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[00:00:00] Jak mnie kto$ pyta, wiesz a jak z klientem jak ten,
wiesz, kiedy wdrozenie? Ja mowie¢ no spokojnie najpierw porzadkujemy,
uktadamy, robimy analizg, on si¢ przygotowuje, ludzi musi czasami zatrudni¢
wiesz, zatrudni¢ ludzi to tez nie jest tak z dnia na dzien, nie? Wigc jakby
spokojnie dojdziemy do tego etapu, ale po prostu tego klienci nie wiedzg tak?

Nie wiedzg jak wspolpracowac, jak harmonogramy jak wygladajg umowy.
Miatam takie sytuacje ze kto$ krzyczat na mnie przez telefon, przez to, ze
powiedzialam tak jak uwazam, tak jak to widziatam jak to byto, a nie
marketingowo, wiesz, obudowane przez zarzad.

Grzegorz Fratczak: Cze$¢ witajcie w kolejnym odcinku Rozmow na Zapleczu,
gdzie zaglebiamy si¢ w tajniki e-commerce B2B. I to co stoi za skutecznym
wdrozeniem platform sprzedazowych. Dzi$§ porozmawiamy o [00:01:00]
kluczowej postaci, ktorg coraz czegsciej widzimy w rdéznych firmach, to znaczy o
konsultancie zewnetrznym czy doradcy.

Dlaczego konsultant to nie tylko kto$ od IT? Jakg role odgrywa w
przygotowaniu firmy do wdrozenia e-commerce B2B? Jak pomaga
uporzadkowac procesy sprzedazowe, marketingowe, czy tez logistyczne? I
dlatego jego wsparcie to czesto najlepsza droga do sukcesu 1 jedna z lepszych
inwestycji. W sumie bez koniecznosci zatrudniania kolejnego pracownika na
stafe.

Po prostu mozecie sobie wypozyczy¢ takie kompetencje na wdrozenie, bo
wdrozenie si¢ robi raz a konsultant zazwyczaj ma duzo wdrozen za sobg. |
moim go$ciem dzisiaj jest Barbara Tartar, dos§wiadczona ekspertka ktéra uktada
biznesy buduje strategie 1 prowadzi firmy przez procesy wdrozeniowe
e-commerce [00:02:00] B2B.

Od poczatku do konca. Barbara dziata jako project manager 1 doradca
biznesowy, a jej specjalnoscig sg kompleksowe analizy audyty 1 warsztaty, ktére
pomagaja firmom skutecznie planowac 1 realizowa¢ wdrozenia platform
sprzedazowych. I wlasnie ten odcinek jest o tym, zeby da¢ Wam informacje, ze
kto$ taki istnieje, ze warto si¢ zastanowi¢ czy warto siggnaé po zewngtrzne
wsparcie.

I ja ta Barbare dzisiaj przepytalem dlaczego, po co, na co, zebyscie mogli
zdecydowac czy chcecie Jak znalez¢ takiego dobrego konsultanta 1 jak wyglada



taka wspolpraca. Jesli tego szukacie, to odcinek jest wiasnie dla Was. A nim
przejdziemy do merytoryki, to takie mate ogloszenie. 24 czerwca organizujemy
online konferencje¢ pod tytulem Fundamenty e-commerce B2B.

Strategia [00:03:00] procesy ROJ 1 technologia. Pod patronatem Prestashop 1
innych. To juz nie bede wymienial. Natomiast jest to wydarzenie pelne;j
praktycznej wiedzy dla wtascicieli i menadzeréw e-commerce B2B. Bez
marketingowych sztuczek tylko konkretne fundamenty sukcesu. Bedzie
przynajmniej 5 wyktadow prelekcji od najlepszych pracownikow Od
najlepszych po prostu, co ja tu bede mowit.

Wigcej informacji 1 zapisy znajdziecie w opisie odcinka lub na stronie
convertis.pl slash konferencja B2B. Do zobaczenia. Zapraszam do zapisania sig¢,
ale 1 jeszcze jedno. Zanim przejdziemy do tej merytoryki, zapraszam do
subskrypcji 1 polubienia podcastu a dzigki temu nie przegapicie zadnego
kolejnego odcinka.

No to zaczynamy Dzigki. Cze$¢ Basia.
Czesc.

Grzegorz Fratczak: Basia dzisiaj bedziemy [00:04:00] rozmawia¢ po co jest
konsultant zewnetrzny dla klienta B2B, ktory chce wdraza¢ e-commerce B2B i
wlasciwie tego nie znalaztem gdzie$ w sieci 1 trudno powiedzie¢ i trudno
znalez¢ te plusy 1 minusy. Dzisiaj z tobg chciatem ci¢ podpytac bo ty robisz
takie wdrozenia tak?

Tak, doktadnie. Ja pracuj¢ jako konsultant wdrozeniowy,
biznesowo wdrozeniowy mozna powiedzie¢, wiasnie w firmach MSP, polskich
firmach MSP i wdrazam e-commerce B2B.

Grzegorz Fratczak: To ile takich e-commerce'6w robitas jak Ci¢ podpytam?

Wiesz co, nie kazda wspodlpraca konczy si¢ wdrozeniem i moja
historia jako konsultanta nie jest az tak bardzo dluga bo wcze$niej pracowatam
w firmie IT u dostawcy oprogramowania i tam bratam udziat wtasnie przy
wdrozeniach to tam jest tego wiecej, jako project manager.

Natomiast z racji tego, ze mam podbudowe biznesowa i potem [00:05:00]
przesztam juz typowo na swojg dziatalnos$¢ na doradztwo, no to tu jest okoto
dwoch lat. Wigc jak si¢ mozna domys$le¢ no nie ma tego w setkach ani w
dziesigtkach bo tez jako pojedynczy ze tak powiem cziowiek ktory si¢ tym



zajmuje, nie jestem w stanie zrobi¢ wiecej niz prowadzi¢ nich trzech czterech
projektéw jednoczesnie.

I tez nie kazdy projekt konczy si¢ wdrozeniem Dlatego, ze miatam takie
przypadki ze po analizie biznesowej takiej wstepnej czy firma jest w ogole
gotowa do e-commerce, gdzie juz byly duze watpliwosci 1 zrobiliSmy sobie
warsztaty strategiczne, to si¢ okazato, ze ten e-commerce B2B nie bedzie
wdrazany, zostata zmieniona strategia firmy na bardziej firm¢ technologiczna
takie wsparcie, ktora ma swoje produkty przy okazji wiec do tego wdrozenia nie
doszlo, takze rzeczywiScie nie kazda wspotpraca konczy si¢ tym wdrozeniem,
takze setek dziesigtek nie ma, natomiast juz sg, mozna zobaczy¢ no 1 mam
nadzieje, ze wreszcie niedtugo bede miata troche wigcej czasu, zeby
zaktualizowac¢ strone¢ [00:06:00] internetowg 1 pokazac co$ wigcej tam.

Grzegorz Fratczak: Okej a te wdrozenia ktore robisz, jesli juz doszto do
wdrozen takich technologicznych, to taki koszt albo 1lo$¢ godzin pracy po
stronie nie wiem, programistow, to jest jaki, zebysmy wiedzieli jakiej skala to sg
te wdrozenia? Tak

Jezeli chodzi o optaty wdrozeniowe, bo pewnie pytasz o
inwestycje jak jest, to to sg projekty ktore zazwyczaj w MVP albo troche wigcej
niz MVP, bo ja lubi¢ wdraza¢ jakims efektem wow, to zazwyczaj to sg budzety
na wdrozenie okoto 100-150 tysigcy ztotych to roznie przelicza¢ na godziny bo
roézne s3 stawki godzinowe, wigc to juz réznie wychodzi.

