Ile kosztuje wdrozenie Platformy
B2B na PrestaShop

[00:00:00] Czes$¢ Witajcie w kolejnym odcinku naszego
podcastu Dzi§ mamy dla Was nagranie z najnowszego webinaru Convertis i
PrestaShop, ktory rozwiewa watpliwosci dotyczace kosztow wdrozenia
platformy B2B na PrestaShop. Zastanawiacie si¢, czy PrestaShop to
odpowiednia platforma dla Waszego biznesu B2B? A moze nie macie pojecia
ile tak naprawde kosztuje wdrozenie i jakie elementy moga wptyna¢ na finalng
ceng?

Jesli tak, to ten webinar, to nagranie jest wlasnie dla Was. Nasz zespot
ekspertow w Convertis, ktory przepracowat ponad 200 tysiecy godzin z
PrestaShop, okreslit 10 kluczowych obszaréw funkcjonalnych platform B2B 1
dla kazdego z nich okreslit Co juz jest w standardzie PrestaShop, co mozna
zrealizowac¢ za pomoca gotowych modutéw do kupienia za kilkadziesigt
kilkaset ztotych a co wymaga dedykowanego rozwigzania.

Dzi¢ki temu dowiecie si¢ na co zwraca¢ uwage przy planowaniu [00:01:00]
budzetu i jak unikng¢ ukrytych kosztéw. A wiec zachgcam do stuchania, bo
poznacie takze szczegdtowy podzial kosztow 1 poznacie, ktore elementy sa
proste a ktore czasochtonne w implementacji Dowiecie si¢ jak optymalizowaé
koszty bez obnizania jakosci i skalowalnosci systemu Otrzymacie wskazowki
jak zaplanowa¢ budzet na wdrozenie 1 rozw0j platformy B2B.

Poznacie takze sprawdzone rozwigzania technologiczne, ktore pozwolg Wam
osiggng¢ wyzszy zwrot z inwestycji w platform¢ B2B na PrestaShop. Wiec
zatem, jezeli planujecie wdrozenie platformy e-commerce B2B na PrestaShop 1
chcecie wiedzie€... Jak unikng¢ niespodziewanych kosztow zapraszam do
wystuchania tego odcinka.

A wszystkie niezbedne informacje znajdziecie w ramach tego. Jesli macie jakie$
pytania, to piszcie do mnie w komentarzu czy do nas na Convertis bo
sponsorem tego odcinka wiasnie [00:02:00] jest Convertis, firma gdzie szafuj¢ 1
ktora prowadze od 10 lat juz prawie, wiec tyle. Zapraszam do stuchania.

Artur Stempien: Dzisiaj mamy zamiar poruszy¢, poruszymy temat B2B po raz
kolejny z tym, ze tym razem temat webinaru to jest, ile naprawd¢ kosztuje
wdrozenie platformy B2B na PrestaShop. Jezeli chodzi o nas, ja nazywam si¢



Artur Stepien juz poznali$cie mnie przy okazji poprzednich webinarow.
Programuje, pomagam ekspertom w PrestaShop.

Takie jest moje zadanie, wigc jestem takim pomostem kontaktowym miedzy
Wami a PrestaShop. Dzisiaj ze mng tak jak wspomniatem, jest agencja
Convertis, EA CEO Grzegorz Fraczak, agencja zaprzyjazniona, z ktdra
pracujemy, agencja ekspercka. Prosz¢ Grzegorz przedstaw [00:03:00] swoja
agencj¢ plus team, ktory dzisiaj z nami bedzie tutaj prezentowat.

Cze$¢ witam Was serdecznie. Dzisiaj reprezentuje swoja
firme 1 Artur cofnij chwile wczesniej. Tutaj tak, Grzegorz Fraczak, ja
reprezentuje Convertis robimy sklepy PrestaShop od matych po duze 1
zaawansowane rzeczy i generalnie obecnie na takim stanu wsparcia mamy 70
sklepow, ktore po prostu rozwijamy ciagle 1 widzimy ze PrestaShop jest
swietnym Rozwigzaniem jako platforma B2B 1 dlatego tutaj ten temat ciagle
promujemy.

Bo widzimy Ze o tym si¢ duzo nie mowi 1 gdzie§ zapomina, a wedtug mnie jest
to bardzo ekonomiczne rozwigzanie 1 takie do$¢ solidne 1 takie, ze macie
wlasno$¢ calego rozwigzania 1 tutaj Artur bedzie o tym mowic. Ja tez robig
podcast o e-commerce, rozmowy na [00:04:00] zapleczu, do ktérego was
zapraszam, bo jest tam juz z 10 odcinkéw tylko 1 wytacznie o B2B 1 warto o
tym rozmawiac, bo to nie jest tylko o technologii, ale tez o biznesie, jak do tego
podejs¢, jak to budowac.

I tutaj zaprositem tez, ktorzy beda w tle bardziej, Pawtla 1 Piotra, ktorzy beda
odpowiada¢ na wasze pytanie, bo ja technicznie jestem catkiem dobry, bo
konczytem elektronike ale... Dawno juz nie prowadzimy projektow i te
wszystkie techniczne zawitosci Pawel z Piotrem $wietnie wyjasnig. Pawet jest
naszym senior programistg, a Piotrek prowadzi duze wdrozenia, prowadzi
zaawansowane rzeczy na PrestaShop, jest takim naszym ekspertem od
PrestaShop 1 dlatego tutaj s3.

Wigc juz za chwile opowiem Wam wigcej o tym, jak widzimy gotowanie sklepu
na PrestaShop, a teraz wtasnie oddaj¢ do Artura

Artur Stempien: Tak, no generalnie tak jak widzicie mamy [00:05:00] dzisiaj
plan dziatania tak jak standardowo, wigc opowiemy troszeczke o PrestaShop,
Convertis oczywiscie opowie o swoich wdrozeniach, o tym w jaki sposob
kalkulowa¢ B2B, wiec sporo fajnych informacji si¢ szykuje.



Takze zapraszam do aktywnego uczestnictwa w naszym webinarze. Dlaczego
PrestaShop to najlepszy wybor do B2B? To jest mdj temat, ktory ja omowie,
wiec jak poznali$cie juz nasz ekosystem, posiada on takie cztery najwazniejsze
filary ktére sg niezmienne od wielu lat. Jest to wydajno$¢, czyli w zasadzie
mozecie zrobi¢ wszystko, wszystko zalezy od Was, od tego jak
zoptymalizujecie sobie ten system, z jakich narzedzi bedziecie korzystac¢
Mozecie zrobi¢ to sami jezeli chodzi o skalowalno$¢, [00:06:00] PrestaShop
rozwija si¢ razem z Waszg firma, sami podejmujecie decyzje, jakie dodatki do
niego instalujecie, co potrzebujecie.

I w zasadzie nie ma tutaj zadnych ograniczen, biorgc pod uwage nasz sklep
Addons, w ktérym mozecie w zasadzie dokupi¢ kazdy dodatek. Stoicie roOwniez
przed mozliwoscig swobodnego wyboru jezeli chodzi o to, jak rozwijacie swoj
ekosystem, z kim wspotpracujecie, poniewaz posiadamy szereg agencji
eksperckich, ktore mozecie znalez¢ na naszej stronie PrestaShop.

Jest to tak zwany nasz hub, na ktoérym po prostu mozecie znalez¢ agencje, z
ktora bedziecie si¢ rozwijac. No 1 posiadacie przede wszystkim kontrole nad
kosztami, co jest bardzo duzg warto$cig jezeli chodzi o nasz ekosystem,
poniewaz sami decydujecie tak prawd¢ mowigc na co te pienigzki wydajecie
czy jest to w tym momencie rozwoj systemu wspdlnie z agencja, czy by¢ moze
chcecie inwestowac¢ aktualnie [00:07:00] w reklame.

Mozecie w kazdym razie takg decyzje zmienié. Jezeli chodzi o to, jak
PrestaShop wyglada i1 co oferuje, przede wszystkim jest to przejrzysty 1 prosty w
obstudze plan administracyjny, ktory rozwijamy od wielu, wielu lat, ktory daje
Waszemu zespolowi peing kontrole nad sklepem internetowym, zarzadzanie
produktami, kategoriami, zamdwieniami.

Réwniez w zakresie B2B system posiada sporo funkcjonalnosci, ktore juz na
starcie w zasadzie do obstugi B2B si¢ nadaja. Bo $wiadomym jest, inny
bekaufista... Pewnie go znacie, spotecznos¢. Jest to bardzo duza wartos$¢
dodana. Zawsze mozna si¢ zapyta¢ o wsparcie o pomoc 1 aktualnie mamy w
tym momencie aktywnych okoto 250 tysiecy sklepodw internetowych.

Backoffice, ktory jest dostgpny, jest rowniez w wersji responsive, wigc bez
problemu mozecie sobie sprawdza¢ wszystko w telefonach [00:08:00]
komorkowych. System idealnie nadaje si¢ do pracy zespotowej. Jest to system
skalowalny stworzony z myslg o dlugoterminowym sukcesie. Mozecie go
wyskalowac w zaleznosci od potrzeb.



Niektore sklepy, mimo to, Zze generuja mate przychody, znaczy przepraszam,
duze przychody milionowe przychody nadal pozostajg mate. To od Was zalezy
decyzja, jaki macie plan, gdzie chcecie si¢ rozwija¢, gdzie chcecie na jaki rynek
chcecie wyj$¢, czy ma by¢ to cross-border czy dziatacie lokalnie. Decyzja po
prostu jest Wasza 1 nie jesteScie w zaden sposob ograniczeni.

