeby wdrozy¢ taka platforme.

Ale przy duzychbiznesach to praktycznie jest genialny pomyst na skalowanie
wlasciwie kazdorazowo jak liczy si¢ to ROIL. No to ono wychodzi naprawde
bardzo szybko bardzo duzei platformy B2B Commerce w mojej ocenie sg jedng
z tych rzeczy, ktore najlepiej 1 najszybciej warto rozwazy¢ w duzych
organizacjach jezeli si¢ ich jeszcze nie ma, bo mogg da¢ naprawde niesamowitg
korzy$¢ biznesow3.

No rzeczywiscie, patrzac na, nawet jak obstuguje duze firmy, takie
wielomilionowe, to ten ROIrzadko si¢ pojawia. To jakby po co nam to jest, ze
gdzies jest ta oszczedno$§¢inie wiemy do konca, co z tym zrobi¢i po co to jest.
To co o mnie moéwisz, to masz §wietnie nazwane. Ja to bardziej robi¢ na
wyczucie bo jeszcze za mato pewnie tego robi¢ 1 nie jestem w procesach



biznesowych u tych klientoéw, ale rzeczywiscie ten ROI, ktory tutaj mozna
zrobié, zoptymizowac terézne procesy o ktorych rozmawialismy, to jest duzo
wiecej korzys$ci niz na przyktad z takim e-commerce.

To si¢ od razu przektada na koszty i na to, co mozemy oszczedzic 1 zyskad. 1
terazjak sobie rozmawiali§my przygotowali§my sobie to... razu przektada, co
Jak policzy¢sobieten ROI, jak patrze¢ na to wdrozenie, to podzieliliSmy sobie
to na cztery wtedy takie kategorie, nawet pig¢ czyli automatyzacje, czyli jak
zautomatyzowac pewne prace, efektywnos¢ sprzedazowa, jak to wplywana calg
infrastrukturg technologiczng 1 o tym za chwile o optymalizacji czasu pracy
ludzi i takg wychodzenie poza nasz kraj, bo taka skalowanie polega.

Moze oméwmy kazde z tych rzeczy, bo to co dates ten przyktadz POS-em, ze z
czternastu potrafimy zoptymalizowa¢ zeby juz czterech nie byto, bo tak nam
wynika z obliczen 1 z biznesu bo tak? To jest biznes bo widzisz

ze cztery sg nierentowne 1 zastanawiasz si¢, co z nimi zrobi€. No to jest bardzo
czesty case, nawet teraz mam klienta z ktorym doktadnie prowadzimy tg
dyskusje, no i w sumie wychodzi na to, ze dobrze wdrazana platforma B2B
Commerce moglaby rozwigza¢ bardzo wiele klientéw tylko wiesz to nie jest
takie, jak to nazywam, automagiczna formuta.

To jest bardzo trudny projekt,no bo ty musiszzaplanowac i wykorzystac swoje
sity handlowe do zmigrowania tych klientow do platformy. No to tez tez
prowadzitem swoj projekt na przyktad pracujac chociazby w Bonierze gdzie
celem strategicznym bylo zmigrowanie klientow prenumeraty papierowej
gazety do platformy 1 korzystania konsumpcji tresci w digitalu.

Na poziomie struktury i logiki to doktadnie o to chodzi, czyli jakg zbudowac
propozycj¢ wartosci, ktora jest stabilna tym stanie sprawi¢ ze klienci, ktorzy do
tej pory byli przyzwyczajeni do Kupowania w punktach stacjonarnych,
chociazby w hurtowniach, beda w stanie zamawiac te same produkty przez
platforme.

No1w gruncierzeczy, jak si¢ o tym dobrze zastanowi¢, dobrze to zaplanowac,
to mozesz tych klientow naprawde, oczywiscie nie wszystkich, to jest bardzo
wazne, ze zawsze jest grupa klientow ktora woli model tradycyjny z r6znych
powodow, bo trzeba umiec to wlasnie gdzie§ zwazy¢, zmierzy¢, obudowaé
statystyka 1 policzy¢.

I to jest chyba ta warto$¢, ktorg daje si¢ klientowi, ze on chciat ze on chce tam
skorzysta¢ jakby chce dalej z nami pracowac, ale tez, ze widzi tg wartos¢ dla



siebie, zeby przej$¢ a nie zmienia¢ dostawce, bo widzi ze w sumie dostaje tg
wartos$¢, ktorg on potrzebuje. Ale trzeba mie¢ petng §wiadomos¢

ze to jest proces, Ze to nie jest tak, ze ja robi¢ platforme i czary-mary i
automatycznie wszyscy klienci si¢ rzucaja, z niej korzystaja, tylko to jest
proces, ktory musze zaplanowac, ktory musze przeprowadzic.

To jest duza zmiana 1 wymaga zapanowania. To jest wlasnie to, czym ja si¢
zajmuje w swojej pracy, czyli Jezeli klient ma taki problem biznesowy, no to
zaplanowanie takiego projektu to nie jest tylko wymys$lenie Ze pierwsza
najtanszaplatforma B2B, bo jest najtansza, rozwigze moje problemy, tylko ja
muszg spojrze¢ szerzej na kontekst strategiczny, biznesowy, rozumienia
fancucha wartosci swoich klientéw, ich potrzeb, ekosystemow, w ktorym
dziatajg 1 moge powiedzie¢ wtedy, ze wdrozenie platformy jest w stanie nam
da¢ bardzo konkretne korzysci.

No i to co mnie szokuje, to co ty powiedziates jest tez rzecza ktora ja niestety
dostrzegam, ze bardzo mato firm wtasciwie to na palcach jednej regki nawet tych
duzych nie méwig o matych, faktycznie liczy zwrot inwestycji, w ogole patrzy
na parametry biznesowe, ktore mozna powigza¢ wlasnie z oszczednos$cig czasu
pracownikow dzigki zmniejszeniu tej ilosci liczby roboczogodzin, ktore oni
beda spedzac albo przekierowaniu ich aktywnosci z de facto...

Wklepywanie zamowien do systemu Taka czestg rzeczg jak sobie kiedys w
projektach liczyliSmy ile na przyktad czasu spedza armia handlowcow
kilkudziesigciu klienta okazato sig, ze kazdy handlowiec spedza kilka godzin
dziennie na wprowadzaniu zamowien do ERP-a. Bardzo skomplikowany
sposobinterfejsu. No 1 jak sobiepoliczyliSmy pigédziesigciu handlowcow razy
nawet uproszczenie, dwie godziny dziennie, no to sto godzin, ktéra kosztuje
konkretng ilo$¢ czasu, ci ludzie wprowadzaja zamoéwienia do ERP-a, co jest
bardzo prostg czynnoscia.

No codziennie na ten podleg prace maja zbiera¢i przyjmowac¢ zamodéwienia. No
ja si¢ teraz pytam, co jest wartoscig handlowca? Interakcja 1 wprowadzanie
manualnych zamowien. Niech oni pozyskuja tych klientow a onboarduja ich do
samej obstugowej platformy, w ktorej ci klienci sami bedg w stanie
wprowadza¢ zamdwienia, bedg chcieli.

Jezeli ona bedzie fatwa, przyjazna 1 bedzie chciata si¢ zintegrowac na przyktad z
ich systemami, to nawet czasami mozna robi¢ tak, 1 wiele razy widzimy si¢

takierzeczy, ze moim zamdwieniem jest moj arkusz zamowieniowy Excelowy
na przyktad, ktéry wypuszcza moj system jakis supplyowy, ja wrzucam go do



platformy i automatycznie na podstawie SKUs-6w 1 numeréw przy SKUs-ie,
taki Excel wykonuje dla mnie zamowienie.