No 1 p6zniej kwestia utrzymania, tak? No 1 kwestia jeszcze mnie jako
konsultanta w catym tym koszcie.

Grzegorz Fratczak: Tak okej super, bo widzisz, tak pytam zeby tutaj klienci
wiedzieli jakiej skali to sg ten, czyli to sg takie mniejsze wdrozenia niz wielkie
wdrozenia na Magento, [00:07:00] no wlasnie.

Raczej $rednie, wiesz, powiedziatabym ze raczej takie $rednie,
Grzegorz Fratczak: bo

czasami w planach dalszych to jest spora platforma ale
zaczynamy od MVP 1 samo MVP tyle kosztuje Tak Jak wiesz, w zaleznos$ci od
tego, co jest w MVP, tak, bo to tez sg réznice, to jest w planach dalej dosy¢
spora platforma czasami z bardzo duzo, bardzo rozwini¢tym tak,
back-office'em, czasami juz w tym MVP, ktére juz jest takie duze,
powiedziatabym no to juz wdrazamy dosy¢ rozwinigta platforme i czgsto to sa



taczone, tak, tak zwane hybrydy, czyli B2B 1 B2C razem, dla dwdéch typow
klientow wiec juz wtedy jest rozwinieta ta platforma sg jakie$ konfiguratory,
personalizacje tak, zawarte w tym, wiec to naprawde roznie, Zalezy od projektu
zalezy od back-office'a, bo czasami platforma moze wyglada¢ bardzo
podstawowo, wiesz, natomiast w back-office'ie jest tak duzo zrobionych i
integracyjnie i w [00:08:00] ogole przygotowawczych rzeczy, ze wydaje sie, ze
no gdzie te pienigdze poszly, tak?

Natomiast jest taki wymdg, a czasami back-office jest prosty 1 wtedy jestesmy
w stanie rzeczywiscie nawet w tych samych pienigdzach zrobi¢ jaki$ efekt wow,
nazwijmy to tak, na froncie tak, tam w sklepie, zeby po prostu to widac tez.
Takze bardzo rdznie.

Grzegorz Fratczak: To w sumie si¢ ciesz¢, bo my jako konwersji jak
wdrazamy takie platformy B2B na PrestaShop to tez mamy podobne budzety od
tam 30 tysigcy ostatnio nawet 20 tysiecy do jakie§ 150-200 tysiecy si¢ zdarzaja.

Tam wchodzg te wigksze kwoty sg w momencie, gdy jest taka dedykowana
grafika, gdzie to musi wygladac itd., a nie jest to takie stricte MVP. Natomiast
czemu ja Ci¢ zaprositem, czemu mi si¢ spodobato, zeby z Tobg o tym
porozmawiac¢, bo Ja widzg, ze taki doradca jak Ty wnosi duzg wartos$¢ dla
klienta i1 ten projekt idzie tak ptynniej 1 lepie;.

Mam takie [00:09:00] spostrzezenie, ze warto to rozwazy¢ takiego doradce, bo
klienci czgsto bladza w réznych aspektach i czesto mowie przez druzenie, zeby
znaleZli sobie takiego doradce, bo to po stronie klienta duzo utatwia, uktada,
kto$§ mu niezaleznie podpowie na to zwraca¢ uwage przy wyborze wykonawcy 1
powoduje ze ten projekt ma wigksze szanse na powodzenie.

No wiasnie 1 teraz chciatem tak zapytac, bo czesto si¢ tez zdarza, ze klienci B2B
nie chcg angazowac¢ doradcow. Wigc jakie sg Twoje doswiadczenia jak to jest
wlasciwie pewnie u Ciebie to wszyscy chcg bo skoro przychodza do Ciebie to
wszyscy chcg ja widze czesto, ze jednak nie chcg 1 nie widzg tego sensu wigc
moze porozmawiajmy o tym

Wiesz, rzeczywiscie do mnie przychodza zazwyczaj ci, ktorzy
chca.

Oni sig, ze tak powiem, [00:10:00] juz sklasyfikowali gdzie§ tam mi po drodze,
czyli juz mnie poznali troche, zobaczyli dlaczego warto albo z polecenia gdzie$
dostali informacje, wigc chca. Ale nie wszyscy od razu, jakby tez duzo pytaja,

probuja zorientowac si¢ kim jest ten doradca, co moze zrobi¢ 1 duzo pytaja, ale



jak to bedzie wygladac ta praca, ale to co my bedziemy robi¢ w tej analizie
przedwdrozeniowej, ale to po co to w ogoble jest.

Jakby nadal trzeba edukowa¢, natomiast nie wszyscy chcg. Powiem Ci, Ze na
poczatku jak tak zaczynatam przychodzili do mnie klienci bardzo duzo klientow
przychodzito. I troch¢ tak mozna byto to podsumowac taka zasadg jak kiedy$
bylo 277, taka zasada ze po prostu szybko idziesz do dostawcy, wybierasz
oprogramowanie, wdrazasz, informujesz klientow koniec Trzy kroki bardzo
szybkie.

I teraz do czego to mozna porownac? Ja bym to porownata do czegos takiego,
jak nie masz prawa jazdy [00:11:00] ale idziesz do salonu kupi¢ sobie samochod
1 oczekujesz, ze oni si¢ naucza jezdzi¢ autem. No nie nauczg ci¢ jezdzi¢ autem
bo to nie jest ich rolg. Jakby oni ci zrobig samochdd Jak nie majg takiego koloru
jak trzeba, no to ci zamowig, wyprodukujg w fabryce taki kolor jak trzeba, z
jakimi$§ dodatkami jakie chcesz w takiej wersji jakg chcesz 1 c¢i to dostarcza.

Odbierasz 1 jedziesz. Nie umiesz jecha¢ No to dobra, no to si¢ uczysz tak?
Mozesz si¢ uczy¢ tak na jednym, drugim trzecim aucie. No w koncu si¢
nauczysz jezdzi¢, tak? Tym samochodem. Czyli obstugiwa¢ powiedzmy takg
platforme. Ale czy naprawde bedziesz umie¢ jezdzi¢ tym samochodem, jak nie
zrobites sobie kursu nauki?

Nadal nie znasz przepisow ruchu drogowego. Bedziesz jezdzié, ale czy bedziesz
jezdzi¢ dobrze i skutecznie Czy wyladujesz w rowie albo na drzewie? No to tez
jest znak zapytania. [ wiesz, 1 doradca jest troche... Jak ten kurs prawa jazdy,
nie? To jest wlasnie ten element, ktorego wielu firmom [00:12:00] brakuje na
poczatku, czyli tej wiedzy jak to zrobi¢, jak to zrobi¢ dobrze, jak nie przepali¢
wlasnie pieniedzy, jak nie wylagdowac¢ na tym drzewie tak?