Platforma dostosowuje si¢ do rozwoju Waszej firmy. Jest to ekonomiczne
rozwigzanie o czym Grzegorz postara si¢ opowiedzie¢ i mysle, ze skalkuluje
réwniez i przedstawi Wam pewne kwoty zwigzane z tym, co w PrestaShop
kosztuje. No 1 doktadnie w naszym systemie mozesz stworzy¢ to, co chcesz
czyli od podstaw w zasadzie zaawansowang [00:09:00] platforme, a to wszystko
zalezy tylko 1 wylacznie od Ciebie.

System posiada, tak jak wspomniatem wczesniej, oczywiscie narzedzia B2B,
czyli przede wszystkim multistore, ktory mozecie do tego wykorzysta¢. Posiada
oczywiscie obstuge wielu jezykow 1 odpowiednie funkcje SEO, ktore rowniez
mozna wykorzysta¢ pod katem B2B. Mozna rozszerza¢ o dodatkowe
funkcjonalnosci.

Wszystko zalezy po prostu od waszej kreatywnosci, ale tak jak wspomniatem,
duzo funkcjonalnosci jest dostepnych rowniez juz aktualnie Na naszym sklepie
internetowym 1 jeste$ niezalezny i to si¢ po prostu nie zmieni. PrestaShop
zawsze bedzie systemem open source, wigc macie dostep do zrédta, wy
decydujecie po prostu nad tym, co chcecie zrobi¢, mozecie ten system
modyfikowac jak chcecie od was 1 od agencji eksperckiej zalezy w zasadzie to,
jak bedziecie ten system rozwijac.

Jest on elastyczny 1 pozostanie niezalezny [00:10:00] Aktualnie tylko
napomkne, jezeli chodzi o nasze wersje PrestaShop, ktére sg dostepne.
Standardowa wersja, na ktorej dziata wigkszos¢ sklepdw internetowych we
wsparciu agencyjnym jest to wersja Classic, czyli to agencja zajmuje si¢ tym,
zeby ten system z Wami rozwija¢, pomaga Wam go rozwija¢ usuwa potencjalne
btedy lub dostosowuje dodatkowe funkcjonalnosci.

Mamy rowniez wersj¢ Hosted, jest to wersja z hostingiem. Jest to ten sam
Classic, tylko posiadamy wtasng opcje PS Hosting, ktérg tez pragne tutaj
zarekomendowac¢ dla Was. Jezeli bedziecie mieli ochote zapoznac si¢ ze
szczegbdlami, skontaktujcie si¢ z Waszg agencja, rowniez takie szczegoty Wam
przedstawi mozecie tez zapyta¢ nas bezposrednio.

Jezeli chodzi o kolejny 1 w zasadzie najnowszy nasz produkt, jest to produkt PS
Enterprise. Jest to PrestaShop Classic, wzbogacona o hosting, ale réwniez o



szereg [00:11:00] unowoczes$nien ktore zbudowaliSmy my po naszej stronie,
czyli moduty dodatkowe. W naszym sklepie Addons rowniez wkrotce pojawia
si¢ moduly tylko dedykowane do systemu Enterprise, wigc jezeli juz bedziecie
gotow1 wasz sklep jest gotowy na to, zeby przejs¢ Poziom wyzej.

Posiadamy taka wersje PrestaShop rowniez we wsparciu agencyjnym. JesteSmy
w stanie taki PS Enterprise dla Was wdrozy¢. Jest to przede wszystkim wersja
ktora umozliwia seamless update, wiec unikacie praktycznie klopotéw
technicznych zwigzanych z upgrade'em do najnowszej wersji PrestaShop plus
wszystkie moduly, ktore sg w ekosystemie sg przez nas sprawdzane czyli przez
Team PrestaShop sprawdzamy ich kompatybilnos¢ 1 zgodno$¢ z systemem,
wigc jestescie bezpieczni pod wzgledem technicznym, wigc tez zapraszam do
kontaktu zadawania pytan w kwestii Enterprise, czy tez z agencja, czy
bezposrednio.

To tyle z mojej strony. Oddaje gtos [00:12:00] dla Grzegorza. Przejdzmy moze
stricte do tematu B2B.

Dziekuje
Artur Stempien: bardzo.

Teraz juz si¢ nasze slajdy pokazuja, wigc jeszcze raz czesé
Te prezentacj¢ bede¢ robit na bazie naszych do§wiadczen B2B, tutaj kilka firm z
ktorymi wspotpracowalismy, z ktorymi realizowaliSmy wigksze mniejsze
realizacje B2B, tych firm jest troche wiecej, ale nie bede si¢ wszystkim tutaj
chwalil.

Z drugiej strony ja prowadzac podcast, rozmawiam juz z dziesigcioma osobami
tylko o B2B, a z drugiej strony rozmawiatem z innymi wiascicielami, bardzo
dobrze rozumiem wasze potrzeby odnos$nie B2B 1 jak podchodzimy do ré6znych
firm Wdrozen B2B to potrzeba skupi¢ si¢ na gldéwnych obszarach platform
B2B, ktére powinny by¢ na tej platformie B2B, zeby médc ja [00:13:00]
rozwijac 1 nie bac si¢ tego, ze ta platforma nam braknie za jakis$ czas.

Dzisiaj chciatbym kazdy ten punkt rozbi¢ na pojedyncze, zeby Wam pokaza¢ co
juz jest w PrestaShop, co trzeba kupi¢ jako gotowe moduty albo co trzeba
rozwigza¢ w dedykowanym rozwigzaniu z jaka$ agencjg. Zanim przejdziemy do
omawiania poszczegdlnych punktéw to chciatem zwrdcic¢ tez uwage, Jesli
chcecie mie¢, wdrozy¢ B2B, to wlasciwie powinniscie si¢ do tego tez
przygotowac i wydaje mi sig¢, ze to gdzies$ co$ ucieka u ludzi, poniewaz



zapominajg o paru elementach i to wdrozenie wtedy si¢ wydluza albo wrecz si¢
nie udaje.

Bo czesto, zeby zaczac realizowaé wdrozenie B2B, trzeba po prostu spisac ten
idealny proces zakupowy klientow B2B. Czyli jak oni u nas kupuja, jak my
sobie [00:14:00] wyobrazamy, ze beda kupowac. Bo jesli jeszcze nie mamy tego
procesu to moze warto go uprosci¢ albo przeksztalci¢ tak, zeby w tej wers;ji
takiej MVP juz dziatat.

Z drugiej strony trzeba si¢ zastanowi¢, jak wyglada nasz proces sprzedazy, czyli
ilu mamy handlowcow, czy mamy w ogole handlowcow, jak tworzymy oferty,
gdzie chcemy je wysyltac, jak chcemy tym zarzadzac 1 na jakim poziomie, zeby
to wszystko si¢ jakos spieto 1 zadziatato. Czgsto firmy nie majg spisanych takich
procesOw czy to procesu zakupowego klienta czy waszego procesu
sprzedazowego 1 trzeba to wyprodukowac zrobi€.

Bo Zeby to przeprowadzi¢ Trzeba lozy¢ pdzniej na platforme, wymaga pewnych
danych wejsciowych. I teraz, z drugiej strony, warto tez mie¢ przygotowane
opisy produktow wiasnie pod platforme B2B, bo one si¢ troche r6znig, a
czasami bardzo, w stosunku do tego, jak przygotowujemy te opisy [00:15:00]
do B2C. Jak te procesy w Waszej firmie si¢ zmienig, jesli wprowadzicie
platforme¢ B2B?

Macie pewnie handlowcow i teraz pytanie jedno z gtownych, jak juz zlicza¢
prowizj¢ dla handlowcow? Kolejna rzecz to marketing, jak ta platforma B2B
ma wspiera¢ marketing, od takiej podstawowej rzeczy, ze ta platforma B2B jest
po prostu katalogiem naszych produktow ktore chcemy sprzedawac do bardzo
zaawansowanych rzeczy, ktore marketing moze wymysle¢ w firmie.

Kolejny obszar, taka ptaszczyzna bym powiedzial, to zarzadzanie w organizacji.
Czesto trzeba tg zmiang jakos zarzadzié, trzeba przygotowac zespot na ten
wysitek 1 poswiecenie czasu. Czy w ogdle mamy na to czas, bo nam si¢
zdarzyto, ze czekalismy na klienta bo nagle si¢ okazato, ze przygotowanie
opisOWw 1 tych materiatow ktore sg potrzebne na platforme B2B, zajmuje duzo
wiecej czasu niz si¢ spodziewali.

Czy to dane techniczne, ktore [00:16:00] trzeba wprowadzi¢, czy po prostu
dopracowac pewne elementy z roznych tam obszaréw. Wigc potrzeba zapewnic
te obszary i tez si¢ zdarza, ze czgsto te wdrozenia B2B sg takie tapu-capu na juz
1 to si¢ moze nie uda¢ albo robimy to rownolegle z innymi duzymi
wdrozeniami. Miatem taki przyktad, ze wdrazaliSmy platform¢ B2B 1 bardzo
zniechgcalem, zeby rownolegle wdrazac tez nowe koelpa.



Bo to duza zmiana w firmie 1 moze tego nie przetrwacé. Warto wybrac co
najpierw co pdzniej, co jest wazniejsze. Z trzeciej strony, prosz¢ znad
technologie, czyli jaki mamy ekosystem technologiczny i jak ma si¢ w to
wpasowac ta platforma B2B. Czy sg takie mozliwos$ci? I teraz te rzeczy mozecie
zrobi¢ sami, mozecie zrobi¢ po czes$ci z nami.