No to kto jest zadowolony? Chyba wszyscy w takiej sytuacjikiedy ja nie musze
czego$ wybiera¢ wyklikiwaé, tylko Excel wykonuje dla mnie zaméwienia
wedlug przygotowanego schematu ktory jest zintegrowany z logikg danych
ktorgmam w swoim na przyktad systemie magazynowym jako odbiorca. Wiec
jak si¢ o tym myslitak naprawde szczerze1 si¢ to przeanalizuje, no to naprawde
moim zdaniem trzeba by¢ szalencem, zeby mowi¢ o platformie B2B jako o
czyms co nie daje wartosci albo stuchaj bo nie jesteSmy w stanie racjonalnie
zwymiarowac 1 oceni€, Ze ma sens.

No i te pie¢ wymiarow o ktorych powiedziales, no to sg te wymiary ktorych
mozna tg warto$¢ dostarczyc.

Znaczy, jak méwisz o tej wartosci, zeby pokazac 1 da¢ tg wartos$¢ klientowi,
zeby on chciat uzywac tej platformy, to tutaj widze takg Duza warto$¢, ktorg ta
platforma B2B daje temu klientowi, tak? Bo ja czesto, bo z drugiej strony nie
widzg tej wartoSci, jak na przyktad e-commerce'u zwyklego B2C, przychodzi
panimowi, zrobimy wam aplikacje i teraz zeby zmigrowac tych klientow do
aplikacji i ja widze, jakie trudy ma, czy to Zabka, czy to Rossman, zeby
zacheci¢ ludzi do migrowania do tej aplikacji i tak dalej Tam jest wiele
warunkow takich biznesowych, a zwykly e-commerce nie ma takiej wartos$ci
zeby dac¢ klientowi1 pos$wiecajg strasznie duzo czasu i przepalaja te godziny a
przy platformie B2B ta warto$¢ jest wlasciwie zrobi¢ nawet Prostg platforme
B2B i odpowiednio to opakowac i zeby handlowcy o tym opowiedzieli
klientowi 1 pokazali tg warto$¢ ze oszczedzg czas 1 par¢ innych rzeczy, to
wydaje mi si¢ duzo prostsze niz przy takich na przyktad aplikacjach mobilnych,
gdzie klienci whasciwie uciekajg od

aplikacji.

Prosz¢? No 1 wlasnie wydaje mi sig¢, Ze to jest bledne pojmowanie, ktore w tej
chwili przedstawites, dlatego ze ja mam takie do§wiadczenie Ze to jest raczej
trudniejsze niz platforma B2C. Na przykitad dlaczego? Dlatego, ze wdrozajac
platforme B2B mozeszjuz pamigtac ze ona bardzo mocno implikuje proces. Nie
tylko na poziomie samego faktu jakie daje do§wiadczenie w tym swoim punkcie
styku, tylko dlatego na przyktad ze To jest znowu realny case kilkudziesieciu
sytuacji, ktore ja juz widziatem w swoim zyciu, ze na przyklad zarzad oczekuje
ze bedzie wdrozona platforma B2B, oczekuje od handlowcoéw Ze oni beda
przekierowywac swoich klientow do platformy B2B, utrzymujac system
prowizyjny w tym konkretnym modelu 1 mowigc im tak, drodzy handlowcy,



Wszyscy klienci, ktorzy przekierujecie do platformy B2B niebedg juz waszymi
klientami.

Nie bedziemy wam wyptaca¢ prowizji za zamowienia tych klientow, ale
utrzymujemy system prowizyjny, a terazidzcie i migrujcie ich do platformy. Co
by$ zrobit bedac takim handlowcem?

Ale

to juz sobie strzelanie w stope jest przy takich zalozeniach Widzisz, to teraz mi
odpowiesz, dlaczego wigkszo$¢ firm, ktéra chce wprowadza¢ platforme B2B
strzela sobie w stopy bo tak jest, ze w og6le nie my$la o tym, ze platforma
bardzo w mocny sposob dotyka tancucha wartosci i ze taki handlowiec ma
wszystko przeciw jezeli jest na systemie prowizyjnym a zamdowienia na
platformie B2B nie beda wptywaly na jego system wynagrodzenia.

Bardzo czgsto si¢ tego w ogole nie bierze pod uwage planujac platforme B2B,
ze je wdrozenie de facto jest integracjg Bardzo duza procesowa i wymaga
stworzenia systemu wynagrodzenia handlowcow, ktory uwzgledni to, ze
platforma B2B jest narzedziem w ich rekach. I ze w gruncie rzeczy bardzo
czesto to rozpoczyna rozmowa o systemach motywacyjnychio tym, czy system

prowizyjny jest dobry, czy zly.

A juz to wielokrotnie ustalili§my, Zze system prowizyjny w sytuacji
konkurencyjnosci etapoéw w ktorych firma Dochodzi do rozwigzania ze
platforma B2B ma dla niej znaczenie, raczej jest patologia, bo system
prowizyjny nie jest z zasady zty. On moze by¢ dobry, jak masz bardzo
konkurencyjny rynek prowadzasz tam nowych handlowcdéw nie trzeba
inwestowa¢ w koszty state, to mozesz powiedziec, idzcie 1 sprzedawajcie 1
macie niskie koszty stale, podstawowe, bazowe pensje, a wysokie prowizje,
zeby$my zarobili na waszym sukcesie, a wy zebyScie zarobili na naszym
sukcesie.

Ale jak dochodzisz do wysokiego poziomu konkurencyjnosci, zaczynasz si¢
zautomatyzowac¢ wlasnie, nasz zlozony lancuch wartosci, handlowcy musza
duzo potrafi¢ i musza wspodtpracowac w dostarczaniu tej wartosci klientowi
przy ztozonych produktach w ztaczonych procesach okazuje si¢ nagle, ze
platforma naprawde daje ogromng wartos¢, ale musiszja wdrazajac pomyslec o
tym, jak zmieni¢ system prowizyjny.

Nie wiem, czy sobie wyobrazasz jakim wyzwaniem dla organizacji jest
grzebanie w systemie prowizyjnym. Jezeli masz szes¢dziesieciu handlowcow



ktorzy od lat pracowali na prowizjach maja swoje wypracowane $ciezki, sg tymi
thustymi kotami, zarabiajg fajne pienigdze za odcinanie kupondw z przesztosci 1
wystawianiu zamowien do swoich najlepszych klientow 1 wlasciwie ich dzien
pracy to sag dwie godziny, trzy telefony i zaméwienie wprowadzone do ERP-a i
po dwodch godzinach i1dg na kawki.

Wiasciwie nie szukajg juz nowych klientow, nie buduja zadnej dodatkowe;j
wartosci, tylko obstuguja transakcje, ktore do nich ptyng. To byli tygnietow
wczesniej, w jaki sposob to zapracowali, no ale pytanie jak dtugo taki stan 1
utrzymywanie tego stanu ma sens w organizacji, moim zdaniem, no jest
patologia.