Zeby sie nauczyé, a dopiero potem idziesz po samochod. Jakby kolejno$é racze;
nie jest odwrotna, nie? I tutaj jest troche takie, moze z racji tego, ze nie ma za
duzo takich konsultantéw tez wiesz takich osob, to tez zawsze po prostu tak to
wygladato na rynku, Ze no co cheesz zrobi¢? Chcesz wdrozy¢ sklep
internetowy.

Nazwijmy to tak, nie lubi¢ tego w B2B, ale nazwijmy tak, nie? No to co robisz?
No to idziesz do ludzi, ktérzy maja sklep internetowy do sprzedania. No to
kupujesz to oprogramowanie. Ale jak nie umiesz w ten biznes, no to oczekujesz,
ze skoro kto§ ma produkt, no to pewnie umie, to ci¢ nauczy. Ale on umie robi¢
oprogramowanie, ale nie umie sprzedawac tak?



Jakby nie robi biznesu w tym na co dzien. I to sg po prostu nadmiernie
poktadane wiesz oczekiwania, ktore nie dochodzg do spetienia. [00:13:00] I
konczy si¢ tym, ze no konczy si¢ fatalnie tak? Czesto przepalonymi pienigdzmi,
ale tez czgsto konczy si¢ takimi, wiesz, takim zawodem tak? Zawiedzionymi
oczekiwaniami albo wrecz wiele razy styszatam, jak klienci méwili, ten produkt
jest do niczego, wiesz, do niczego si¢ nie nadaje, przeciez miat sprzedawac a
nie sprzedaje.

I to jest znéw blad w mysleniu bo ten produkt, to narzgdzie ma zapewnic ze to
bedzie dziata¢. I dla Ciebie jako dostawcy, jako agencji to jest juz gldwny cel.
Ma poprawnie dziata¢ ma spetlnia¢ swojg role. A dla klienta to jest dopiero
pierwszy etap. Dla niego najwazniejsze 1 ten cel jest, ze ma sprzedawac I teraz
trzeba cos zrobi¢, zeby sprzedawalo, a nie tylko dziatato.

I tu juz jest zupelnie inna wiedza potrzebna. I mysle, ze troche si¢ pozmieniato.
Trochg juz firm tez konsultingowych powstato. Moze nie wszystkie wdrazaja
stricte [00:14:00] e-commerce'y ale po prostu konsulting taki sprzedazowy tez
prowadzg. I troch¢ ta Swiadomos¢ si¢ zrodzita, ze jak nie masz jakich$
kompetencii...

To po prostu za nie zapta¢. I nie musisz koniecznie zatrudnia¢ kogos na etat
zeby te kompetencje mie¢. Wez po prostu na pewien czas, niech Ci kto§ zrobi
robote zapta¢ za ta robote tak kolokwialnie mowig. I przy okazji naucz si¢
troche od niego. Naucz si¢, jak to robi¢ dalej samemu.

Grzegorz Fratczak: A teraz przerwa na reklamg.

Masz sklep internetowy na Prestashop a Twoi programisci nie dajg rady?
Chcesz zeby btedy byly naprawiane szybko 1 skutecznie, a zadania realizowane
na czas? To wez z Wikonvertis, czyli nas. JesteSmy ponad 25-osobowym
zespotem, najwiekszym w Polsce. Poznaj nasze moce 1 wejdz na konvertis.pl.
Dajemy gwarancje satysfakcji, albo zwrot [00:15:00] pienigdzy.

Wiesz co? Oprécz tego, co Ty mowisz ze by¢ moze software house'y nie majg
tej wiedzy, I tak troche si¢ z Tobg zgodze, bo pewnie moi project managerowie
takiej glebokiej wiedzy biznesowej nie maja, natomiast czesto jak ja
rozmawiam z klientami i tg wiedze¢ gdzie$§ tam mam, to klienci nie chcg mnie
stucha¢, bo ja jestem taki, wiesz nieobiektywny.

Tak bo Ty jestes stronniczy chcesz sprzeda¢ oprogramowanie.
Tak,



Grzegorz Fratczak: nawet wiesz nie chodzi, bo ja czesto zniechecam ludzi, bo
mowie, ale po co Wam ta platforma albo po co Wam ten sklep, czemu akurat nie
wiem, prestashop czemu chcecie to w ten sposob, czemu chcecie od razu robic¢
ta wypasiong dedykowang grafike, czemu nie zrobi¢ na szablonie co bedzie
tansze dla Was.

Kiedys klientka ktéra miata taki, to byt akurat mikrosklep 1 moze ten, ale
zrobiliSmy jej analiz¢ taka, bo ona chciata tam inwestowaé, poprawiac, bo ten
sklep stabo wygladat i nasza finalng analiza, byto to przejs¢ na shoppera.
[00:16:00] I ona si¢ na nas obrazita 1 zazgdata zwrotu pienigdzy, ja jej oddatem,
bo my dajemy tez gwarancje¢ satysfakcji, ale powiedzenie jej taka prawdg, hej,
ty nie potrzebujesz takiej kobyty jak PrestaShop, zréb cos innego 1 przy
platformach B2B czy sklepach, ktore robimy, ja czgsto si¢ interesuje¢, czemu tak,
czemu tak chcesz czemu chcesz tyle funkcji, bo klienci przychodzg czasami z
dwudziestostronicowym briefem, tych funkcji jest mase, tych form promocji
marketingu 1 tak dalej, ja si¢ pytam czy to bedziesz juz korzystywat wszystko
od razu, czemu nie wrzuci¢ to pozniej, bo iles razy ja wiedzialem, ze po
wdrozeniu tego wszystkiego uzywamy jednag funkcje, zapominamy o innych,
dopiero za dwa lata potrzebujemy albo w ogole to si¢ kidci.

A klopot jest taki, ze wtasnie do nas... Klienci nie przychodzg po rade, oni
przychodza po rozwigzanie tez i nie sg gotowi zeby [00:17:00] Radzi¢. Ja czesto
tez moéwie pokazuje to, ze jesli maja do wyboru a czgsto to jest trudny wybor bo
te oferty sg, nie mowigc juz, ze sg rozne kwoty teoretycznie za ten sam brief, nie
wiadomo co wybra¢, ja czesto mowie wpisz ten konsultant doradca B2B czy
e-commerce manager B2B w Google, porozmawiaj z trzema, wybierz sobie
jednego, niech si¢ poradzi, zobacz o co chodzi, bo trudno tuta; Wigc analizowac
te ofertg, na przyktad analiza oferty, na co zwrdci¢ uwage, na co nie zwrdcic
uwage jest...

Znaczy powiem Ci, ze jest duzo takich elementow bo wynika
to glownie z tego, ze klienci zazwyczaj nie majg do§wiadczenia. Szczegolnie
tacy, z ktorymi ja pracuje, bo moze sg firmy ktore rzeczywiscie juz cos
wdrazaty wczesniej B2C, potem przechodza w B2B 1 jakies juz doswiadczenie
jest. Natomiast jezeli ktos [00:18:00] typowo oftline'owo sprzedawat i nagle
chce wej$¢ w e-commerce, to to sg zupetie inne kompetencje to jest caltkowicie
inny kanat sprzedazy.

I najczegsciej jest tak, ze on albo kiedys co$ wdrozyt wiesz, 10-15 lat temu jakis
kawatek ERPA... I juz po prostu nie pamig¢ta. Firme¢ prowadzi zupelnie inaczej
nie zarzadza projektowo. Metodyka pracy zupelnie inna, nawet jak jej nie
nazywa 1 nie umie jej nazwac 1 by jej nie zdefiniowat, to jest inna jednak.