My czesto tez wspdlpracujemy z zewnetrznymi konsultantami, ktérzy dbaja o
ten [00:17:00] proces, zeby on poszedt dobrze. Pomagaja klientom spisa¢ ten
proces zakupowy, ten proces sprzedazowy, bo jest to wyzwanie. Wydaje si¢, ze
mozna to zrobi¢ w godzing czy dwie, a czgsto si¢ okazuje ze to jest duzo wigcej
1 teraz jesli wytozymy do tego tg platforme¢ B2B, to mogg by¢ to duze
konsekwencje dla catej organizacji.

Ale czesto tez si¢ okazuje, ze wlasciwie mozemy wdrozy¢ platforme B2B, takie
MVP, czyli moze jaki$ katalog czy cos$ rozszerzonego i wtedy ten caly proces
przygotowania do tego wdrozenia B2B tez si¢ skraca. Jesli byscie chcieli od tej
strony biznesowej spojrze¢ to zapraszam na te stron¢ z naszym podcastem czyli
konfercist.pl.pl i tam tutaj pokazane jest przyktadowe pie¢ odcinkoéw ktore
ostatnio nagraliémy, ktore warto rozwazy¢ od strony takiej biznesowe;.

No 1 idzmy dalej. Podzielimy kazdy obszar jak ten obszar funkcji jest
realizowany w [00:18:00] standardzie PrestaShop, jak jest realizowany przez
gotowe moduly czy tez dedykowane moduty czyli takie pisane przez jakas
agencje, np. nas. | teraz co$ chciatlem tu doda¢. Wtasciwie PrestaShop daje
sporo rzeczy od razu Sporo rzeczy od razu i1 standardowe rzeczy w PrestaShop
to czegsto jest tylko wiaczenie danej funkcji 1 to juz jest.

Z drugiej strony mozna kupi¢ modut 1 go zainstalowaé. Na samej PrestaShop
jest 7000 modutow. Wiekszos¢ jest do B2C, ale czesto te moduty pod B2C tez
pasuja pod B2B, a niektore z nich sg dedykowane pod B2B. Koszt tych
modutow $rednio to jest miedzy 200 a 500 zi, ale tez niektdre sg powyzej 1000
zh. Tutaj takg mediang zastosowalem 1 wdrozenie takiego modutu gotowego to
jest kilka, kilkanascie dni, w zalezno$ci od tego, [00:19:00] co tam jest
wymagane.

Czasami trzeba te moduty poprawié¢, dopasowac. Ktopot jest tez tutaj, ze jak
mamy wiele moduléw Trzeba zadbac o to, zeby one byty migdzy sobg
kompatybilne, przetestowac zobaczy¢. Wiasciwie kto§ moglby powiedziec, ze
trzeba go tylko pobra¢ i1 zainstalowac ten gotowy modut. No tak, tylko jeszcze
trzeba go skonfigurowac, zastanowic sig, jak to ma gra¢ z catosScia.



A juz nie moéwigc zastanowic si¢, czy ten sam modul wystarczy nam do naszych
funkcji, bo czasami po prostu trzeba dopisac. I na przyktad na PrestaShop
wszystkie te moduly majg otwarty kod gdzie mozna dopisa¢ zmienic,
dopasowa¢ do Waszych potrzeb. A na przyktad dostawcy zewnetrzni, mamy tez
sporo firm, ktore robig takie moduty w Polsce, oni czgsto kodujg te moduty.

I nie mozemy tego zmieni¢ sami tylko musimy prosi¢ ewentualnie tg firme
ktora dostarcza ten modut. Juz nie méwigc o dedykowanych modutach, gdzie
piszemy po prostu po [00:20:00] Was. I te dedykowane moduty, tutaj napisatem
ceng, ze od 1000 zt, no ale to sg proste moduty i tu juz mozna co$ zrobi¢. Sa
moduty, ktore robi si¢ i1 za 50 tysiecy.

Tez takie pisaliSmy, jak nie wigcej. Wiec trzeba si¢ zastanowic, co tak naprawde
potrzebujemy. Naszg filozofig dziatania z klientami jest to, ze korzystamy z
gotowych modutow 1 standardowych presti 1 doradzamy im, jak dobra¢ te swoje
potrzeby, znaczy macie jakie$s swoje potrzeby, ale jak te potrzeby
zaimplementowac za pomocg gotowych modutow 1 standardow, zeby one
dobrze dziataty.

A dopiero na koncu zrobi¢ te dedykowane. Jak robimy duzy sklep B2B, to
takich modutow taki budzet na takie gotowe moduty to jest z 5 do 8 tysiecy
czesto. Wigc ich jest sporo 1 one potrzebuja wspotgrac z sobg I to dziata. A na
sam koniec zostawiamy po prostu pisanie dedykowanych No bo lepiej korzystacé
z tego, co jest.

To jest 1 [00:21:00] tansze, 1 efektywniejsze dla Was. I to jest duza przewaga
samej Presty w stosunku do wszystkich innych systemoéw tez open source, ze ta
baza tych gotowych modutow jest tak duza. I teraz jak bede omawiat kazdy z
tych obszaréw tych dziesigciu obszaréw Krytycznych dla platformy B2B, to
generalnie bedg¢ chciat si¢ skupi¢ na tych funkcjonalnosciach, zeby pokazac
Wam, co jest w standardzie, co jest w gotowych modutach, co jest w
dedykowanych modutach, na co trzeba si¢ przygotowac, pokaza¢ Wam te
potege PrestaShop, ktora sama jest.

I wlasciwie nie bedziemy omawiac tych szczegdtowych funkcjonalnosci. I tez te
funkcjonalnosci, ktore tam sg w kazdym tym obszarze wypisane, to jest kilka.
Takie przyktadowe najwicksze, a tam na pewno mozna doda¢ jeszcze wigce;.
Jesli Was interesujg szczegdly czy taka funkcjonalnos¢ tutaj, czy jak bySmy to
zrealizowali to zapraszam do kontaktu.

Mozecie [00:22:00] do nas napisa¢ czy zadzwoni¢. Na naszej stronie
Convertis.pl jest i telefon, 1 e-mail. I tam na pewno Wam doradzimy 1



pokazemy, jak to mozna zrealizowaé. Wiec moze przejdzmy do tych obszaréw |
pierwszym takim duzym obszarem to jest zarzadzanie klientami 1 grupami
klientow B2B. I to jest taka fundamentalna funkcjonalnos¢ taki obszar, ktory
wplywa tez na inne wszystkie obszary, bo w B2B dzielimy tych klientow.

Teraz jest pytanie, czy dzielimy ich jako$ grupami, czy moze bardzo
skomplikowanie. I teraz czynniki kosztowe, ktore wptywaja na to, czy mozemy
co$ zrobi¢, to czy hierarchia tych klientow jest duza czy matla, ta ztozono$¢
tego, albo ztozonos$¢ w ogdle poziomu wyprawnien, bo tam si¢ okazuje czgsto,
ze u Waszych kupujacych jest [00:23:00] pracownik, jest kierownik 1 jest szef.

I teraz to zamoOwienie najpierw sktada pracownik, kierownik gdzies akceptuje, a
na przyktad szef dopiero klika zaptac. I to na platformie B2B musi dac¢ si¢
gdzies opisac. Tutaj macie zrzut ekranu, mniej wigcej w jakiej$ takiej filmie to
zrobiliSmy. Te zrzuty ekranu to tak cigzko pokazywa¢ Wam, bo duza magia
calej tej platformy B2B dzieje si¢ na backendzie.

A na froncie jest tylko wynik. I duza automatyzacja, duze skomplikowanie
funkcji moze wyglada¢ bardzo prosto na froncie. Albo prosta funkcja jest
bardzo skomplikowana na tym co widzicie na froncie, ale prosta z tylu. Co tu
jeszcze mozna powiedzie¢? Zarzadzanie klientami tymi grupami wptywa
wlasnie na cenniki, uprawnienia i inne rzeczy.

Moze przejd¢ do kolejnej. Zarzadzanie cenami i rabatami. Kolejny kluczowy
element. Wtasciwie 10 jest kluczowych, ale [00:24:00] ceny umozliwiajg nam
personalizacj¢ oferty cenowej. W Polsce tak czesto jest to, ze to jest ta walka
ceng. Kazdy klient moze mie¢ oddzielng cen¢. Niektorzy nasi klienci dzielg
wedlug grup 1 tych grup moze by¢ kilka, kilkanascie, kilkadziesiat, albo wregcz
indywidualne cenniki.

I te cenniki, te rabaty bardzo zwickszaja waszg konkurencyjnos¢ 1 wasza
elastyczno$¢ oferty. I skomplikowanie tych cen i tych rabatow wilasciwie zalezy
od tego, ile tych grup cenowych jest, jak Jak sg ztozone te warunki rabatowe,
jak czesto zmieniacie te. I wlasciwie teraz sobie przypomnialem, ze nie
wytlumaczylem tez tabelki, bo tu widzicie takie haczyki, ze jest na przyktad
standardzie PrestaShop albo nie ma, sg gotowe moduty 1 ta ilo$¢ tych haczykoéw
pokazuje jak skomplikowana jest to taka subiektywna nasza opinia o tym, Ile
funkcji kodowe moduty wypekniaja.

Nie dajemy tu nawet [00:25:00] linkow czy obrazkéw do danych modutéow, bo
to nie ma sensu, bo to mozna tatwo znalez¢. Jesli szukacie zarzadzanie grupami
klientow, to tych modutow tam jest kilka. To jest pytanie, ktore wybra¢. Mamy



jeden ulubiony, natomiast jest pytanie, czy wam pasuje, bo nie zawsze to pasuje.
Wiec tych linkow nie bedziemy tez dawac, bo jest to troche taki nasz
know-how, ktory jest wewnetrzny.