Jest 1 tak wlasciwie sobie zapisatem, ze kolejny temat, ktory z checig bym z
Toba pogadal, bo masz ciekawg perspektywe na takie strategiczne podejscie do
platformy B2B, bo to, co wiasciwie mieli§my rozmawia¢ o tym ROI, a ten ROI
wynika bardzo z wlasnie zmapowania tych procesoOw zastanowienia si¢, jak
zrobiCte rdzne rzeczy, no bo nawet ten przyktad, co dale§ z sprzedawcami to
jest pewnie duzy projektzmiany wewnatrz organizacji, rOwnoczesnie dziejacy
sie z wdrazaniem, bo produkowanie platformy tez troche zajmuje czasu.

Jak przekona¢ tych handlowcow? Jak do nich podejs¢ z tg wlasnie systemem
prowizyjnym, do podej$cia co oni bedg robi¢ zamiast jesli nie wprowadzam
zamowien przez dwie godziny, To co ja bede¢ robil przez te dwie

godziny? No w konhcu musze zacza¢ pracowac. To jest niesamowite, ze wlasnie
platforma kiedy zautomatyzujesz proces transakcyjny i zmigrujesz do niej
klientow, no to uwalnia niesamowitg 1los¢ czasu handlowcow.

Te dwie godziny na przyktad. Cale dwie godziny ktore oni pracowali do tej
pory, beda musieli nagle szuka¢ nowych klientéw. No zobaczno jaka warto$¢ a
ile trzeba si¢ narobi¢ przy tym. Wigc w gruncie rzeczy zaczyna si¢ wywracac
piramida wartosci w organizacji Dzigki jednej matej platformie. No i teraz
powiedz, czy to naprawdg jest Czy jestes w stanie policzy¢ ROI z wdrozenia
tego, ze nagle caty twoj system warto$ci w organizacji zostaje przewrocony do
gory nogami.

Oczywiscie musiszmie¢ jaja 1 know-how tego, jak tym zarzadzi¢, takg zmiang,
bo naprawde wdrozenie takiej platformy w duze organizacje B2B, ktore;j
wczesniej nie miala, ktora dziala na systemie prowizyjnym i ch¢é jakby
digitalizacji i zautomatyzowania procesu transakcyjnego juz nawet bez tych
dodatkowych warstw funkcjonalnych na poziomie platformy to jest gigantyczny
projekt biznesowy.



I w gruncie to, co powiedziate$ ze trzeba mysle¢ o tym z perspektywy ROI, z
perspektywy biznesu ja powiem ze tylko 1 wylacznie. Dla mnie czysty koszt
technologii 1 tego, ile ptacg za licencjg, czy koszt place deweloperow
oczywiscie jest wazny. | musze na to wziag¢ pod uwage, musze znalez¢ na to
pienigdze i tym zarzadzi¢, zeby to w odpowiedni sposdb zadziatato, ale dla
mnie kluczowe jest toi w ogodle to jest tym przekazem ktory ja chee zostawic,
ze zeby moc w ogole dobrze wdrazac takie rzeczy, musisz mysle¢ o tym, ze
platforma petni bardzo konkretng role w twojej strategii i musisz sobie wdrozyc,
ze tak powiem ja, w taki sposob, zeby byla narzedziem, ktére realizuje tg
strategiei to w jaki sposob chcesz ja wypetni¢, bo na przyktad ona moze by¢
sposobem na skalowanie firmy na zdobywanie wtasnie nowych rynkéw bez
inwestowania w zasoby ludzkie, Wyjscie za granice 1 tutaj mozemy zaczaé
rozmawiac o architekturze w ogole, jaka architektura jest potrzebna w
organizacji czym jest w ogole architektura zeby mozna bylo p owiedzie¢, czy
platforma spetnia wymogi tego, zeby mogla pracowac na rynku
migdzynarodowym, bo wchodzi w gr¢ Wielu walutowo$¢ wchodzg w gre
wielojezykowos¢ wchodzg w gre ttumaczenia nazw produktéw 1 tak dale;.

Wigc generalnie rzecz biorgc bardzo wiele razy jest tak, ze platforma si¢ nie
optaca dlatego ze nie patrzymy na wszystkie mozliwosci, ktore moze nam dac a
moze nam dac ich bardzo, bardzo duzo. Wszystko zalezy od tego, czy mamy
model biznesowy 1 pomyst na to, jak ja wykorzystywac 1 dzigki niej rosnac.

Ja to podsumuje, jak mowites ze dwie godziny na zamdwienia, to w niektorych
firmach dwie godziny ekstradla handlowca dziennie, to jest podwojenie czasu
na pozyskiwanie nowej sprzedazy, a nawet czasami potrojenie patrzac na
wszystkie dodatkowe zadania ktore ma handlowiec.

A z trzeciej strony widze takie dziatanie w§rod moich klientow jak rozmawiamy
o PrestaShop 1 platformach B2B, ze czesto to jest takie... Powstal pomyst 1 tak,
ok, to robimy platforme¢ narzgdzie 1 tam czesto i nie ma praktycznie takiego
pomystu na marketing, co z tym zrobi¢, jak to ma wspotgrac z catg firmag 1 z
wszystkimi innymi narzgdziami, jakby magicznie ta platforma miata zacza¢
sprzedawac sama z siebie, ale dobra, idZzmy, bo mieli§my rozmawia¢ o ROI-u,
no wlasnie, 1 pierwszy ten obszar ROl w tym wzorze, gdzie mamy jakies$
bonusyto jest ta automatyzacja, czyli automatyzacja obstugi zakupowej, czyli
po prostu zamiast manualnie To sprzedawcy maja wigcej czasu.

Wiasciwie to, co opowiadates, to jest Swietny przyktad i tyle. Nie wiem, czy to
co$ jeszcze wigce] Dokladnie wszystko, co



powiedzieliSmy to jest to, ze automatyzujesz proces transakcyjny, czyli czas
uwalniasz pracy handlowcow, ROI mozna bardzo tatwo policzy¢, ono jest
bezposrednie i1 posrednie. Bezposrednie to jest czas pracy, ktory uwalniasz na
inne zadanie ale posrednie jest taki, ze jezeli uwolnisz ten czas efektywnie, to
jestes w stanie bardzo mocno poprawic¢ 1 konwersj¢, 1 wykonac jakby bardzo
wiele czynnosci, ktore mogg si¢ przetozy¢ jednoznacznie na biznes Jezeli
rozumieszjaka jest efektywnos¢ pracy twojego handlowca, jaka masz w ogodle,
mierzysz swoj lejek masz CRM, jestes§ zintegrowany najlepiej wiasnie z
platforma, jestes stanie sprawdzi¢ na przyktad jaka ilo$¢ interakcji handlowcow
przektada si¢ na realne zamodwienia, a nic lepiej niz platforma nam tego nie
pokaze, zintegrowanaz CRM, no to mozesz bardzo fajnie policzy¢ sobie wzrost
takiej inwestycji.

I
to jest ta jedna

cze$¢ Druga cze$¢ to jest ta afektywnos¢ sprzedazowa, czyli docierasz do
klientoéw do ktérych wezesniej nie mogles dotrzeé, bo nie miate§ tam
handlowca, tak? Czy co$ by$ tutaj dodat? Na przyktad, doktadnie

tak, ze jeste§ w stanie jakby dotrze¢ w miejsca, jezeli dobrze zrobisz marketing i
bedziesz potrafit rzeczy robi¢ digitalowym w swiecie w §wiecie social-
mediowym, no to na dzisiaj na przyktad miates handlowcoéw na czterech
geografiach, czyli trzech geografiach a po wprowadzeniu platformy w gruncie
rzeczy ogranicza ci¢ tylko jezyk adresatow, tak?