Wigec to jest zderzenie si¢ ze Sciang. To jest tez brak przygotowania nawet od tej
strony dokumentacji czyli okreslenia precyzyjnie swoich wymagan. Ja zawsze
thumacze klientom, ze tam siedzi cztowiek Ktory nie zna Twojego biznesu,
ktory zna kod linijki kodu 1 musi umie¢ to zrobic tak, zeby$ Ty na koniec jak
bedziesz si¢ przez to przeklikiwal, zeby$ mogt stwierdzi¢ tak, ze to pasuje do
Twojego biznesu.

To nie jest tatwe, bo Ty komus, kto jakby w [00:19:00] zupelnie innym $wiecie
funkcjonuje musisz nagle wytlumaczy¢ biznes, musisz to zrobi¢ doktadnie. Te
bariery komunikacyjne tez sa bardzo duze, bo tez wiele osob postuguje si¢ w IT
jezykiem takim branzowym, troche w swojej bance zyjac. I klient wiesz, ja na
niektore spotkania w ogole nie zabieram klientow Mowig, dobra ja to ogarne.

Szczegolnie jak ide juz do agencji czy do dostawcow rozmawiac z analizg
wlasnie z tabelka, z wycenami do rozmoéw w ogole nie biore klienta bo mowie
no po co bedziesz siedziat i udawat ze rozumiesz, wiesz, sztuczny u§miech na
twarzy A wiesz w §rodku sobie myslisz o czym oni w ogole gadaja, nie? I to jest
bez sensu no po co ma tak siedzie¢ godzing czy iles tam, niech co$ innego zrobi
w tym czasie.

Natomiast wiesz troche si¢ tez zasmiej¢ tez, bo powiedziates ze Kto$
przychodzi 20 stron dokumentu, moje majg dwa razy tyle analizy Ja rozpisuje
rzeczywiscie szczegotowo bo ja tez edukuje [00:20:00] klienta przy okazji. On
si¢ uczy, mam klientoéw ktérzy po kilka razy potem czytajg te analizy zeby
wiedzieli czego si¢ trzeba trzymac jakie mamy ustalenia 1 jak to bedziemy robic.

Tam s3 tez w ogole schematy integracyjne, schematy procesOw juz rozrysowane
w ogoble, wigc tez oni patrzg sobie na to, jak to wyglada. No 1 mam do tego
Excela na ktérym potem juz roboczo pracujemy z agencja z dostawcami wiec
tego jest sporo. Nie znaczy to, ze musimy wdrazac tak jak jest jeden do jednego,
bo mozna znalez¢ inne rozwigzania, ale mamy punkt wyjscia.

I tego tez klienci nie potrafig. Nie potrafig podej$¢ do procesoOw uporzadkowac
je pod katem e-commerce'a, zanim pdjda w ogodle do dostawcy. To sg czasami
miesigce pracy, zeby to zrobi¢. Jak mnie kto$ pyta a jak z klientem kiedy
wdrozenie? Ja mowi¢ no spokojnie. Najpierw porzadkujemy, uktadamy, robimy
analize¢, on si¢ przygotowuje, ludzi musi czasami zatrudnic.

Wiesz, zatrudni¢ ludzi to tez nie jest tak z [00:21:00] dnia na dzien, nie? Wigc
jakby spokojnie dojdziemy do tego etapu ale po prostu tego klienci nie wiedza
tak? Nie wiedza jak wspotpracowac, jak harmonogramy jak wygladajg umowy.



I wiesz ja po prostu zastepuje, tak? Bo ja moge przyj$¢, wynegocjowac, zrobic...
To jest ten plus.

Grzegorz Fratczak: Moje doswiadczenie jest takie, ze my mamy osobiscie taki
ktopot, bo my jak robimy takie studium wykonalnos$ci na poczatku projektu
takiego wdrozeniowego, to u nas te opisy 1 funkcjonalnosci, ktore sg do
zrobienia, to sg od 30 do 90 stron az, gdzie to jest wszystko rozpisane.
Natomiast mamy osobiscie, bo go pytamy zdajemy trzydziestu pytan, jak
integracja, jak to ma by¢, czemu tak, czemu nie inaczej, jakie dobre rozwigzanie
zeby to byto takie optymalne.

Ja czesto mowig, to troche jak Projektant wnetrz dostarcza Ci caty taki wyglad
jak ten mieszkanie czy dom ma wyglada¢ w najdrobniejszych szczegotach, to
my tez to robimy, zeby jak juz programisci [00:22:00] siadajg do roboty, to jest.
Czyli jak Ty mi dostarczysz taki plik, to mi bedzie tatwiej, zeby przejs$¢ przez te
rzeczy, bo Ty pewnie zadata$ te trudne pytania.

Natomiast to, czego my nie robimy 1 nie potrafimy, to jest takie strategiczne
utozenie tych wszystkich procesow czyli moje wdrozenie Platformy B2B ma
wplyw na handlowcow, na procesy na to, jak zaczac¢ rozlicza¢ prowizje
handlowcéw, jak pouktadac te procesy jak wyglada proces sprzedazowy 1 jak go
odzwierciedli¢ w Platformie B2B i to pomagamy klientom ale jesli oni sg
niepouktadani, I zaczyna si¢ dyskusja to to si¢ gdzie$ tam ginie, z drugiej strony
jest proces zakupowy, co dawa¢ klientowi 1 tak dalej 1 czgsto tu mamy tez
ktopot, ze mamy duzo tych doswiadczen 1 mniej wigcej czujemy tego klienta 1
tam ci nasi PM-owi, analitycy potrafig to przeanalizowac, ale cz¢sto tez nie
jestesmy takim [00:23:00] osobg do dyskutowania 1 radzenia mu, jak jego
biznes wyglada, bo on nas kojarzy z I'T, wigc my czujemy 1 ci moi ludzie czujg
to 1 wiedzg o co chodzi 1 czasem wolg uproscic niz jak widzg ze klient jest takim
troche po mieszaniu, bo to tez widac, kto jest uporzadkowany, ma przemyslane,
bo inaczej do tego podchodzi ktos, kto idzie troche tak ad hoc, to jest tez inaczej
Wigc jest to wyzwanie, wigc te czgsci rzeczywiscie, ta czesS¢ taka ja dzielg to
przedwdrozeniowa, czyli jak ma wyglada¢ moja firma co ja potrzebuje, bo
nagle si¢ okazuje ze potrzebuje bardzo duzo na przyktad uzupeti¢ danych w
produktach, te wszystkie opisy techniczne, zeby te filtry 1 to wszystko dziatato
tak jak ma dziatac€ i to jest ta robota i ty pewnie to Swietnie robisz, a z drugiej
strony pdzniej z tego wszystkiego wynika co ja tak naprawdg potrzebuje na tej
platformie B2B i1 my to potrafimy wyciagna¢, natomiast ktopot jest...

Czy to wszystko potrzebujesz, bo priorytety [00:24:00] idg ze strategii ktorg ty
pewnie robisz a klienci czesto jak przychodzg z wdrozeniem, to nie sg gotowi
na to, zeby dyskutowac o tych priorytetach, dlaczego tak, a nie inacze;.