A z drugiej strony jak do nas napiszecie, to wam powiemy 1 damy odpowiedz co
polecamy 1 co nam si¢ sprawdza co sprawdza si¢ u naszych klientow. Tomek
mowi, ze Slay odpowiada jednego pytania. Wiesz co, Piotrze, jesli pytasz sie,
czy mamy dostepne demo, mozemy dla ciebie to zrobi¢. Bo wtasciwie nawet
sama PrestaShop udostepnia demo PrestaShop 1 mozna si¢ tam pobawic.

Jest pytanie, co bys chcial zobaczy¢ Ktore rzeczy chciatbys zobaczy¢, bo kazdy
modut jest troche inny 1 tych modutow jest, jak wspomnialem wczesniej, 7
tysiecy, a samych B2B [00:26:00] pewnie kilkadziesiat jak nie wiecej, wigc

.....

Tak tutaj rzucg.

Dobra, 1 teraz chciatbym Wam pokaza¢ przyktad. Na przyktad czgsto sg
zapytania ofertowe. To jest jedno takie zapytanie ofertowe, ze kto$ sobie wybrat
produkty 1 pdzniej moze wysta¢ zapytanie z jakim$ opisem. Ten klient sobie
wybrat w ten sposdb. Sg bardziej skomplikowane te zapytania ofertowe. Jest tez
cate zarzadzanie tymi zapytaniami ofertowymi, zeby handlowcom byto tatwo,
prawda?

Zeby handlowiec tez... Dostaje e-maila Ze jest nowe zapytanie co z tym zrobi¢,
jest zabrany kontakt Mozna prosi¢ tylko jedng dang do firmy albo wiele danych
zeby miec¢ pelne informacje, wysytajac mu odpowiedz. Z drugiej strony mozna
roznie ustala¢ reguty i ceny 1 tutaj firma potrzebowata specyficznej kontroli nad
aktualizacja cen, bo dla wybranych grup [00:27:00] produktow ustawiona byta
zasada, ze cena kazdego z nich jest wazna tylko przez okreslong liczbe dni od
ostatniej aktualizacji.

Ta aktualizacja byta robiona recznie, bo tak sobie wybrat klient 1 jesli data
mingta, to produkt znikat z widocznosci, a do administratora zostat wysylany
automatyczny e-mail, ze tutaj musisz zaktualizowa¢ cen¢ bo w niektérych
branzach jak cena si¢ zmieni w gore czy w dol, to moze si¢ okazac, ze albo
zarabiamy albo nie zarabiamy na danym produkcie 1 tu klient wybrat ze on chce
w ten sposob tym zarzadzac.

Tutaj mozecie zobaczy¢ mniej wigcej jak to wygladato 1 to jest jedna z takich
wiekszych rzeczy. Przejd¢ moze dalej, do kolejnej Katalog produktow dla B2B.
W B2B te katalogi produktowe sg dos¢ moga by¢ bardzo takie kompleksowe 1
rozbudowane, bo jesli sprzedajemy do naszych [00:28:00] dystrybutorow, to na



przyktad oni chcg pobierac sobie rozne dane, pobiera¢ rozne materiaty do
kazdego produktu i to jako$ musimy im pokazac.

Z drugiej strony te produkty ktore chcemy im sprzedawa¢ mogg by¢
konfigurowalne, one moga mie¢ bardzo zlozone rézne rzeczy i trzeba tez to
jako$ opisac. Sg tez takie sytuacje, ze sprzedajemy tylko palety czyli jednostki
zbiorcze, albo méwimy ze mozesz zamowi¢ minimalne tylko 3 opakowania,
czyli ponizej 3 nie mozesz zamowic.

I tu wida¢ Jak to si¢ rozktada, to skomplikowanie w poszczegolnych
elementach. PrestaShop w standardzie ma atrybuty kombinacje produktow, ale
juz na przyktad moduty do zarzadzania jednostkami zbrojczymi, czy ta
minimalna ilo§¢ w zamoéwieniu tego juz nie ma. Wiec tu mozecie to zobaczy¢.
Ja tez bym pokazat taki przyktad.

Tu jest na przyklad zaawansowane dane techniczne. Moze ta nazwa nie do
konca jest adekwatna bo to [00:29:00] jest o tym, ze klient potrzebowat
udostepni¢ swoim klientom Bardzo duzo informacji, urlopek, rysunkéw
technicznych, roznych wideo instruktazowych, zeby klienci z tego produktu
mogli sami korzystac. Z trzeciej strony klient chcial zarzagdza¢ produktem na
karcie produktu chcialby decydowa¢ kiedy wyswietla¢ cene, czy dodawaé w
ogole do koszyka.

Jak widzicie to sg cztery scenariusze do takich roznych parametréw i tu nie ma
wszystkich, bo by si¢ na tym slajdzie nie zmienity. Ale chodzi o to, zeby klient
mogl sobie wybra¢ do danej kategorii produktéw co wyswietla 1 do dane;j
kategorii klientow. W zaleznosci czy klient jest zalogowany, niezalogowany,
czy jest w grupie klientow A, B, C, widzi rézne scenariusze.

I to mozna zmienia¢ tu jest takie pogladowo, jak to si¢ zmienia i1 tez to mozna w
panelu po prostu zaznaczyc¢, ze ten scenariusz sobie sami [00:30:00] edytujecie,
bo to jest po prostu takie, zebyscie nie... Musieli nas za kazdym razem... Prosi¢
o zmiang, zebys$cie mogli byli niezalezni od nas. Kolejny obszar to proces
zakupowy 1 jak zarzadza¢ tymi zamowieniami.

Ten proces w B2B jest bardziej ztozony i wymaga wielu poziomow akceptacji i
przeptywow pracy pomig¢dzy tym. Jest bardzo istotny i dla handlowcéw i dla
klientow. Podstawowe procesy zaméwien sg dostepne w standardzie, bo to
podstawowy czgsto jest taki jak B2C. Natomiast moduty do takich
skomplikowanych



Zapytan no to wymagaja wiecej, tak? Czy to gotowych modutow czy
dedykowanych. I te czynniki kosztowe, ktore tutaj sa wazne, wiedzie¢, co jest w
standardzie, co jest drozsze, no to ile mamy krokoéw w procesie. I jak bardzo
ztozone sg [00:31:00] poszczegdlne kroki w logice biznesowej, ktorg chcecie
zaimplementowac na tej platformie.

I na przyktad czesto si¢ powtarza taki prostszy moze ten, ze klient zamawia
wiele produktoéw, automat analizuje te zamdwienia i na przyktad dzieli te
zamoOwienia wedtug warunkow Jakiekolwiek sobie wymyslicie, bo rozne
magazyny, bo chcemy go p6zniej wystac albo no tam musiatbym wymyslac¢
kolejne, ze tak si¢ wyraze.

Natomiast widziatem bardzo wiele warunkow Jeszcze mozna tego dorzuci¢, w
ktorej grupy klientow jest ten klient. I wtedy odpowiednio przydzieli¢ te
zamowienia na przyktad do szybkosci realizacji. Bo na przykiad mamy szczyt
salonu 1 realizujemy r6zne zamowienia w roznym priorytecie. Platnosci
dostawy w kontekscie B2B, to mogg powiedzie¢ ze to w wigkszosci klientow
jest dos$¢ prosto 1 mozna realizowa¢ wlasciwie na gotowych modutach.

Najczesciej si¢ powtarza wlasnie kredyt kupiecki [00:32:00] czy integracje.
Integracje sg 1 proste 1 skomplikowane. Kiedy$ byto duzo trudniej, natomiast te
integracje B2B coraz bardziej si¢ rozwijajg. Tu jest takie wyzwanie gdzie jest
baza tych wszystkich informacji ktore trzymacie o swoich klientach i o statej
sprzedazy.

Czy bardziej w PrestaShop bo 1 takie rozwigzanie widzieliSmy, tak? I tutaj r6zne
metody dostawy 1 koszty w zaleznosci od klienta to jest w standardzie,
natomiast platnosci tez, natomiast te ztozonos¢ rozliczen, ktore pewnie
chcielibyscie zastosowac, no moze juz wymagac¢ dedykowanych rozwigzan.
Przejdzmy do pokazania.

O, tu jest na przyktad pokazany, jak mozna skonfigurowac sobie kredyt
kupiecki w zaleznoSci jak czesto majg by¢ wysylane te informacje, hej, zaptac
nam, bo zostalo Ci tyle. Mozna tez przypisa¢ klienta do poszczegolnych grup 1
[00:33:00] powiedzie¢, ten klient ma tyle kredytu, ten ma tyle, jak szybko ma
ptacié. To tylko cze$¢ tych funkcji pokazalismy, bo jesli bySmy pokazali caly
taki panel, no to tutaj na tym slajdzie by si¢ nie pokazato i byloby mate 1
nieprzytelne dla Was.

Bardziej jako przyktad, inspiracja niz rozwigzanie No. A tutaj jest ten drugi
przyktad. No wtasnie, integracja z systemami zewnetrznymi. [ tutaj wlasciwie
Presta do$¢ mocno rzadzi, bo z jednej strony mamy Web API 1 tutaj w tej



pierwsze] komodrce widzicie, ze integracji z zewnetrznymi systemami np. ARP
nie ma, ale Prestaz oddaje Web API.

I s gotowe moduty, ktére z tego korzystajg 1 wickszos$¢ systeméw ARPowych
w Polsce ma juz gotowe moduly 1 sg one produkowane przez dostawcoOw tych
ARPOw, a z drugiej strony czesto widze wigksze firmy chca zmian. I najczgsciej
te zmiany np. do integracji robig firmy ktore produkujg ARPa. Ktore [00:34:00]
dostarczajg ten modut, bo to jest bardziej po ich stronie niz po nasze;j.