I to, Zze musisz mie¢ tancuch logistyczny, ktory umozliwi ci dostarczanie
produktow do twoich klientow. I jestes w stanie stworzy¢ jakby biznes case dla
nowych miejsc, nowych rynkow i czesto zdarza sie, ze platforma B2B, ktora
moze by¢ skalowana migdzynarodowo 1 spetnia wymogi miedzynarodowego
handlu, czyli wlasnie chociazby wielu walutowosci, co tez jest duzym
wyzwaniem, jestes w stanie zbudowac...

Utwarto$¢ na nowe rynki, czy nawet w ramach jednego kraju dotrze¢ do
wojewodztw, ktorych nie oplacato ci si¢ otworzy¢ do tej pory centrum

dystrybucyjnego.

Albo tak jak méwites po prostu zrezygnowac z centrum dystrybucyjnego, bo juz
masz platforme i ten proces jest gdzie§ tam zoptymizowany. Tak to



tez jest w jakis sposob efektywnos¢, ze mozesz podnies€ po prostu, ze nizszym
kosztem jeste$ w stanie obstuzy¢, tylko jeszcze raz, to jest dosy¢ daleko idacy
skrotmyslowy, zeby stuchacze twoi o tym wiedzieli, ze to nie jest tak, ze to jest
bezwarunkowe, ze musiszrozumie¢ jak ten proces dziata 1 Swiadomie wdrozy¢
platforme¢ i zaplanowaé zmiang migracji $wiata biznesowego sprzed platformy
do $wiata biznesowego po platformie.

Co jest wyzwaniem 1 trzeba to umie¢ zaplanowac. Tak wydaje

mi si¢, ze duzo czynnikow takich dookota jest, zeby to si¢ udato z sukcesem bo
sama platforma nic nie da, jesli tam dookota si¢ pewne rzeczy nie dzieja, bo
ludzie si¢ cigzko przyzwyczajaja, m.in. z tego pewnie powodu. No 1 trzeci taki
obszar mamy, to jest obszar ze ta platforma B2B wptywa na infrastrukture
technologiczng.

Jak to z Twojego dos§wiadczenia wptywa? Ja rozumiem ze w mniejszych
firmach to pewnie duzo mniej, bo ta infrastruktura technologiczna jest duzo
prostszai wydajemi si¢, ze chyba w ogolnym rachunku to nie jest taka wielka
cze$¢, ale jednak warto to tez uwzgledni¢ 1 pomysle¢ ze by¢ moze... Ta
platforma spowoduje ze mozemy z czego$ zrezygnowac, tak?

Bo przez to tak. Tak,, no.

Stuchaj, sg platformy B2B, ktore sg czeSciami moze inaczej, narzedzia B2B,
ktore sg czesciami duzych platform. No 1 bardzo czesto jest tak, ze wlasnie jak
wchodzisz w rozmowe o B2B, no to wchodzisz w rozmowe o inne obszary
wlasnie. Obszar PIMA, czyli systemu zarzadzania warstwg informacji o
produktach, w system CRM, w system WMS-owy i cata masa réznych
elementow tak?

Warstwe serwisow3, czyli catej obstugiklientéw. No i sg B2B platformy ktore
sg Elementami wigkszych ekosystemow technologicznych. No takim
przypadkiem na przyktad jest Salesforce, tak? To nie jest tak, ze jestem jakims$§

warantownikiem isprzedawcg Salesforcea po prostu podaje to jako przykiad,
tak?

Podobnie jest platforma Microsoftui tak dalej. I to sg rozwigzania ktore sg juz
rozwigzaniami, Duzymi tak, sg rozwigzaniami klasy kolporacyjnej. To na
pewno nie sg rozwigzania dla matych firm, bo jakby tutaj wlasnie im wicksza
skala, im wigksza zlozono$¢ im wigksza integralnos$¢ tego ekosystemu tej
architektury im wiecej komponentéw potencjalnie potrzebujesz, tym jakby sens
biznesowy rosnie.



Gdybym byl mala firmg, nawet bym nie mys$lat przez chwilg ze jak to ma
jakikolwiek dla mnie sens, bo same koszty licencji by zabily moje
funkcjonowanie. Ale mowie o tym, ze jakby to jest ten wzrost inwestycji, ktory
trzeba wzig¢ pod uwage, ze wprowadzajac taka platforme, zaczynasz si¢
zastanawiac czy rzeczywiscie robigc to dobrze, o calym ekosystemie
technologicznym, i ona mocno wplywa na ten system technologiczny.

I oczywiscie platforma moze by¢ jakims stand alone rozwigzaniem, to nie ma
najmniejszego problemu Mozesz ja tez obslugiwa¢ manualnie interfejsem
biatkowym, jak to si¢ picknie nazywa, czyli ludzmi. Obslugiwac przeptyw
danych pomiedzy platformg i z platformy. Takie wdrozenia tez maja miejsce.
Trzeba miec¢ tego swiadomos¢ i1 wybierac rozsadnie majgc wlasnie pomierzone 1
potapane to od strony technologiczne;.

Ale jakby jak dotozysz konkretne komponenty, ktore dana platforma czasami
ma zeszyte, bo taka platforma B2B czg¢sto powstata wlasnie na bazie jakiej$
platformy CRM-owej, czy jakiego$ rozwigzania, ktore rozwingto si¢ w tym
zakresie. Albo jest na przyklad bardzo tatwo integrowalna. Bo jaki§ dostawca
swojej platformy B2B jest na przyktad fanem 1 specjalizuje si¢ w produkcji, na
przyktad jako branzy, no i on si¢ integruje w bardzo fajny sposob swoja
platformg z typowymi ERP-ami na przyktad 1 ma juz konektory 1 ma
doswiadczenie nawet jak nie ma konektoréw bo wszyscy mowig w tym §wiecie,
ze maja konektory, czasami okazuje si¢ czgsto nieprawda, ale ze na przyktad on
ma doswiadczenie w integracjii potrafi w miar¢ sprawnie za nieduze pienigdze
zintegrowac tg platforme naszg.

I to jest wlasnie co$, co mozemy zyskac, czyli tworzymy pewnego rodzaju
rozwigzanie, ktore... Jest integrowane. Inng rzecza jest na przyktad to, ze mozna
w ogole zmieni¢ sposdbmyslenia o architekturze, takiej typowej architektury
rozproszonej takiej spaghetti, jak to si¢ méwi w $wiecie, ludzi
odpowiedzialnych za technologi¢, zaczynasztworzy¢ architekture, ktora jest w
jaki$ sposob uporzadkowana, zaplanowana.

I tak si¢ fadnie to nazywa, bardzo si¢ tadnie o tym w r6znych srodowiskach
wypowiadajg ludzie 1 r6znie si¢ nazywa w r6znych srodowiskach. Ja to
nazywam platformg architektura typu Headless. Czyli masz na przyklad
zintegrowane back-office'owe wszystkie procesy w ramach organizacji, ktore
obstuguja na przyktad wiasnie jakis AR, jaki$ ekosystem, ktory tam dziata
ponizej.

Powyzej masz warstwe integracyjng. To moze by¢ naprawde bardzo rdézna
warstwaintegracyjna. No i doktadasz do niej rézne fronty, gdzie te fronty moga



by¢ wlasnie systemem serwisowym, moga by¢ systemem marketingowym,
mogg by¢ systemem sprzedazowym, CRM-owym, mogg by¢ systemem
transakcyjnym jakim sg komersy I tak tadnie to nazywa.