To jest wtasnie ten etap, gdzie pada bardzo duzo pytan Ale nie
ma odpowiedzi. Ja zawsze ttumaczg¢ klientom, ze jak przychodzisz do dostawcy
IT, to ty musisz mie¢ odpowiedzi na pytania, tak?

Bo kto$ nie bgdzie z tobg teraz siedziat kilku miesigcy 1 si¢ zastanawial. Wy tez
nie wiecie o calej reszcie biznesu. Znacie tylko kawatek ten z ktorym
przychodzi. Dla przyktadu opowiem o wdrozeniu ktére teraz si¢ dzieje tak? Jest
w trakcie, jesteSmy w fazie wycen, juz po analizie przedwdrozeniowej 1 tu de
facto beda wdrazane rownoczes$nie trzy systemy i rekonfiguracja czwartego.

I teraz wyobraz sobie, jak ogromna to jest, jak ogromna to jest zmiana, tak?
Pytate$s mnie o wielkos¢ platformy i tak, ja ci méwitam, ze back office tez robi
[00:25:00] robote, nie? Jakby tez ma znaczenie, | wiesz rekonfiguracja ERPA,
kilka instancji ERPA, bo sprzedaz stacjonarna, trzeba z tym pogodzi¢ sprzedaz
e-commerce, B2B faczone z B2C, inne zasady zupetie dla tych klientow.

Do tego wdrazamy PIMA, to co powiedziales, kartoteka produktowa, ktéra no
naprawde az prosi si¢ o uporzagdkowanie, bardzo uboga musimy to mie¢. Do
tego OMS, pod katem planoéw przysztosciowych juz strategii rozwoju dalej na
kolejne lata, zeby bylo tatwiej a nie zeby trzeba byto za dwa lata przechodzi¢
kolejne wdrozenie, przeszlismy analize, gdzie to wymagato naprawde ogromne;j
wiedzy ale tez takiego wiesz nauczenia si¢, ja stosuje¢ bardzo proste narzgdzia
tak, u tych klientow ktorzy nie sg tak technologicznie powiedzmy bardzo do
przodu, to stosuje proste narzgdzia pracujemy w Miro, pracujemy w Canvie, Ja
juz mam do analizy w Canvie, no nie mozna tego nazwac projektem ja to
nazywam tak kolokwialnie §mietniczkiem naszym, ze idziemy ze
Smietniczkiem, [00:26:00] mamy tam screeny porobione, powycinane i mamy
pouktadang kart¢ produktu mamy pouktadany listing, koszyk inne rzeczy, ale
dzigki temu jak ja to wrzucam to klient moze sobie sam przesuwac te kafelki
Zastanawiac si¢, spojrze¢ zastanawia¢ si¢ czy to mu pasuje, czy to wystarczy
czy jak mamy personalizacje to to sg wszystkie opcje dopisujemy tam
komentarze wiesz jak ja przyjd¢ 1 dam komus analize, dam komus$ schematy
rozrysowane w kafelkach jak to si¢ robi prawidlowo z procesami dotyczacymi
przepltywu cen dostgpnosci, samo flow zamowien z réoznymi formami ptatnosci
jak sa zapytania ofertowe przeciez w B2B to tez jest kawalek flow tego procesu
wiec mamy to wszystko rozrysowane, klient tez to widzi oni w pewnym
momencie zaczynaja sami si¢ bawi¢ tymi kafelkami troch¢ moimi i uktadac te
procesy juz w pewnym momencie w Canvie sg komentarze, sg te rysunki, wiec
[00:27:00] wtedy jak ktos bierze 1 musi zrobi¢, dostosowac layout To si¢ nie
zastanawia jak to zrobi¢, bo my juz mamy inspiracje rézne, powycinaliSmy juz
wiemy jak to ma by¢ zrobione, ale wiesz to masz swiadomego klienta 1 jak
dalam takie co$ do wyceny to ja dostalam w trzy dni wyceny Z rozpisang



czasochtonnos$cig developmentami bo wiesz w mojej tabelce jest taka rubryka
IT 1 tam wybierasz sobie z kilku opcji w sensie czy tak jest, id¢ tak samo jak ja
chcg, czy tak, ale dziala inaczej, czy wymagany development, czy nie do
realizacji, no bo co$ moze by¢ niemozliwe do realizacji albo bardzo trudne
nieoptacalne albo w SAS-ach w ogole nie miesci si¢ w strategii rozwoju
produktu, wigc jakby kto$ tego nie zrobi.

I ja wtedy wiem, co moge, ja mogg sobie tutaj zmieni¢ priorytety, ja moge cos
wyrzuci¢ moge cos przesunac jezeli to jest mato istotne ma niski priorytet ale
wymaga developmentu 1 kosztu, to moge to wyrzuci¢ catkowicie albo przesung¢
[00:28:00] na kolejny etap, moge sobie to zmieniac, ale wiesz ja mam juz tg
wiedze jakby takg do przodu o efekcie, ktory ja chce uzyskac i1 jak ja mowie
teraz, Co powinnismy wybrac to ja od razu pokazuje i thumaczg, gdzie to
zobaczysz p6zniej, w tym efekcie, na co to wplynie.

I wtedy dopiero jest zrozumienie, jak duze znaczenie majg takie rzeczy jak
atrybuty na przyktad, nie? I gdzie je potem wida¢, w ktérych miejscach ile, w
ktorym miejscu tu nie za duzo. Tu wiesz 1 pokazuje¢ realizacj¢. Zreszta
napisatam nawet juz zebratam to w koncu w formie e-booka 1 opisatam te
rzeczy UX-owe, UlI, tak?

I dobre 1 zte realizacje screeny opisalam ktoére sg dobre, ktore zte. To tez jest
taki materiat wynikajacy z tej pracy wlasnie, ze ja pokazuje klientom zobacz tu
tak jest w tym sklepie, no ale tak nie chcemy bo tu czego$ nie wida¢, bo
zastania, bo cos$ tam, nie? Musimy to zrobi¢ inaczej Czyli I dopiero wtedy,
wiesz, to jest edukacja.

Naprawde [00:29:00] trzy miesigce analizy przedwdrozeniowej to jest bardzo
taka mocna edukacja klienta jezeli chodzi o e-commerce 1 o to, co bedzie si¢
dziato w jego firmie i co si¢ zmieni w jego firmie. Wigc to jest naprawdeg,
powiedzialabym czasami rewolucja Czasami ewolucja, ale czesto rewolucja dla
tych firm Ja

Grzegorz Fratczak: bym to powiedzial tak ze jesli mamy jakas$ firme ktora
wchodzi w B2B albo jest w B2B, to Ty jako konsultant wnosisz te kompetencje,
ktorych nie ma, a wlasciwie tez, jak widze taka warto$¢, mozna to szybko
sprawdzi¢, czy masz, czy nie masz, czy tam konsultanta innego, p6j$¢ z nim.

Nie wigzemy si¢ stala umowg o prace¢ i nie musimy szybko robi¢, tylko taki
konsultant potrafi na projekt wejs¢, poswiecic tyle czasu. Ile potrzeba,
rozliczam go tez z efektu 1 tego, czy to dziala, czy nie dziata. I... I nie



rozkminia¢ 1 nie szuka¢ osoby, ktora [00:30:00] tylko poprowadzi te wdrozenie,
bo to tez jest tak.