My bardziej jestesmy od tego, zeby pewne rzeczy wystawic¢. Tutaj widzicie w
trzeciej pozycji takie API niestandardowe, czyli my mozemy poda¢ Wam te
dane, ktore ten modut integrujacy pobiera z prest. I to jest bardziej tutaj wlasnie
ta integracja z systemami zewnetrznymi, to jest komunikacja i wspotpraca
miedzy firmg ktora ma gotowy modut versus my jako agencja pomagamy Wam
te wszystkie rzeczy zgrac.

My czesto tez wystepujemy w roli takiego koordynatora bo klienci nasi czesto
nie chcg tymi technicznymi rzeczami si¢ zaymowac, nie chcag by¢ posrednikiem
wiec my, nasz koordynator, nasz doradca techniczny Tg role przejmuje 1
ogarnie. | teraz mozna by pokazac ta koszt w ogdle zalezy od tego, jak bardzo
rozbudowane to API chcecie, jako$¢ waszej dokumentacji, bo to tez jest
kluczowe, by ta dokumentacja byta [00:35:00] zdolna w JLD, gdzie SAP byt
Jako ERP komunikowat si¢ z Prestazg.

Prestaz w ogoéle byt takim silnikiem do sklepow 1 wigkszo$¢ danych jest
trzymanych w SAP-ie. I z tego bylo pobierane dane do aplikacji mobilnej 1 do
headlessu. Zeby bylo jeszcze ciekawsze, bylo ujednolicone logowanie do tych
wszystkich systemow, ktore ich klienci mieli dostepne. I wigkszos$¢ tego
rozwigzania w ogole jest pod B2C, ale pokazuje to tez, jak bardzo
skomplikowane rzeczy mozna zrobi¢ tez dla B2B, bo nie robiliSmy az tak
skomplikowanego rozwigzania pod B2, ale to nie ma tutaj akurat znaczenia.

Chciatbym pokaza¢ co mozna zrealizowac na PrestaShop [00:36:00] 1 jest to
mozliwe. Z drugiej strony czesto klienci chcg pokazywac taki niestandardowy
fit produktowy do réznych klientow I jeden klient bedzie miatl inne informacje,
drugi inne. Nie chcemy mu pokaza¢ cen, ale chcemy mu pokaza¢ ceny zeby
sobie zastat 1 zobaczyt albo ktére produkty pokazujemy, w jaki sposob.

Te wszystkie dane mozna pokazywac 1 przekazywac¢ do naszych dystrybutoréw
zeby oni mogli dalej nasze produkty sprzedawac. Panie Piotrze, czy
dedykowano rozumie¢ ze mechanizmy sg juz gotowe czy posiadaja podstawowe
mozliwosci ich przygotowania? Dedykowane modutly albo musimy pisac z zera



dla Was, bo sg takie specyficzne 1 jeszcze tego nie mamy, natomiast duzo
funkcjonalno$ci bituminich mamy gdzie$ wyprodukowane 1 na bazie tego
realizujemy Wasze rozwigzania, bo wyprodukowanie [00:37:00] bardzo
uniwersalnego modutu jest bardzo skomplikowane 1 bardzo czasochtonne.

Wigc bardziej bazujemy, ze mamy jaka$ gotowa baze i dodajemy dla Was
pewne funkcjonalnosci, co jest tez bardziej tak optymalne kosztowo dla Was.
Mam nadzieje, ze to odpowiada, jak nie, to bede rozwijat dalej. Jedziemy do
kolejnego obszaru. Zaawansowane wyszukiwanie i filtrowanie. Mamy duze
katalogi, mamy klienta ktory ma 250 tysiecy produktow i jak te produkty
znalez¢?

Jak si¢ odnalez¢ w tym wszystkim? No na pewno ten nasz klient zaraz pokaze
na kolejnym slajdzie, ma bardzo proste filtrowanie, bo jemu to wystarcza.
Natomiast niektorzy klienci chcg mie¢ bardzo zaawansowane wyszukiwanie 1
teraz PrestaShop ma podstawowg wyszukiwarke w standardzie. I to wystarcza
wystarczy czasami kilka rzeczy doda¢, a czasami trzeba zbudowac¢ do tego
moduty do takiego zaawansowanego filtrowania.

No teraz jest Al modny 1 s3 juz wyszukiwarki Al 1 [00:38:00] wlasciwie my
takich dedykowanych modutdéw nie piszemy, bo te rozwigzania ktore sg na
rynku takie SaaSowe, czyli ptacimy abonament i podigczamy pod Presta i my to
pomagamy i podtagczamy. Sg bardzo rozbudowane i bardzo takie zaawansowane
1 nie ma sensu pisa¢ naszego rozwigzania, bo my by$my tego nigdy nie
stworzyli.

Mozemy je dopasowac, zmieni¢ 1 warto tutaj skorzysta¢. Na przyktad
wspolpracujemy z Luigi, gdzie to podpinamy juz do kilku naszych sklepow,
gdzie oni sg bardzo zadowoleni ze majg 1 wszystkie statystyki 1 wsparcie. No
tam te logika jest bardzo zaawansowana, wigc oplaty za takie rozwigzania to
jest kilkadziesiat ztotych do az do kilkunastu tysiecy ztotych miesi¢cznie, wigc
wyobrazcie sobie z czym to si¢ wigze.

Natomiast wigkszos$ci klientow wystarcza proste rozwigzania albo dedykowane,
takie dopracowane pod Was, zeby spelnia¢ Wasze potrzeby biznesowe. Daje
radg, bo [00:39:00] zalézmy, ze chcecie ztozone filtry i my je dos$¢ prosto
mozemy u Was doda¢, natomiast tak naprawde ktopot si¢ zaczyna, zeby te dane
wpisa¢ w katalog produktow, bo filtrowac trzeba mie¢ po czym.

I mozna tutaj zaprzac sztuczng inteligencje¢, zeby przypisato poszczegolne
wartosci do poszczegolnych wartosci filtrow do kazdego produktu natomiast jak
wiemy ta sztuczna inteligencja nie zawsze dobrze dziata, czgsto trzeba tez



rgcznie zrobi¢. Tutaj w zaleznos$ci od tego, ile to bedzie tak naprawde Was
kosztowac, zalezy od tego, jak chcecie ztozone filtry, jaki macie wielki katalog,
jak go dzielicie 1 jak chcecie, zeby pracowac, bo czasami si¢ okazuje, ze drzewo
kategorii nie powinno mie¢ tylko jedng ale na przyktad dwie lub trzy, w
zaleznosci od tego, do jakiej grupy klientow wderzamy.

I tez, jak to szybko ma dziata¢, bo tutaj ta wydajno$¢ wyszukiwania tych
produktow jak mielismy 250 tysiecy produktow tez jest wazna. [00:40:00]
Notabene nie byto to skomplikowane 1 tutaj w AppMe pokaze wprost jak to
wyglada. Widzicie, ze ten filtr jest dos$¢ standardowy, natomiast zeby tym
zarzadzacé, zeby to szybko dziatato byto bardzo wazne 1 musieliSmy to dos¢
mocno optymalizowac¢ po stronie backendu, niz zeby to jakos skomplikowanie
pokazywac po stronie frontendu wielka nowos¢.

PrestaShop tez rzadzi, bo jest tutaj funkcjonalno$¢ multistore, ktora fajnie dziata
juz w standardzie, ona jest fajnie zbudowana w 8 1 9, jeszcze bardziej
zbudowana 1 cz¢sto mozna z niej korzysta¢ zeby miec i tg wielowalutowos¢ 1
wielojezyczno$¢, wigc to mozecie sobie tutaj potaczyC. I ten obszar czesto jest
wazny dla tych, ktorzy chcg wychodzi¢ na rynki zagraniczne.

Najczesciej to jest wazne. Natomiast z drugiej strony czesto klienci tez chcg
mie¢ po prostu oddzielne sklepy do r6znych swoich grup [00:41:00]
docelowych, czy nawet tworzenie takiego sztucznego ttumu podobnych
sklepdw na samym rynku, zeby odpowiednio si¢ wypozycjonowaé. Chociaz
rynek si¢ teraz zmienia, to samo si¢ zmienia przez sztuczng inteligencje, jest
pytanie, gdzie zajdziemy.

Wigc tutaj takie czynniki. Kwestia kosztowe to wlasciwie, ile tych jezykow ma
by¢, ile tych walut bo jesli mamy wiele walut wiele jezykow to jest pytanie tez,
Czy ma wielu kryjeléw powinno by¢, jak tymi poszczeg6lnymi krajami chcemy
zarzadzaé, czy mamy baze w Polsce, czy kazdy kraj na przyktad ma baze w
swoim kraju i tam jest oddzielna osoba, ktora tym zarzadza i zarzadza tymi
zamOwieniami.

Jakie maja by¢ réznice w ofercie na poszczeg6lne rynki? Na przyktad jesli
bedziemy sprzeda¢ na Ukraing jesli dobrze pamigtam to tam jest cerkiew i te
swieta Bozego Narodzenia i Wielkanoc maja p6zniej. Wiec kiedy indziej beda
promocjonizowane niz w Polsce, tym [00:42:00] tez trzeba zarzadzi¢, zeby to
si¢ nie nawarstwialo.

Jest pytanie, czy te funkcje w standardzie Wam wystarczg, czy moze trzeba
dopracowag, czy jeszcze zrobi¢ inaczej. I tutaj mielismy takie rozwigzanie 70 na



70 sklepow ktore tutaj nasz klient ma, gdzie dopasowuje to 1 tym zarzad. Jest to
swietne podseo dla kazdego rynku. Chodzi tez o ptatnos$ci, waluty itd. No 1
jeden z ostatnich obszaréw czyli raportowanie 1 analityka.