No ina przyktad mozesz dzigki temu Zintegrowany sposob dzigki temu
konektorowi, ktory jest pomiedzy i to jest dlatego ten HEDES, bo te glowy jak
chydrze mozesz doktadac¢ rozne w tej architekturze. Jeste§ w sumie
nieograniczony 1 mozesz kazdy front sobie dotozy¢, ktory na poziomie zakresu
danych, ktory posiadasz w warstwie systemowej, wystawi¢ na obrzydek tej
grupy klientow, ktorzy na froncie potrzebujg danego typu uzytecznosci.

Najwigksza zaletg takiej architektury jest to, ze w gruncie rzeczy systemy ERP -
owe, typy office-owe, one z reguty sg systemami z natury finansowo-
ksiggowymi, czyli one sg zobligowane do tego zeby by¢ doktadne, wymagaja
duzo interakcji, dlugos$ci obstugi procesow Nie sg nastawione do §wiadczenia
uzytkownika.

A systemy frontowe z reguty sg tworzone od drugiej strony, maja dawac
maksymalng uzyteczno$¢ temu uzytkownikowi, ktory z nich korzysta. Czy na
przyktad dokonaj zamowienia w trzech kliknieciach, albo niech to bedzie tatwe,
przyjemne 1 twoje do§wiadczenie interakcja z warstwa wizualng jest dla nas
kluczowa.

Jakby wtedy korzystasz z takiej natury rzeczy, ktora jest najbardziej
dostosowana do specyfiki uzytkownika koncowego, czyli tg domeng tego
doswiadczenia uzytkownika stawiasz na pierwszym stopniu i dzigki takiej
architekturze mozeszmysle¢ o tym, ze te rozwigzania faktycznie jestes w stanie
wybiera¢ dzigki dobrze zaplanowanej architekturze, ktora spetia Z punktu
widzenia technologicznego, mozliwo$¢ dowolnego integrowania narzedzi, z
ktorych ty cheesz korzystac.

A naprzyktad do takiego wniosku mozesz doj$¢ tylko i wytgcznie wtedy, kiedy
wdrozysz dobrg platforme ktora wlasnie nie ma dlugu technologicznego, nie
jest zamknigtym §rodowiskiem, jest w stanie funkcjonowaé w sposob
zintegrowany z ekosystemem, ktory potrzebujesz, zeby swoj biznes dobrze
funkcjonowal.

Wiec czasami moze si¢ okaza¢ ze wdrozenie dobrej platformy w ogole
pojrzenie zwrotu inwestycji z tej perspektywy, jest jedng z najwigkszych
warto$ci w organizacji bo za biznesowg. Bo mozesz ograniczy¢ na przyklad
koszty oczywiscie bedziesz musial zainwestowa¢ w zmiang, ale ograniczysz



bardzo znaczaco koszty technologii badz infrastruktury, ktérag musiates
utrzymywac wczesniej.

Znowu pamigtajmy, mowie tu o duzych firmach i rozumienie tego, ze platformy
tego typu majg coraz wigksze znaczenie przy duzych firmach, czyli powyzej
tych kilkudziesieciu miliondw, a raczej stu miliondw stu piecdziesieciu w gore.
Jak mamy miliardowe obroty to juz w ogole nie ma najmniejszego tylko cienia
kosztow Zeby sie zastanawiaé czy to ma sens, tylko policzy¢ jaki.

No wlasciwie jak tak o tym

opowiadales, to ja swoich klientow, ktdrzy s3 mniejsi, bo tych 100 milionéw to
rzadko ktory tam ma obrotunatomiast ja bym powiedzial, ze tam jest czesto taki
dylemat gdzie Mam mie¢ serce tych wszystkich danych, tak, i mam klientow
ktorzy nie umieja si¢ zdecydowac, to jest bardzo trudna strategiczna decyzja,
gdzie to trzymac.

Duzo klientow mowi, okej to my bedziemy miec serce w sklepie internetowym
w PrestaShop, tak, jak my to robimy 1 tutaj trzymamy i pomimo to, bo troche¢
tak ty headless uzywasz troszk¢ w innym znaczeniu niz my uzywamy, bo w e-
commerce headless to znaczy, ze jest back-end i front-end i to jest to i
najczesciej klienci cheg, bo to jest szybko dziata i nie patrza, z réznych tam
perspektyw na to i generalnie headless w tej formie takiej e-commerce'owej
czesto jest nieoplacalne dla tych mniejszych firm, bo to nic w jakiejs...

Troche nie zrozumialem,

czym jest headless w twojej definicji ale no niewazne.

Znaczy Headless tutaj w e-commerce jest backend i frontend i bardziej jest w
tym rozumieniu 1 klienci bardziej patrza, a bo to jest szybki frontend 1 duzo
agencji to promuje, ze to super rozwigzanie To jest to samo,

co ja powiedzialem.

Chodzio to, ze rozgraniczasz front1 backend 1 integrujesz go w taki sposob, ze
to sg systemowo dwie warstwy 1 mozesz rdzne fronty do tego samego backendo
dotaczad.

Tylko oni wlasnie nie mys$lg o tej czesci, ktorej ty powiedziates, bo to myslg juz

wigksze firmy Ze tu mam to, tam to, Ze mam jeszcze dodatkowe narzedzia ktore
moge integrowac.



Z mojej perspektywy jak my robimy te sklepy, to z jednej strony kiedys$
robilismy dla takiej sieci fryzjerni JLD, Ze jest backend, caly silnik stoi na
PrestaShop Tu jest frontend, tu jest aplikacja 1 to wszystko si¢ taczy przez API
do wtasnie PrestaShop 1 to dziala i $§miga, ale z drugiej strony tez mozna to
rozumie¢ przy mniejszych firmach tak, ze mam ten silnik 1 w PrestaShop czgsto
my si¢ integrujemy poprzez wilasnie te konektory z r6znymi systemami.

Teraz jest pytanie podstawowe w takich mniejszych firmach, czy dane trzymam
w PrestaShop i tam tym zarzadzam, czy bardziej wlasnie w tym systemie
ksiggowym, ktoéry jest drugim takim duzym sercem w takich mniejszych
firmach. No wlasnie to jest moim zdaniem

odpowiedz na pytanie jest taka, zebym ja doradzat takiej firmie to mowig,
trzymaj zawsze dane w systemie finansowo-ksiggowym, bo potem mozesz
potencjalnie dotozy¢ do tego systemu finansowo-ksiegowego, dla mnie to jest
ERP w tym rozumieniu inne Systemy ktore na froncie beda korzystaty z tych
danych inie bedziesz musiat si¢ juz integrowac z tym PrestaShopem w twoim
przypadku, albo z tym Komersem, ktory na przyklad potencjalnie mozesz
dotozy¢ inne instancje tego konkretnego sklepu, albo go wymieni¢ w
przysztosci.

W momencie, kiedy on bedzie onerem danych, to w gruncie rzeczy wigzesz si¢
z nim. Wigc w mojej ocenie ten system, ktory jest corem twoich operacji w
backendzie, czyli przechowuje wszystkie kluczowe informacje o finansach
operacjach o produkcji o klientach, ten ztoty rekord tak zwany powinno by¢
corem 1 nigdy nie powiniene§ dopuszczac jezeli tylko mozesz, do tego zeby
onerem danych byto co$ Poza, co jest jakby, ma swoja specyfike w realizacji
jakiegos$ jednego procesu albo podprocesu albo wtasnie operacji zwigzanych z
transakcja.