Ja mam takie wrazenie, ze wdrozenie B2B robi si¢ zazwyczaj raz w danej
firmie, a pdzniej jest rozwoj. I teraz jesli ktos robit takich wdrozen, nawet ty
opowiedziates$, ze nie ma dziesigtek wiec zaktadam okoto 10-20. To juz tak jest
to duzo wicksze doswiadczenie niz jak kto$ robi pierwsze albo zrobit jedno czy
dwa.

Ja Ci powiem co jest istotne. Istotne kwestie z tego punktu sg
takie, po pierwsze, ze jestes kims$ na zewnatrz firmy, to znaczy masz duzy
dystans 1 potrafisz spojrze¢ z boku na firme na jej procesy na ludzi 1 powiedzie¢
wprost tez pewne rzeczy nawet nieprzyjemne bo nie jestes powigzany zadnymi
relacjami wewngtrznymi.

Czasami wlasciciel krepuje si¢ czegos powiedzied, a ja nie mam opordéw przed
tym, zeby to powiedzie¢, bo mnie tak naprawde nie wigzg z tymi ludzmi zadne
relacje. Jestem na jakis$ czas, ja edukuje, ja mam takie podejscie ze edukuje,
zeby potem jak [00:31:00] ja wyjde, bo ja zawsze u§wiadamiam klientom, ze ja
jestem na jakis czas Wiec musze edukowac zeby oni nie zostali pozniej z
przystowiowa rekg w nocniku.

Wigc to jest wydatek tak jak projekt. On si¢ zaczyna on si¢ konczy jest faza
rozwoju. Moga 1$¢ ze mng w rozwo6j? Nie musza. Ja i tak to dziele i szatkuje na
etapy Po kazdym etapie mozna zrezygnowac jezeli kto$ czuje ze nie chce. I to
jest dodatkowo tez taka warto$¢ ze Ze to jest po prostu osoba, ktora zna sie na
produkcie, bo ja rozwijatam produkt, ja tworzytam produkt, testowatam, ja lubi¢
przechodzi¢ od dotu calg sciezke, wigc ja od wspolpracy wezesniej jako klient z
zewnetrzng agencja pracowatam, u nas byli akurat przydzieleni i1 u nas w firmie
siedzieli pracownicy tej firmy IT, czyli byli oddelegowani tak mozna
powiedzie¢ do klienta 1 ja z nimi wspotpracowatam tworzytam, rozwijalam
aplikacje, po czym przesztam do IT od [00:32:00] dokumentalisty przez testera
project 1 product menadzera, Rozwigzania e-commerce'owego.

Wigc znam od podszewki te rozwigzania od strony tej i technologicznej 1 testy
tez integracyjne robitam, wigec mam ten background technologiczny, ale z
drugiej strony tez wiem jak dostosowac biznes do tego. I tu jest wazny ten
aspekt biznesowy, bo jak rozumiesz biznes B2B, a tu powiedziale§ mozna to
sprawdzic.

Tak 1 klient przychodzac do konsultanta wystarczy zada dwa pytania i bedzie
wiedziat czy kto$ si¢ zna na tym B2B, na handlu B2B, jego specyfice, czy nie,



czy ci scieme¢ mowi. Ja to samo stosuje w przypadku agencji. Przychodze 1
zadaje trzy pytania o funkcjonalnosci. Jak kto$ wie o czym moéwig, to wiem, ze
robil B2B.

Jak zaczyna mi co$ tam kreci¢ albo jakie$ dziwne historie opowiada, to wiem ze
bedzie cigzko bo nie robit.

Grzegorz Fratczak: Tak, wiec z jednej strony wynajmujemy te [00:33:00]
twoje kompetencje Porzadkujac to troche tak jakby to co mowilismy, zeby
uporzadkowac procesy sprzedazowe, marketingowe 1 logistyczne w tej firmie
ktorg mamy, zeby ja przygotowac do tej platformy przeanalizowac czy ta
platforma nam jest potrzebna pozniej tak strategicznie, jak to ma wszystko
dziata¢, no 1 pdzniej z tego co juz o tym mowiliSmy sporo, p6zniej decydujemy,
ok, jakby ty zbierasz pdzniej te wszystkie rzeczy, sa juz porzadkowane, co ta
platforma ma robié, zeby byto spojne z tym co juz mamy.

Jesli juz mamy to, co jest spojne, ze potrzebujemy tego, tego, a tego nie
potrzebujemy, albo bedziemy potrzebowac za dwa lata 1 musimy sprawdzié, czy
ta platforma nam da rade, to p6zniej idziemy szuka¢ wykonawcy 1 ty wiesz jak
skwalifikowa¢ wykonawce. Najpierw jeste§ w stanie pomodc ktorg platforme
dopracowac do rozwigzan ktore potrzebuje dana firma.

[00:34:00] Jesli wybierzemy rozwigzanie i nie jest to SaaS, czyli typu Shopper,
Atom Store 1 tak dalej, to mozemy w takim razie i$¢ do open source'6w albo
jakich$ innych, czyli Prestashop, pdzniej jest WooCommerce, jest Magento 1 tak
dalej. Jesli tam mamy zazwyczaj kilku wykonawcow, to ktos musi ich skupi¢
Skwalifikowa¢ 1 wybrac tg oferte ktorg wysytam, bo te wyceny Czgsto trudno
poréwnac bo jesli nie jest dobrze zadane pytanie no to odpowiedzi sg wedtug
szablonu kazdej agencji 1 si¢ okazuje jak to uporzadkowac jak ogarna¢ na co
patrze¢ No bo finalnie konczy si¢ na cenie 1 na stawce godzinowej, w zaleznosci
mowi si¢ o jakos$ci, a pdzniej nie ma jak ich schwalifikowaé, prawda?

To tu powiem Ci od razu jedng rzecz wazng. Pracujemy na
moim szablonie, to znaczy pracujemy na analizie pracujemy na tym samym
pliku, bo ja muszg mie¢ witasnie tg [00:35:00] porownywalnos$¢, tak? Wigc
pracujemy na moim pliku, tam gdzie jest wtasnie ta magiczna kolumna z
odpowiedziami, obok z czasochtonnoscig, obok jest miejsce na uwagi
ewentualne 1 na podstawie tego ja sobie dalej po prostu na tym pliku pracuje.

Natomiast to jest dalej moja analiza, tak? Oczywiscie kazdy moze w PDF-ie
przygotowac swoja oferte, wiesz, tam jakies swoje pokaza¢ wdrozenia,
przyktady, pewnie. Natomiast dla mnie podstawowym narzgdziem jest ten plik z



analizg 1 na tym pracujemy. Po to to jest robione, zeby mozna bylo, zeby oni
mieli... Dobrg podstaw¢ do wyceny szczegotowa, zeby si¢ nie rozjechali 1 nie
musieli mi doktada¢ 20% na wiesz buforu w projekcie, a ja bede to probowata
odjac¢ pdzniej, wiec zebySmy sie za bardzo nie rozmingli z wycena, zeby latwiej
byto utozy¢ harmonogram.

De facto z tej analizy jest to tak opisane ze potem mozesz kopiowac doktadnie
te opisy do zadan w JIR-ze swoim [00:36:00] programistom, bo tak jest
napisane, wi¢c jakby juz naprawde kawal duzej roboty jest zrobiony dla klienta,
ale tez 1 dla agencji dla dostawcy, dlatego tak jak powiedziatam w 3 dni dostaje
wyceny, ale tak, ja id¢ rozmawia¢ z dostawcami o wycenie, ja analizuj¢ pozniej
te wyceny, analizuj¢ umowy, pokazuj¢ na co zwroci¢ uwage, ja negocjuje.