No 1 tutaj co tu powiedzie¢. No wtasciwie Prestashop te podstawowe statystyki
ma, ale wlasciwie bardziej skomplikowanych nie potrzebuje. Bo przeciez te
wszystkie funkcjonalnos$ci 1 analizy robimy w wlasnym systemie BI, czy w
naszym wtasnym ERP, czy w Google Analytics 4. I teraz my potrzebujemy
tylko si¢ z nimi potaczy¢, zeby te dane [00:43:00] wywentrowaty.

Z drugiej strony znam klientéw, ktorzy po prostu pobieraja te dane do Excela 1
robig sobie catg analize¢ w Excelu bo im to wystarcza. A my mozemy wystawic
im dowolne dane, ktore chca, analize przeprowadzi¢ w innym narzedziu. Wiec
wlasciwie to jest jedna z prostszych rzeczy. No bo sg gotowe moduly do
poszczegolnych narzedzi 1 w sumie bardzo rzadko robimy te dedykowane
rozwigzania, bo gotowe moduly czesto wystarczajg.

I idac dalej, bezpieczenstwo 1 wydajnos¢. To jest tez temat bardzo praktyczny w
obecnych czasach bo chcemy si¢ czu¢ bezpiecznie, ochrona przed atakami,
bezpieczenstwo naszych klientow i1 PrestaShot sama w sobie daje duzo, bo
bardzo cz¢sto wypuszcza te rozne aktualizacje, §ledzi to na biezaco, sg
wypuszczone tatki.

Z drugiej strony sg [00:44:00] tez dodatkowe moduty, ktore nas chronig przed
tymi r6znymi rzeczami. Wiasciwie klopot jest taki, ze tych hacketow jest
strasznie duzo 1 oni kombinujg. PrestaShop jest bardzo popularnym systemem,
to oni sobie tez tam na tg PrestaShop wzi¢li na celownik, wigc zdarzajg si¢ takie
ataki, natomiast to, co jest dobre, to tych sklepow tak jak Artur mowi, jest 250

tysiecy.

I te ataki sg na jakie$§ poszczegdlne sklepy, PrestaShop ma komunikacj¢ ze
btedow sa dos¢ szybko naprawiane i komunikowane do wszystkich, zeby$my
wszyscy mogli to naprawi¢ jak najszybciej 1 dlatego sg wazne te aktualizacje,
dlatego tez tu Artur w tej wersji Enterprise powiedziat, ze tam jest szybko
aktualizacja, tak by nawet bez naszej wiedzy moze by¢, w innych wersjach tak
nie ma 1 danie, to musi...

zrobi¢ jaki$ program Insta zeby zrobi¢ aktualizacje, tak, a z drugiej strony
[00:45:00] jest ta wydajnos$¢ i... I ta wydajnos¢ to PrestaShop bardzo duzo
potrafi wynies¢. My sami mamy klienta ktory miat ostatnio 1,5 tysigca
zamoOwien dziennie, to jest to kilkadziesiat tysiecy zamowien w miesigcu. Z



drugiej strony wiemy, ze sklepy na PrestaShop w innych krajach w Francji,
gdzie PrestaShop jest liderem i to duze marki majg jeszcze wigksze ilosci
zamowien 1 ta wydajnos¢ 1 to bezpieczenstwo jest krytyczne.

My z naszej strony mamy takie nasze autorskie narze¢dzie, ktore z jednej strony
monitoruje wszystkie informacje od PrestaShop co tam si¢ wydato 1 z innych
serwisOw co si¢ dzieje, jakie zostaly wyjawione jakie$ luki 1 my to pdzniej
sprawdzamy tez na Waszych sklepach dos¢ szybko Tak automatycznie, bo
mamy potaczenie, wiemy, jakie macie moduly, ktdre sg i pojawia si¢ alert.

Wigc 1 my informujemy Was 1 méwimy, ze zmieniamy. Cz¢sto mamy takie
zasady z klientami, ze na [00:46:00] Was si¢ nie pytamy, tylko dziatamy od
razu, zeby tg naprawe zrobi¢. Wigc to w tg strong dziata. No 1 przechodzac tez
do kolejnego do budzetowania, bo to byl w sumie juz ostatni obszar. No
wlasnie, budzet na taki sklep w sumie zalezy tez od tego, czy Wy chcecie ten
sklep zbudowa¢ na szablonie gotowym.

Tych szablondéw na PrestaShop jest sporo. Mozna sobie wybra¢, dopasowa¢ do
swoich potrzeb, czy budowa¢ dedykowang grafike. Dedykowana grafika, czyli
siadamy grafikiem 1 ulicowcem i dopasowujemy wyglad sklepu pod Wasze
potrzeby, pod Wasz branding, pod Wasza komunikacj¢ marketingowa. I tak. Z
mojego doswiadczenia wynika, ze czgsto Wystarcza gotowy szablon na B2B.

To znaczy, to sg takie sklepy, ze po prostu chcemy zrobi¢ MVP, uruchomic to.
Klienci B2B tez nie potrzebuja, zeby ten [00:47:00] sklep powalat picknoscia,
tylko po prostu ma by¢ funkcjonalny. I to mozna zrobi¢ po prostu na szablonie.
Natomiast mamy tez marki ktore chcg pigknie wygladac jest to dla nich wazne.

Robilismy tez sklep w takiej kolejnosci, ze gotowy szablon, a gdy on juz zaczat
sprzedawac robi¢, to w miedzyczasie pracowaliSmy nad dedykowang grafika,
zeby Ja zdazy¢ za kolejne pot roku. Albo inaczej jest, tak jak przyktad Atlantica,
gdzie najpierw stworzyliSmy piekny sklep B2C, a p6zniej zrobilismy sklep
B2B.

I tu jest pokazane w tym zrzucie akurat jak klient B2B kupuje majtki, czyli
pobierze prostu jemu chodzi o to, zeby wszystkie rozmiary mie¢ na jedne;j
kacie, wybrac ile on chce poszczegdlnych rozmiarow I dodaje do koszyka
jednym przyciskiem. Funkcjonalno$¢ ktora jest bardzo wazna. I si¢ tu tez
pochwalimy.

Wspotwlasciciel wlasciciel, Wojciech Malarski, ktory tworzyt marke Atlantic,
byt w takim [00:48:00] popularnym podkresie Biznes Classa, gdzie powiedzial,



ze jak zmienili t¢ platforme, to mieli wzrost obrotu o 30%. Wigc to tylko chyba
znaczy, ze dobrze zrobiliSmy robote I dobrze oni zrobili, bo to wiasciwie
pewnie nie jest 100% naszej zastugi.

Bo jednak ten marketing 1 inne dziatania tez pewnie powinny by¢. Ale ta
platforma im to umozliwiata. I oni mieli wtasnie dedykowang grafike. Nie
wlasnie, ile takie kosztuje. I teraz to sg takie... Szacunkowe budzety 1
szacunkowe czasy 1 najprostsze sklepy B2B mozna juz postawi¢ za 20 tysiecy z
nami. By¢ moze jak znajdziecie program Minister Financera to mozecie taniej,
bo wlasciwie mozna uruchomic¢ 1 dziatac.

Natomiast, zeby was poprowadzi¢ za reke 1 upewnic si¢, ze o wszystko jest
zadbane, to potrzebujemy wzig¢ koordynatora project managera, eksperta, ktory
was przeprowadzi przez te wszystkie obszary, zada wszystkie krytyczne
pytania. Bo to jest [00:49:00] klopot, ze klienci czgsto cheac przychodzg z
briefem 1 czasami ten brief jest na jedng strone, czasami na 50 stron, tez tak si¢
zdarza.

I teraz, czy na pewno wszystkiego chcecie, bo jesli mamy brief na jedng strong
no to musimy go rozszerzy¢. A jesli mamy brief na 50 stron, to jest pytanie, czy
wszystkiego potrzebujecie, bo czesto si¢ okazuje ze nasi klienci przychodza 1 na
przyktad si¢ okazuje, ze dang funkcje uzywa 1% ich klientéw, albo taka funkcje
mieli w starym sklepie i zaden handlowiec tego nie uzywat i to jest tez ktopot.

Wigc po co jg wdraza¢? Po co na to patrze¢? Robimy takie analize przystepng u
nas, to si¢ nazywa studium wykonalnosci, gdzie przygotowujemy caty taki
pomyst projekt 1 najbardziej optymalne rozwigzanie pod nas. I wlasciwie te
sklepy ktore realizowalismy, te sklepy B2B, mozna od 20 tysiecy juz robic.

Zazwyczaj to si¢ konczy na 40-50 tysigcach. Rzadko [00:50:00] kiedy robilismy
taka platforme za 200 Z drugiej strony 1 to jest zazwyczaj na szablonie,
natomiast gdy chcemy jeszcze dedykowang grafike, to trzeba dodac 70 tysigcy
plus minus, bo to zalezy od réznych sklepéw. I teraz dedykowana grafika, to
wiecie to praca najpierw grafika o X-owca z Wami to jest 2 miesiace.

Czemu az tyle? Poniewaz okazuje si¢, ze tych widokow jest tam kilkanascie 1
czasami méwicie, my si¢ potrzebujemy z tym przespac 1, 2, 3, 4 dni. Mielismy
klienta ktory musiat si¢ z tym przespac 2 tygodnie, wigc to caly proces taki
tworczy rozciaga, a tych poszczegolnych krokow jest kilka, kilkanascie. Wigc to
jest proces tworcy, dlatego to tyle trwa.



Jak stworzymy grafike, to p6zniej skodowanie 1 tak dalej, 1 tak dalej, wigec zeby
zrobi¢ w ogole taki sklep B2C czy B2B z dedykowanym grafika, to jest 5-6
miesigcy, bo ten proces tworczy jest taki, a nie inny. Natomiast [00:51:00] duza
funkcjonalno$¢ na przyktad B2B robimy w momencie, jak... Jeszcze grafiki nie
ma. To juz mozemy zacza¢ to tworzy¢ 1 kodowa¢ dla Was, no bo to jedno na
drugie nie musi czekac.