Bo wtedy jakby zaczynasz by¢ wigzniem tego systemu 1 generujesz de facto
dtug technologiczny. Wigc doktadnie o tym jest ta architektura i o tym, ze jak
dobrze zaplanujesz 1 wdrazasz platform¢ B2B, no to mozesz bardzo duzo
oszczedzi¢ na przysztosci dzigki temu, ze dobrze zaplanujesz architekture, a
myS$lenie o platformie B2B zmusza do tej refleksji pod warunkiem Ze masz
wiedzg ktora na tg refleksje pozwala.

Tak.

Wiesz co



tutaj jak mowimy o tej platformie, to czgsto te ERP w tych mniejszych firmach
sg problematyczne przy rozwojuionipréobujg to przeszuci¢ gdzie indziej, zeby
miec elastycznos$¢. I to jest ta wartos¢ o ktorej Ci

mowie Grzegorz. Jezeli masz ERP-aktory jest problematyczny w integracji to
znaczy, ze masz ztego ERP-a.

I ten ERP jest zdecydowanie do wymiaru, bo on dlugookresowo bedzie
generowal dlug technologiczny.

Tak 1 to tez jest wlasnie taka $mieszna sytuacja Kiedy$ rozmawialem z
handlowcem ERP-a, ktory mowit ze nie bed¢ podawat nazwy, ze mieli stary
ERP, takibardziej DOS-owy, taki linijkowy i wprowadzili nowy okienkowy,
fajny UX-owy, ale zadna ksiggowa nie chciala si¢ przerzuci¢ na nowy ze
wzgledu na to, Zze to kompletnienowy system, musieliby si¢ uczy¢ i tak dalej 1
od tamtej pory majg dwa systemy I to jest wlasnie problem ludzki, ktory tez
pokazuje ten problem sprzedawcow i klientéw, zeby ich przestawi¢ na nowy
system dziatania No dobra, idziemy do czwartego obszaru, czyli optymalizacja
czasu pracy ludzi, czyli poprzez automatyzacje 1 tak dalej powodujemy, Ze ci
ludzie maja inne zadania juz nie muszg pewnych rzeczy robi¢ manualnie,
mozemy ich przekierowac.

Cos bys dodat jeszcze?

No ze w gruncie rzeczy, jak dobrze zbudujesz... Proces i dobrze zbudujesz
funkcjonalnosci, no to te same zadania ktore ludzie wykonywali wczesniej na
przyktad w zakresie agregowania informacji, poza tym, ze uwolniasz ich czas
pracy, ze nie musza czego$ w ogbdle wykonywac, bo automatyzujesz tg
czynnos¢, to jestes w stanie przy dobrze zaplanowanej platformie na przyklad
zintegrowanej z CRM, bardzo wiele informacji chociazby o kliencie, Przerzuci¢
na niego, ze to klient bedzie Ci¢ informowat dzigki temu, ze wykona akcj¢ na
poziomie komersu o ztozeniu zamodwienia, ze to nie handlowiec musi to
zamoOwienie ztozy ¢ badzraportowac o jego zaistnieniu, ze handlowiec nie musi
raportowac wizyty tylko ta wizytamoze si¢ odby¢ na przyktad z perspektywy
platformy 1 moge korzystac na przyktad z prezentacji produktow dzigki
platformie, bo platforma ma warstwe 1 moze to odpalam sobie prezentacje
produktow ktore wchodzg w tej chwili na przyktad do sprzedazy, prezentuje
klientowi z poziomu platformy i sam fakt Ze robie spotkanie prezentacyjne i
prezentuje nowe produkty, juz jestesmy w stanie w 100% zautomatyzowac
platforme¢ a to widzi 1 odznacza ze w ogole ten krok si¢ wydarzyt, ze jesteSmy w
stanie sprawdzi€ czy klient w ogdle zapoznat si¢ i wszedt na stron¢ nowych
produktow czyli ze handlowiec wykonat jakie$§ konkretne dziatanie, bo bardzo



czesto handlowcy wiasnie dostajg Szczegdlnie w firmach produkcyjnych,
zlecenie zeby klienta zonboardowa¢ do nowego typu produktu, do linii
produktowej, bo czasami moi klienci majg kilkanascie linii produktowych na
przyktadich takimi BOS-em, czyli miarg, ktorg naktadaja na handlowcow, jest
na przyktad to, ze klient w ciggu roku powinien korzysta¢ z wigcej niz jednej
linii produkcyjnej, a takim stanem idealnym to jest 7 produktowej, czyli jak
klient kupuje 7 linii produktowej to wtedy w ogdle produktowych z 15 to bajka.

No1i terazjestem w staniena przyktad sprawdzi¢, ktore te linie produktowe na
jakiej platformie klient w ogdle rozwaza ktoére przegladat, czy ja w ogole
odnosze sukces pokazujagc mu marketing jaki$ o tych liniach produktowych, bo
potem platforme moge rozpoznac, ze o stuchaj ktos si¢ zalogowat do tego
klienta 1 faktycznie ogladat te linie produktowe.

No to wiem, ze juz punktstyku byl, ze dal, bo ktos co$ przeglada. Oczywiscie
moge tez to zrobi€ na stronie, ale platforma od razu dla mnie jest warstwa
wtasnie informowania o produktach jest katalogiem produktow. Wiec jakby...
Cata masa tego, co mozna nie do konca zautomatyzowac, ale unarzgdziowic,
czyli zoptymalizowa¢ prace po stronie handlowca, tych rzeczy jest naprawde
wiele.

Chociazby automatyzacja katalogobw. Znam calg mase firm, z ktorymi
pracowatem ktore do dzisiaj drukuja tony papieréw na katalogi. To nie znaczy,
ze ten papier jest zle spozytkowany, ale chodzi o to, ze mozna tego papieru
drukowac¢ duzo mniej, duzo optymalniej korzysta¢ z katalogu papierowego albo
w ogole rezygnowac z katalogu papierowego na rzecz katalogu digitalowego.

Mogge zrzucac¢ rozne oferty. I znowu takg rzecza ktora jest bardzo fajna to jest
to, ze czasami platforma B2B staje si¢ platformg CPQ dla klienta czyli to jest
konfiguracja pricing i quoting, to jest skrot tych trzech. Czyli jezeli mam

produkt, ktory nie jest produktem z p6iki tak to nazwijmy, czy wrzucam do
koszyka, tylko muszg¢ sobie co$ skonfigurowac zeby kupi¢ No to wtedy idealnie
jest na stanie rOwniez powigza¢ ten §wiat marketingu ze §wiatem platformy.

Jezeli klient wchodzi w konfigurator i1 zaczyna sobie produkt konfigurowac,
nawet jak go nie kupuje, no to ja juz widze¢ ze byt si¢ zaciekawiony, ze
faktycznie przynajmniej podjat probe konfiguracji. Albo jak sobie
skomponowat jaki$ koszyk i nie zamowit i byl nowym klientem to widze ze
jakas$ cze$¢ juz procesu si¢ rozpoczela, klient wszedl w lejek, ale z jakiegos
powodu nie zamknat.