Bo jak widzeg, ze kto$ mi przeszarzowat z wyceng czego$ a jest, nie wiem,
zatozmy jaka$ wtyczka ktorg mozna zmodyfikowa¢ albo mozna to zrobié¢
inaczej albo wiem, ze ta funkcjonalnos¢ jest, istnieje gdzies 1 to jest raczej
proste standardowe. Bo jak kto$§ mi, wiesz, sypnat 40 godzin, no to robi¢ wielkie
oczy 1 mowige, nie, no to chyba co$, zeSmy si¢ rozmingli, nie?

Klient by tego nie wiedziat tak? Nie potrafitby tego ocenié¢, wiec po prostu
spojrzatby, no okej tyle kosztuje, tak? Natomiast, no to jestem troch¢ wredna
pod tym wzgledem dla agencji, no ale ja pracuje dla klienta tak? Wiec niestety
czasami tak si¢ zdarza tez.

Grzegorz Fratczak: Ale z drugiej strony wezmy pod uwage ze jesli pewnie na
tym Excelu masz 200 [00:37:00] pozycji 100 pozycji i kazda funkcjonalnos¢
jest opisana jednym zdaniem 200 par¢ Zostaniami bo pewnie nie wiecej, to
kazdy to moze zinterpretowac inaczej Nie,

to jest doktadnie opisane.

Wiecej niz jedno dwa zdanie 1 ponad 200 pozycji. I sg schematy sg schematy
rozrysowane. Powiem Ci, ze bardzo malo mam pytan. Ja tez caty czas to
dopracowuje. Natomiast bardzo mato mam pytan podczas wyceny o to, jak to
rozumiemy. A jezeli kto§ ma inng realizacje czyli to jest ta opcja tak mam, ale
dziata inaczej No to ma miejsce na uwagi tam tez czgsto screeny mi na przyktad
wrzucaja albo linki do jakich$ kont demo.

Ja tez u wielu dostawcoéw w ogdle mam dostepy do kont demo, wigc czasami
tez klientom pokazuj¢ od razu na demoéwkach dostawcdow, jak jakas funkcja
dziala 1 czy to jest takie dziatanie, jakie oni chcg. Rzeczywiscie na koniec



analizy ja juz wiem, zazwyczaj [00:38:00] 1d¢ w 2-3 miejsca nie wiecej Bo to
tez zajmuje czasu, a ja juz wiem po prostu czego potrzebujemy.

Zbieram sobie wyceny, jakby to jest krotka pitka. Ja w tej chwili w ciggu dwoch
tygodni po prostu zbieram wyceny i bedzie decyzja w przysztym tygodniu, wigc
jakby wiesz nie ma si¢ co bawi¢ w co$ takiego. P6zniej umowa, czyli kwestie
prawne, rozpoczynamy projekt. I tu tez taka moja przewaga, ze robig nie tylko,
ani nie tylko IT, nie tylko analizg, robi¢ biznes, ale jak zrobi¢ ten biznes 1 pojde
do dostawcow to ja doprowadzam to do konca.

Czyli ja robie widzisz takie end to end. Mysle, Ze to jest tez taki wyr6zniek
akurat mojej osoby, bo nie kazdy tak to robi. Natomiast ja to robi¢ od poczatku
Do samego uruchomienia czyli pdzniej zarzagdzam tym projektem, zadaniami
koordynuje calg prace u klienta r6zne systemy nie tylko tg platforme ale r6zne
inne tez czgsto systemy czasami tylko platforme w zaleznos$ci jak si¢ dogadamy
jakie sg potrzeby, a czasami tez inne, [00:39:00] pilnuj¢ harmonogramu, pilnuje
budzet, zeby mi si¢ nie rozjezdzal, wigc jakby wiesz, rozmowy z jedng z druga
strong co mozemy zmieni¢ az do testow 1 uruchomienia

Grzegorz Fratczak: To dobrze, ze pilnujesz.

My tez wypracowalismy przez te lata takie rozwigzanie pod tytutem potrojna
kontrola, gdzie co dwa tygodnie jest raport ktory przygotowuje 1 to jest taki 7-8
stron, ktéry koordynator z naszej strony przygotowuje. Pdzniej senior to
sprawdza, a pdzniej klient to sprawdza. I wszystkie takie trupy w szafie, ktore
mialyby wyj$¢, no muszg wyjs¢ bardzo szybko zeby to naprawic 1 dowies¢, czy
ten budzet czy ten czas.

Natomiast tak pomingtem taki jeden wazny element przed wyceng i umowa,
jakby wyborem wykonawcy, bo to tez jest taka ocena zasoboéw ludzkich po
stronie firmy ktora chce takie wdrozenie, no bo potrzeba widzie¢, jesli chcemy
otworzy¢ tg platforme B2B, to jakie [00:40:00] stanowiska Potrzebujemy mie¢
wewnatrz ktére na zewnatrz co potrzebujemy na przyktad przy samym
wdrozeniu Czyli na przyktad, nie wiem, opisy produktow i tak dalej, 1 tak dalej,
a z drugiej strony co potrzebujemy, zeby ten marketing zacza¢ budowac, tak, bo
jak my chcemy sprzedawac te produkty, bo jednak przez platforme si¢ sprzedaje
inaczej 1 jak to pouktadac i1 to rozumiem, tez jest element, ktory Ty, tutaj ten
konsultant musi ogarna¢, zeby, bo wdrozenie zazwyczaj moze trwa¢ od dwoch,
trzech miesigcy do pot roku albo dtuzej nawet i zeby juz, jak ta platforma
sigdzie 1 bedzie dziala¢ zeby ona zaczgta sprzedawac a nie, a dobra to teraz
potrzebuje marketingowca, zeby to zaczeto si¢ sprzedawac prawda.



Tak to tez jest wazna rola. W zasadzie powiem Ci, ze jakbym
chciata to skrocié, to bym powiedziata, ze robi¢ tam wszystko. Bo z racji tego,
ze sama kiedy$ prowadzitam tez firme spotke i whasnie takie MSP jak teraz moi
klienci z ktorymi pracuje, [00:41:00] to whasciwie robie wszystko. Ucze
budowania zespoldw zarzadzania zespotem, zatrudniania ludzi, pisatam
ogloszenia o prace na portal jednemu z klientéw i tez ustalam jakich
kompetencji potrzebuje wewnatrz na dzisiaj, tak zeby stworzy¢ pod to etat a
jakie kompetencje to sg takie, ktore dopiero beda troche raczkowac bo
zazwyczaj moi klienci jakby z marketingiem digitalowym nie mieli stycznosci
badz si¢ nieduza.

I dopiero beda si¢ tego uczy¢. To samo jest z analityka zresztg. To sg dwie takie,
mozna powiedziec, piety Achillesowe, gdzie trzeba najpierw po prostu od
czegos zaczac¢ a potem uczymy si¢ tych nastepnych rzeczy 1 w marketingu duzo
rzeczy si¢ outsourcuje. Zazwyczaj bo ja pracuj¢ z branzami technicznymi,
pewnie w innych branzach na inne rzeczy trzeba postawi¢ nacisk, ale akurat
tutaj czesto jest tak, ze zatrudniamy takiego marketing managera, koordynatora
ktory dodatkowo oprocz tego, ze bedzie koordynowat prace [00:42:00]
freelanceréw agencji czyli takie outsourcing, to jeszcze bedzie prowadzil sam
dziatania kontentowe.