A jak robimy na szablonie, no to w tym momencie po prostu zaczynamy Wami
dziala¢ wybieramy jak to ma wyglada¢ ktéry szablon, co mamy zmieni¢ w
danym szablonie 1 to tam si¢ dzieje. Takie s3 widetkowe podsumowanie tych
wszystkich obszardw. Teraz mozecie sobie zobaczy¢ ten obszar, poszczegdlne
obszary mam prosty skomplikowany czy bardzo skomplikowany.

I to si¢ zazwyczaj] z mojej obserwacji wynika, ze jedni klienci majg bardzo
skomplikowany jeden obszar, ale inny bardzo prosty albo wigkszo$¢ ma prosty,
ale jeden obszar skomplikowany albo dwa skomplikowane i to jest taka $rednia
si¢ bierze. Albo trzy, jakby czes$¢ z tego jest. A czesto jest tez tak, ze my
tworzymy takie MVP, czyli robimy pierwsza wersj¢, zeby ona dzialata, zeby
nasi handlowcy mogli sprzedawac¢ Nas [00:52:00] to wspieralo, zeby uproscié¢
pewne procesy I pozniej dopiero dziatamy.

I co jest wazne w takim wzrozeniu PrestaShop? Wtasciwie wazne jest, zeby
dobrze wybra¢ wsparcie i wykonawce, ktory Wam wykonuje ten sklep bo
styszymy roézne sytuacje i czy to zty wybor czy moze zta decyzja powoduje
rozne btedy, ze na przyktad pewne wzrozenie wydtuza si¢ dwa razy, trzy razy to
z r6znych powodow.

Dlatego na przyktad polecam Wam postucha¢ podcastu mojego czy w internecie
na YouTube podcastow o B2B jest sporo. Wystarczy wyrzuci¢ podcast B2B 1
znajdziecie sobie dany temat. Ale na przyktad jak policzy¢ zwroty inwestycji z
tego? Bo si¢ okazuje ze na przyktad platforma B2B czesto powoduje, ze ma
bardzo duzy zwrot z niej [00:53:00] to jest bardzo wazne tym zakresie Pracy
handlowcéw, zwigkszamy sprzedaz do innych kanaléw, a z trzeciej strony moze
si¢ okazac, ze nie musimy rozwijac¢ tak duzg sie¢ stacjonarna.

Tam jest wiele. Tutaj polecam wysyla¢ podcast Wojciecha Tegi. Z trzeciej
strony o tym tu Lukasz Kosuniuk tez opowiada o tym, czy w ogole warto robi¢
ta platform¢ B2B w twoim biznesie i na jakich zasadach do tego podejs¢.
Polecam te dwa odcinki. I jeszcze poprzedni, mozecie obejrze¢ sobie nasz
webinar, ktory robiliSmy w listopadzie z Aturem tez tu jest.



A z drugiej z trzeciej strony, tak powiem, 24 czerwca robimy konferencje o B2B
1 bedzie Pieciu, szesciu prelegentéw, wlasnie ich dogrywamy, gdzie bedziemy
mowi¢ o konkretnych rozwigzaniach biznesowych, ale tez o tym, jak ta
PrestaShop [00:54:00] si¢ w to wszystko wpisuje. Tutaj pewnie do Was
napiszemy maila bo mamy Was, chyba, ze nie zgodzicie si¢ 1 bedziemy musieli
Was wypisac.

I wlasciwie tyle chciatem odpowiedzie¢. Jest teraz sesja Q&A, wigc zapraszam
Pawta i Piotra 1 teraz jes$li macie pytania to zapraszam. Patrzac na Wasze
komentarze, pytania, czy wyrazaliSmy moze system do zarzadzania profilami
firmowymi? Chodzi o to, ze w ramach firmy mam kilku zezerow o réznych
uprawnieniach.

Tam byt pokazany zrzut ekranu 1 byto wida¢ taki prosty ten, robiliSmy proste 1
bardziej skomplikowane. Tutaj Tomasz Kubera pyta czy dziat zamoéwien sktada
zamowienia, dzial X akceptuje, a inny dzial dokonuje ptatnosci. Tak

Piotr Trojanowski: To jest rozszerzenie tego pierwszego pytania o tym, ze
firma ma kilku tutaj uzytkownikow 1 [00:55:00] kazdy z nich odpowiada za
ktory$ z procesow.

Nie wiem, czy Pawle, czy ty wdrazates$ taki modul, bo wiem, Ze co$ takiego u
nas w ktéryms projekcie byto, ja akurat nie mialem z tym do czynienia. Tak
widac ze wlasnie co$

takiego. Mozesz Pawel, opowiedzie¢, jak to byto
skomplikowane, na jakim poziomie i co mozna zrobi¢ w ogole, bo pewnie
wszystko mozliwe, ale...

Artur Stempien: No
tak jak tu Artyk powiedzial, wreszcie

Pawel Kryst: wszystko mozna zrobi¢, ale trzeba podejs¢ do tego z rozsadkiem,
bo tak naprawdg z tej funkcjonalnosci wychodzimy poza schemat organizacyjny
naszej firmy 1 realizujemy cos, co wchodzi ze schematu organizacji firmy. Czyli
zaktadamy ze klient ma podziat u siebie pracownikéw na tych, ktérzy maja
rézne uprawnienia.

Teraz mozemy zainwestowa¢ w taka funkcjonalno$¢, tylko pytanie brzmi, u ilu
naszych klientow ten system organizacyjny bedzie taki sam 1 u ilu begdzie
wymagat tego podziatu? Bo to, ze kto$§ [00:56:00] inny sktada zamowienie, a



kto§ zaakceptuje, to nie jest zalezne od organizacji naszej firmy tylko od
naszych klientow.

Moze by¢ tak, ze 90% naszych klientow nie bedzie miat takiego systemu tylko
jedna i ta sama osoba bedzie sktadala zamowienie 1 zaakceptowat. Jest
mozliwo$¢ realizacji jak najbardzie;j, tylko trzeba si¢ zastanowié, czy bedzie
sens zainwestowac.

Piotr Trojanowski: Dokladnie tutaj tez moze warto doda¢ jedng taka rzecz, bo
Grzegorz prezentowates$ na samym poczatku wiasnie liste rzeczy, ktore trzeba
uwzgledni¢ w przygotowaniu si¢ do wdrozenia platformy B2B, no 1 wlasnie
tutaj tez jest jedna z takich rzeczy, ktére tez mysle, ze warto by bylo dodac, ze w
tym procesie zakupowym warto przeprowadzi¢ jaka$ ankiete wsrod swoich
dotychczasowych kontrahentow B2B, z jakich faktycznie funkcjonalnosci oni
chcieliby korzysta¢, no bo czesto nasi klienci moga sprzedawac [00:57:00]
produkty z r6znych innych firm, [ mogg tam tez dokonywa¢ zakupdw na jakichs$
platformach B2B 1 tez moga podpowiedzie¢, co im si¢ podoba w tym obszarze,
co si¢ sprawdza w przypadku wlasnie takiej Sciezki zakupowe;.

No 1 migdzy innymi to tez nawigzuje do tego, co Pawet powiedzial, ze warto to
przyktadowo takg funkcjonalno$¢ tej kustomizacji, tych podziatow rél w dane;j
firmie dla poszczegolnych uzytkownikow zweryfikowaé, na ile, w ilu
przypadkach co$ takiego bedzie nam si¢ optaca¢. Moze by¢ tak, jak Pawet
powiedzial, ze ktos$ bedzie korzystal, jedna firma dwie i moze to nie by¢
optacalne.

I tutaj

mam pytanie tez do Artura od Joanny Skrzypkowskiej.
Czy przejs$cie migdzy lesjami jest mozliwe? To znaczy upgrade miedzy Classic
a Enterprise 1 pewnie z drugg strony tez.

Artur Stempien: Jest [00:58:00] mozliwe, odpisatem juz na LinkedIn na to
pytanie. Enterprise bazuje na PrestaShop 8.2, wiec zeby migrowac¢ do Enterprise
potrzebny jest upgrade do wersji 8.2 1 nie ma z tym kompletnie ktopotu, to
Znaczy inaczej.

Polecam agencje¢ do pomocy w tej kwestii, ale jak najbardziej wtedy system
bedzie gotowy do podejscia do Enterprise, natomiast wymaga to jeszcze
sprawdzenia zgodnosci, wielu roznych procedur ktore musimy przejs¢,
natomiast jak najbardziej jest to mozliwe. P6zniej w drugg strong rowniez, to



Merchant jest wlascicielem sklepu, nie ma z tym najmniejszego problemu zeby
przej$¢ z Enterprise na wersje Classic w drugg strong, wiec jak najbardziej tak.

Kolejne pytanie do Was chiopaki, moze do Artura. Jakie
sg mozliwos$ci PrestaShop w Amazon AWS? Jakie wdrozenia bgdg lepsze?
Przez Marketplace, czy moze [00:59:00] Amazon LightSail, Bitnami?

Artur Stempien: Powiem tak, tu bardziej chodzi o platformg¢ hostingowa juz,
no to my nie pracujemy na AWS, mamy nasza ustuge PS Hosting 1 zachgcamy
po prostu do korzystania z naszej oferty.

Jezeli chodzi o AWS, sg agencje, ktore w tym si¢ specjalizuja, rowniez
styszatem o takich wdrozeniach. Jest to na pewno mozliwe, ale jak to zrobi¢?
No nie odpowiem na to pytanie, takze nie jestem w stanie.