Zaczynam mierzy¢ jakby parametry takie typowe dla komensu typu nie wiem,
RFV, Lifetime value i tym podobne rzeczy. Jestem w stanie sprawdzaé, czy
klient jak czesto wchodzi, jak dlugo korzystat, czy to RFV na przyktad jest to
Recency Frequency and VVolume, czyli jak czgsto klient korzysta z platformy,
kiedy ostatnio skorzystat, jezeli korzysta, to jakiej wartosci sg zamdwienia,
jakie wolumeny w ogole przerzuca i patrze¢ na jakie sg odchylenia, czyli na
przyktadja widze, ze klient kupowal regularnie niewielkie ilosci przez tydzien
nagle przez tydzien si¢ nie loguje.

Od razu mam trigger 1 handlowiec moze dosta¢ informacje stuchaj ten klient
przestat kupowac. nie znaczy, ze mamy si¢ nim nie zajmowac bo juz jest
platforma B2E Commerce, tylko podejmij aktywnos¢ zadzwon dowiedz sig¢, co
tam si¢ stato. Klient mowi, ja wie pan, zapomniatem loginu No i1 Na przyktad
co$ takiego si¢ wydarzyto.

I cata masa réznych rzeczy, ktére mozna stworzy¢ 1 procedur ktdére mozna
wdrozy¢, ktore tak naprawde przyspieszaja, ulatwiaja pracg 1 w synergii
handlowca z platforma moze si¢ okazac¢, ze naprawde to jest mega fajny
ckosystem dla kazdego, takze dla handlowcéw. Tylko musimy ich wynagradza¢
za tg prace pomimo platformy i sprawié, zeby platforma byta narzedziem w ich
rekach, a nie konkurencjg w procesie bo to jest bardzo czgsty biad.

To jest cigzkie 1 wlasciwie tez powiedziates, ze wlasciwie ta platforma moze
pokaza¢ handlowcowi, ktoremu ktorego klienta powinien obstuzy¢, bo wymaga
jakiej$ tam opieki. No i pigta, ostatniataka, taki obszar, czyli ta wielokulturowa,
czyli wychodzenie poza rynek polski. O tym juz troszke powiedziales.

Wiasciwie jak mamy platform¢ B2B, to z jednej strony niewiele pracy jest, bo
trzeba tylko zlokalizowa¢ o kurierow o ocenniki 1 przettumaczy¢. To mozna
zrobi¢ szybko wolno i tak dalej. Natomiast mam wrazenie ze... Samo to nie
spowoduje sprzedazy. Klienci zap ominajg o wielu dodatkowych rzeczach, zeby
w ogble zacza¢ tam sprzedawac.

Dobrze mi si¢ wydaje, czy sobie dopowiadam Oczywiscie, sam

fakt utworzenia platformy nie spowoduje ze nagle wszyscy si¢ rzucg i zaczng
kupowac, chyba, ze bedziesz najbardziej rozp oznawalnym brandem na rynku 1
wszyscy bedg wiedzieli o tym, a bedziesz najbardziej rozp oznawalnym brandem
na rynku, jezeli przez ostatnie 50 lat miate§ dobry marketing.

Wigc jakby to jest bardzo istotnarzecz ze nic si¢ nie dzieje samo w biznesie 1 na
sukces trzeba sobie zapracowac, ale oczywiscie platforma jest narzedziem czyli



jezeli jeste§ w stanie prowadzi¢ dobry biznes digitalowy, dociera¢ do swoich
klientéw dobry biznes marketingowy, dobrze budowac¢ brand, No i mozesz o
swoich produktach informowac¢ na nowych rynkach, ktore na przyktad sa
anglojezyczne 1 jasno sobie mowisz, stuchajcie, ja tak naprawde¢ juz umiem
sprzedawac po angielsku, umiem robi¢ marketing po angielsku, umiem docieraé
1 tez trzeba rozumie¢ te roznice kulturowe do klientéw, albo mam
wyspecjalizowany, usystematyzowany produkt.

Ja mysle, ze bardzo dobrym przykladem tego jest firma juz nie moéwiliSmy
nawet, to jest Musiker. Ja mega jestem fanem tego sklepu. Ja jestem aktywnym
golfista, bardzo lubi¢ gra¢ w golfa, a Musiker m.in. sprzedaje sprzet golfowy,
pomimo tego, ze muzyczny. To jest taki sklep dla hobbystow. No 1 Musiker
wlasnie stworzyl sobie doktadnie tg logike ze wystawit platforme ktora
obstuguje wielowalutowos¢ i to jest bardzo wazne, bo bardzo wiele platform ma
z tym klopot, chociazby z faktu przeliczania na...

W czasie rzeczywistym walut 1 minimalizacji ryzyka kursowego, chociazby
przy duzej inflacji, jest to jakie$ tam wyzwanie, aktualizacji cennikow czy
aktualizacji warstwy produktowe;j, czy opisow produktow. I tam jakby poszli po
bandzie. Ja to mega szanuje¢, bo maja powtarzalny produkt, to produkty sg
wszedzie dostepne, twardo nazywane, oni distribujg znane marki do...

Grup hobbystow, jak ja szukam jakiegos$ kija golfowego, to si¢ nazywa zelazo,
taki kij golfowy, no to ja wiem jakiego kija z reguty szukam o jakich$
parametrach jakiej$ dtugosci, jakiej$ normie, jaki§ numer tego kija, na przyktad
dziewigtkaito si¢ tak nazywa w golfie. Chce sobie ten kij dokupi¢ konkretnej
marki, bo mi zabraklo, nie mam kijow customowych, no to dla mnie czego
kupi¢ w jednym sklepie czy drugim tak jak z ksigzkg nie ma najmniejszego
znaczenia a to, ze tam jest napisane, bo tam Google Translator stuzy mi przez
wiele lat jako po prostu translator ich opiséw produktow jest dla mnie
niesamowicie intrygujace, no bo dla mnie to, ze kto$§ napisal, ze kupie¢ sobie
zelazko bo po angielsku kij zelazo to iron, a translator przestumaczyt zelazko
zamiast zelazo, nie jest blokerem, ja rozumiem o czym mowa, rozumiem, zZe to
jest kij golfowy zelazo dziewigtka o konkretnych parametrach 1 jestem w stanie
go zamoOwic a ten sklep ma taki jajmo, ze go wysytaja z Czech czy tam z
magazynu logistycznego pod granica z Polskg 20% taniej No wigc ja go sobie
Zamawiam.

Mam go w 24 godzing i nie ma dla mnie niczego problemu. Mimo tego, ze
dziata Google Translator, warstwa produktowa jest ta sama, opisy sg tamang
polszczyzng. Wielu golfistow tam kupuje swoje kije. Ale



przynajmniej musieli tak zbudowa¢ marke, zeby$ wiedziat, ze mozeszim zaufa¢
pomimo zelazka a nie zelaza.

To jest chyba takie... No tak, ja musialem

si¢ dowiedzie¢, ze oni istnieja. Ja chyba si¢ dowiedziatem z rekomendac;ji.
Stuchaj, kto§ mi powiedzial, jest taki sklep ktéry naprawde za duze fajne
pienigdze w stosunku do sklepow polskich moze ci przystackije, czy torby, czy
pikki, czy akcesoria golfowe do domu.

On jest Czech. Jedyne co jest, to ma §mieszne opisy. No i mowi¢, okej nawet
powiem ci, ze czasami fajnie te opisy czytac, bo to jest niesamowite, jak dziwne
twory jezykowe powstajg. Ale biznes si¢ kreci ja tam kupuje regularnie.