Pawet a ty jakie masz tutaj doswiadczenia, bo
rozmawialismy kilka razy o tych umowach. Pracuj¢ edukacja

Pawel Kryst: webowg tak naprawde.

Do pracy potrzebuje serwer FATTP, silnik PAP i1 serwer MIMSQ, to jest
wszystko. I na kazdym hostingu jak sobie wymys$latem ktory spehnia, ktory daje
nam te narzgdzia to mozemy to postawic¢. Dlatego kwestia jest dopasowania
naszych wymagan tak naprawde do kosztow, bo [01:00:00] mozemy postawic
kwestie na najprostszym plastiku wspétdzielonym i bedzie dziatat.

Jezeli mamy maty ruch, malg ilo$¢ produktu jak najbardziej czynimy. Natomiast
tez trzeba si¢ zastanowi¢, na ile nam to jest potrzebne, tak?

Artur Stempien: W wiekszosci przypadkoéw nie

Pawel Kryst: trzeba skomplikowanych hostingu ze skalowaniem i tak dale;.
Jest hosting,

Artur Stempien: jest tez hostingiem w chmurze, wigc jezeli kto$ potrzebuje az
takich serwisow to jak najbardziej mozemy to zrobi¢ za pomocg naszych ustug.

Tak, 1 tutaj mozecie Enterprise pod to wzia¢ tg wersje, o
ktorej Artur mowil z drugiej strony ja pami¢tam, ze kilka razy u nas klient
przychodzi wiasnie z pomystem, zeby zrobi¢ na AWS-ie i zobaczyt te roznice w
cenie chmurowej wersji [01:01:00] wersji za serwer, ktory ptaci 1 rezygnowat z
tego.



To jest pytanie, bo teraz czasami po prostu optymalizacja samej presty
wystarczy, zeby to miec. I sg tez sklepy, niestety my nie mamy takich
doswiadczen, ktore chcg na tych AWS-ie dziata¢. Z drugiej strony platformy
B2B nie wymagaja strasznie duzego obcigzenia, bo tamtych uzytkownikow jest
mniej niz w B2C.

Dlatego twierdze tez, ze Prestashop pod B2B jest dobra platforma, bo wystarcza
to, co ona daje i jest. Wiec to tez trzeba rozwazy¢. Czy to warto? Wiec idac
dalej. Czy bedzie podsumowanie miesi¢cznych kosztow utrzymania? Nie wiem
Piotrze, o ktorych kosztach miesigecznych bierzesz. Natomiast sama PrestaShop
jest darmowa.

P&zniej wigkszos¢ modutdw kupuje sie [01:02:00] jednorazowo. Jesli cheesz
aktualizacje, to ewentualnie p6zniej musisz doptaci¢. Popraw mnie, Artur, bo ty
pewnie masz lepsze informacje. Natomiast jesli sg klienci u nas, ktorzy sa na
stalym wsparciu, to oni ponoszg koszty od 2 tysiecy miesigcznie do Osmiu
tysiecy maksymalnie.

Wigkszos$¢ si¢ konczy okoto trzech, czterech pigciu tysigey, bo te sklepy nie
wymagaja tak duzo. Czasami sg takie sprinty ze duzo chcemy zmieniac,
natomiast utrzymanie jest ten. I to jest tak, ze klienci gromadzg czesto te
godziny zeby wykorzysta¢ na jaka$ wickszg prace, ale tych prac klienci czesto
po prostu, tych modutow gotowych jest tak duzo, ze tej pracy takiej
programistycznej tez jest dla wigkszosci klientow niewiele.

Sa bardzo rozbudowane sklepy, gdzie klienci maja duza wyobraznie
e-commerce'owg, marketingowg 1 taka biznesowa, gdzie tych prac naprawde
robimy Mamy klientow ktoérzy wydaja u nas 1 piecdziesiat tysiecy ztotych Wiec
to trzeba si¢ oceni¢. Natomiast wiekszos¢ takie bym osiemdziesigt procent,
powiedzialbym ze te miedzy trzy a osiem si¢ [01:03:00] miesci, trzy a osiem
tysiecy miesi¢cznie.

Natomiast z drugiej strony jest Enterprise, ktory Tutaj w tym roku si¢
wystartowat 1 ktory tutaj PrestaShop buduje 1 rozbudowuje caly czas, bo to w
tym roku wystartowato. Artur popraw mnie, ale probuje robi¢ reklame tez. I
widze, ze tutaj PrestaShop bardzo cis$nie, widze jak si¢ rozwija krok po kroku
rozbudowuja o poszczeg6lnej funkcjonalnosci.

No tez powiedzmy, ze to dla nich jest po prostu zarobiem, no bo open source
jest za darmo 1 od groma pracy dostaje si¢ za darmo. Natomiast zeby to
utrzymywac 1 rozwijac tez jest potrzebny dobry model biznesowy 1 tu



PrestaShop wychodzi 1 ma kilka takich §wietnych nég utrzymania catego
biznesu, zeby to trwato, bo juz PrestaShop jest 15 lat, jesli dobrze pamigtam.

Czekaj Zle licze, 20 lat chyba, bo to byl, no nieistotne, si¢ rozgadatem. I ten
price caly I wie, ze ma [01:04:00] obecnie dobrg oferte, bo on tam kosztuje, to
mowicie juz? Artur a moze Tobie oddam to.

Artur Stempien: Jeszcze nie méwimy, bo to generalnie jest kwestia spotkania z
agencjg spotkania z klientem. Jest oferta promocyjna na Enterprise, wigc
omowimy sobie to po prostu indywidualnie.

Jak najbardziej. Zachgcamy do kontaktu z agencjami, do kontaktu wtedy z
nami. Jak najbardzie;.

Tak. Wiec jesli cheecie, lubicie eksperymenty to polecam,
bo bedziecie jednymi z pierwszych klientow. Tam juz wiele tych sklepow jest, z
tego co wiem, natomiast to dalej jest w wersji 1 Prestashop naprawde¢ duzo
doktada, zeby to si¢ rozdzwigna¢, dopasowac do Was, wigc tutaj mysle, ze
warto.

No, to moze tyle. Mysle, to odpowiada. Z drugiej strony, czekaj, Piotr jeszcze
napisat o kosztach umow serwisowych utrzymaniu plus hostingu. No hosting, z
tego co ja wiem, naszych klientéw, to oni ptacg od [01:05:00] 300 zt
miesigcznie. Moze nawet czasami mniej, do tysigca tysigca piecset zlotych
miesi¢cznie za hosting, to juz zalezy duzy sklepek, wigc to jest, to sg takie, bym
powiedzial, niskie koszty w stosunku do r6znych innych rozwigzan
komensowych ja na przyklad marzytem o tym.

Piotr tez pytat o FitXML, ktory klient w YouTube bedzie mogt zasili¢ swoj
sklep 1 to juz pokazywatem na playslide, ze to byto. Ja jeszcze tutaj

Piotr Trojanowski: mogtbym rozwing¢ ten temat, bo to mozna rozegra¢ na
rozne sposoby. Na przyktad sg gotowe moduty, ktore maja feedy XML,
chociazby mozna tutaj wspomnie¢ o chyba jednym z najpopularniejszych
modutow PriceForce, gdzie mozna wygenerowac sobie rozne feedy produktowe
o roznych szablonach.

Natomiast jesli chodzi o B2B, to takie rozwigzanie, ktore wdrazaliSmy u nas 2-3
miesigce [01:06:00] temu, to dedykowane feedy produktowe dla
poszczegdlnych grup uzytkownikow, dla poszczegdlnych grup klientow. To byta
segmentacja klientow ze kazda grupa miata jaki$ procent rabatu od cen
katalogowych No i1 kazda grupa miata swojego XML-a.



P&zniej to docelowo zmieniliSmy tak, ze kazdy klient mial swojego wtasnego
XML-a ze swoimi cenami hurtowymi dedykowanymi tylko 1 wylacznie dla
niego 1 tam byty de facto nawet dwa pliki. Jeden plik to byt taki plik full, ktory
zawierat wszystkie potrzebne dane, by zasili¢ katalog sklepu, czyli zdjecia,
roznego rodzaju opisy, cechy produktu kombinacja trybuty no taki full, ktéry
aktualizuje si¢ raz dziennie i jeszcze dodatkowy taki plik [01:07:00]
pomocniczy ktory aktualizuje si¢ co pig¢ minut, ktory aktualizuje tylko i
wylgcznie stany magazynowe poszczegolnych produktdw, tak zeby ten klient
ktoremu udostepniamy ten feed, Ktory ma gdzies tam zapigty u siebie w swoim
sklepie, zeby mial tez aktualne stany magazynowe z naszej hurtowni dost¢pne,
tak, no bo wiadomo ze tam hurtowni schodzg z zamdowienia, wigc te stany
zmieniajg si¢, wiec teraz po prostu.

Ja Wam bardzo dzigkuje, cieszg si¢, ze moglismy dla Was
to zrobi¢, opowiedzie¢, wiec oddaj¢ glos do Artura.

Artur Stempien: Tak, dzigkujemy Wam bardzo, mysle, ze duzo si¢
dowiedzieliscie ciekawych rzeczy, zapraszamy oczywiscie do kontaktu z
agencja z nami gdybyscie mieli jakie$ pytania, no to jesteSmy do Waszej

dyspozycji, zapraszamy na kolejny webinar.

By¢ moze zakoncza kontrakt zobaczymy za jaki$§ czas dzickujemy Wam bardzo
wszystko jest przed nami

wiec wszystkiego dobrego [01:08:00] i do ustyszenia
Piotr Trojanowski: dzigkuje, do ustyszenia, pozdrawiam

hej
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