No jesli maszceny 20% nizsze 1 to pewnieto jest réznica spora. No ale zobacz,
doktadnie

pomyst na model biznesowy, czyli oni powiedzieli tak, my nie bedziemy w
Polsce tworzy¢ struktur sprzedazy, magazynu nie bedziemy budowac kosztow
statych, mamy Polske za granica.

W sumie logistycznie to jest to samo co obstuga z Polski. Musimy tylko zadbac¢
zeby byli kurierzy ktorzy odbiorg to. Mamy magazyn centralny 20 km od
granicy z Polska, no to why not? Ja nie wiem, ta inwestycja na pewno nie
kosztowata duzo. Podejrzewam ze zwrot inwestycji byl... Fundamentalnie
wysoKi.

Tylko czesto ja mam klientow ktorzy mowia, dobra, to przettumaczymy, to si¢
bedzie sprzedawac.

Oni odwalili kawat dobrej roboty w tym marketingu, stwierdzili ze te opisy sa
niewazne, ale ty dostates to z rekomendacji, czyli kto$ uwierzyt w ta marke,
uwierzyt w to, ze oni dobrze to dziatajg i sprawdzit ich i1 ty dostates. Gdybys$
wszedl po prostu na platforme, ktéra ma dziwne opisy, ale nigdzie si¢ nie
uwierzy dla dnia, to by$ pewnie nie kupit, bo bys$ za duzo ryzykowat wydania
kasy.

To wiarygodnos¢
Kto$ juz zamawial, nie wiem, stworzyli jakas$ pierwszg kampanig, dotarli do

srodowiska. Ja akurat bytem na jakims$ kolejnym kroku bo mi kto$ polecit Ja
teraztez polecam ten sklep I tez wam polecam stuchaczom, bo jest naprawde



fajny. I tamnie tylko sg golfowe, ale 1 narciarskie, 1 muzyczne, bo Post Musicer
w ogole powstal dla fanow muzyki Mozna kupic gitary, perkusje 1 tym podobne
rzeczy.

Ale ja bym chce tylko powiedzie¢ jedng rzecz wtasnie, ze kto§ mial bardzo
jasny pomyst i powiedzial, w gruncie rzeczy skoro kosztuje to tak mato To
nawet jakby$my mieli nie pozyskiwac szybko klientéw samo wystawienie
kolejnej instancji sklepu, ktory jest wielojezykowy, przettumaczony z automatu
na tej samej warstwie produktowej, tylko mozesz zmieni¢ walute z euro na
dolary, czy na ztotowki czy na korony czeskie i musimy mie¢ tg funkcjonalnos¢
I przejrzenia w czasie rzeczywistym ceny do waluty klienta to ja nie wiem czy
ich to kosztowalo 100 tysiecy zlotych stworzenie takiej naktadki.

A w gruncie rzeczy masz kanatsprzedazy na trzydziestokilkumilionowy kraj i
firma z Czechu podejrzewam ze zwrocit si¢ im w miesigc ta inwestycja.

Ja ostatniorobitlem wyceng¢ dla sklepu, ktory wiasnie chce mie¢ platforme B2B
na wiele rynkow, to kazdy kolejny sklep od 7-8 tysiecy do tam wigkszej kwoty
w zaleznosci ile potrzebowaliby pracy po naszej stronie, ale takie rzeczy jak ty
mowisz, to my robimy to, to sg mate pienigdze, ale wydaje mi si¢, ze duzo
wazniejsze jest ten marketing i to, zeby zbudowac wtedy w ogole,

to wiesz to zalezy wilasnie od skali inwestycji, no bo jezeli dla mnie to nie jest
strategicznie kluczowe 1 ja po prostu mowig, ok, to ja sobie wypuszcze taki
sklep no to nawet jak marketingiem szeptanym nie wiem, albo stworzg jakas
promocje¢ i powiem tak, dajemy ci gwarancj¢ zakupu, wyslemy ci nawet
pierwszy produkt za darmo, drogi golfisto, Zamow u nas pierwsze twoje
piteczki trzy piteczkiu nas kosztuje 50 ztotych 1 my ci te piteczki przyslemy Jak
ja zobacze, ze kto$ mi te piteczki przysle ze sg oryginalne, ze ja dostane 24
godziny od zamodwienia, no to zobaczja widze, ze to dziala, tam jest po drugiej
stronie, kto$ to wysyta produkty.

No to drugi produkt, zamowig sobiekij, zaryzykuje te 300, 500, czasami 1000
ztotych ja patrze dostaje ten sam kij. I widze, ze on jest duzo nizszej ceny no bo
tam jest magazyn centralnego, w ogole nie ma zadnych struktur, wiesz, koszty
state s zminimalizowane. | 0 chodzi w tym biznesie. No w tej chwili tak
naprawdg, jak mam potrzebe kupienia sobie czego$, zaczynam swojg przygode
tam.

Tam zawsze wszystkiego nie ma, wigc czesto laduje, jak czego$§ potrzebuje w
Innym miejscu ze swoim hobby, ale jakby zaczynam szukanie tam, bo tam sg
czesto fajne promocje wyprzedaze, szczegolnie poza sezonem tak jak teraz w



zimie to naprawde dziala. Imysle, ze jezeli dotozyszdo tego wiasnie Swiadomy
marketing, nawet, ktory zaplanujesz, no to jezeli policzysz sobie koszty state
utrzymywania struktur sprzedazy w takim kraju jak Polska, no to jak
zainwestujesz 10% tych kosztoéw miesiecznie w marketing, No to moim
zdaniem masz ogromng szansg¢, zZeby to ci si¢ bardzo szybko zwrdcito.

A budujesz tak naprawde¢ nowy rynek. I

tym optymistycznymzdaniem powiedziat, konczymy tg seri¢, bo wlasciwie te
pig¢ rzeczy przedyskutowali§my. No wiasnie, ROI w praktyce, ja bym to
powiedziat, na ktory warto wzig¢ pod uwagg 1 patrze¢ jak to wplywnie
calosciowo na biznes. Wigc czy chciatbys parg stow podsumowania na koniec?

No ze przede wszystkim trzeba zacza¢ od myslenia o tym, jakie sg procesy
biznesowe i w ogble nie myslcie o technologii w oderwaniu od biznesu. I to
biznes powinien determinowac¢ myslenie technologii 1 to w jaki sposob
technologia pomoze nam w biznesie. A jak bedziemy w ten sposob mysle¢, to
liczenie ROI przychodzi juz bardzo fatwo, bo powinno by¢ definiowane
parametrami biznesowymi.

I tyle. Wojtek, bardzo Ci dzigkuje za rozmowe.

Powiedzmi, czego Ci zyczy¢ w nadchodzacym roku? Tym w przyszty? Duzo
dobrych wdrozen w Itubi Commerce. Wigc tego Ci zycze. Jesli macie pytaniato
zapraszam do mnie, do Wojtka. Z checig pewnie opowiemy o r6znych
wyzwaniach. Bo tez mam takie wrazenie ze duzo klientow ze w Polsce nie ma
takiej kultury korzystania z doradztwa.

Tylko od razu mamy pomystrobimy 1 popetniamy wszystkie mozliwe btedy a
doradztwa nie ma. Takie ja mam gdzie§ tam obserwacje swoje, wigc zycze
dobrych wdrozen i wszystkiego dobrego w takim razie. Dzigki. Trzymajcie sig.