Poniewaz ten content w branzach technicznych jest specjalistyczny, on jest
trudniejszy, wigc tutaj oczekujemy ze kto$ bedzie wewnatrz. On ma tez
pilnowac strategii. Ja ucze takiej bardzo prostej metody ktora mnie same;
zresztg tez si¢ sprawdza jako teraz obecnie mikroprzedsiebiorcy, wigc bardzo
proste] metody bo od tego ja tatwo zrozumie¢ tym ludziom, tatwo zobaczy¢ w
niej warto$¢ 1 efekty a czesto nie znajac si¢ na marketingu to wiesz wielu rzeczy
marketingowych po prostu jakby nie widzisz wartosci.

Dlaczego masz wyda¢ na to pienigdze? I ta metoda jest prosta jest o tyle
skuteczna No bo jest skuteczna bo dziala, bo ja sama na sobie przetestowatam 1
tatwiej ja wprowadzi¢ do firmy 1 wta$nie ten cztowiek ma tego pilnowaé, ma
tego wszystkiego pilnowac 1 ma zaja¢ si¢ przede wszystkim [00:43:00]
kontentem i ta komunikacja, zeby wybrzmialo to, na czym nam zalezy, jak juz
przepracujemy sobie tg strategi¢ na poczatku.

Wigc zazwyczaj takich kompetencji potrzeba w tych firmach, resztg
outsourcujemy wraz z rozwojem firmy i tego e-commerce'a. Te zespoly
najczegscie] zaczynajg si¢ poszerza¢ Znam firme ktora zaczynata tylko od
wlasnych pracownikow obecnych 1 bardzo ubieglego marketingu takiego
hatupniczego wrecz, a dzisiaj zespot e-commerce ma kilkanascie osob 1 jakby
sporo dzialan juz zostato przeniesionych z agencji wewnatrz.



Tak, poszerzone kompetencje kursy szkolenia, troche¢ nauka na wtasnym ze tak
powiem organizmie i zostat zbudowany catkiem spory zespot, wigc jakby to jest
zazwyczaj taka $ciezka, a moja rola jako konsultanta polega na tym, zeby
pomoc to pouktadac 1 wtasnie napisac to ogloszenie, zweryfikowac, ja tez biore
udziat w rozmowach rekrutacyjnych, wypytuje, rekrutuje ludzi, wiesz, no
wszystko, jakby wszystko co jest [00:44:00] potrzebne temu przedsiebiorcy, to
tak po prostu dziala.

Uczg zarzadzania projektowego rozliczania z efektow nie z godzin nie z czasu,
innego podejscia szczegodlnie jak masz rozproszone oddziaty, jak zatrudniasz
kogos kto pracuje zdalnie A wczesniej nigdy nie pracowales bo wiesz state§ nad
kims nad biurkiem. Wiesz trzeba mentalno$¢ zmieni¢ u wilasciciela tak?

U prezesa 1 to jest ta trudno$¢. No a ja mam troche inng pozycje, tak? Jak
wchodzg jako kto$ z zewnatrz to nawet ten wlasciciel... Ani prezes za
przeproszeniem, nie czuje si¢ taki ghupi Zze czego$ tam nie wie 1 nie umie, to
zostaje migdzy nami, co jest miedzy nami to migdzy nami wiec jest duzy
komfort tez takiej pracy wlasnie z takim konsultantem, Ze to nie jest kto$
wewnatrz firmy, ktéra zaraz poleci do kuchni 1 naopowiada réznych historii, bo
jestem z zewnatrz pracuj¢ u siebie tu z biura, tak jak mnie wida¢ dzisiaj, a
jestem zawsze z boku, tak, 1 ja nie biegam do kuchni i z nikim nie [00:45:00]
rozmawiam, bo to jest no, tajemnica to jest poufno$¢ umowy tak, to jest ta
warto$¢ tej umowy tej poufnosci, troche jak u ksiedza, nie?

Grzegorz Fratczak: No troche tak, tylko ciebie nie moga wylkna¢ ze
srodowiska, w kazdym nie wiem jak to si¢ nazywa, w kazdym razie, to
przejdzmy do innej rzeczy, do minusow do takiego ryzyka wynajmowania
zewnetrznego tylko konsultanta no bo... To tez nie jest tak hop-siup, tak? Taki
konsultant, ja ostatnio szukatem osoby do rekrutacji, dogadatem si¢ z jedng
rekruterka, po trzech dniach jak tak mowisz, odniewaliSmy tego projektu,
pozniej mieli§my taka po prostu jakas trylogie, taki hat-trick zrobiliémy, bo
pozniej znalezliSmy kolejng, zgodzit si¢, po dwdch dniach powiedzial, ze jednak
nie 1 do trzeciej trzecia na szczescie szybko, wiec jestesmy i to wiesz tak bo
sprawy rodzinne, bo co$ tam 1 to jest [00:46:00] cale takie tez wyzwanie przy
szukaniu jednak takiego konsultanta zewnetrznego, ze tez Oprocz plusow sg
minusy Wiec jakie sg te minusy z twojej perspektywy?

Ja to dorzuce ze swojej jak ja to widze, ale stucham, jak jeste$ bardzo krytyczna
wobec siebie 1 swojej pracy.

Wiesz co, minusy jakie mogg by¢? Pierwszy, jaki ja widze
minus, to jest taki, ze ludzie przychodza po konsultanta w momencie, kiedy nie



sg na niego gotowi I pierwsze to sg tez kwestie jedne kwestie to sg kwestie
finansowe, drugie kwestie to sg kwestie mentalne 1 niestety ja juz wtedy mam,
wiesz, no zwigzane rece, nie jestem w stanie nic zrobi¢ 1 troche staj¢ si¢ koztem
ofiarnym, tak?

Jakby miatam takie sytuacje ze kto$ krzyczat na mnie przez telefon przez to, ze
powiedziatam tak jak uwazam, tak jak to widziatam jak to byto, a nie
marketingowo wiesz, obudowane przez zarzad [00:47:00] wigc no niestety
kwestie mentalne weszly w gre miatam tez taka sytuacje ze kto§ przyszedt w
czasie kiedy tak naprawde mu si¢, wiesz wszystko palito I szukat jakiegos
ztotego sposobu 1 jakby miat z jego perspektywy rozczarowanie, ze ten
konsultant nie pomogl, z drugiej strony w czasie, ze tak powiem kiedy jest
kiepsko w firmie to juz jest za p6zno na inwestycje teraz 1 szukanie tego, ze kto$
ci za jakies$ nie wiem, marne pienigdze co$ zrobi, to nie ten moment wigc to sg
takie rozczarowania po stronie klientéw, ktore nie do konica moze sg minusami,
minusem moze by¢ to jak wezmiesz konsultanta 1 on wchodzi 1 robi robote w
taki sposob, ze nie przekazuje ci wiedzy i1 ze probuje ci¢ uzalezni¢ tak jakby od
siebie Zebys ptacil mu jak najdtuzej zeby byt z tobg jak najdtuzej jakby trzyma
wewnatrz to cale know-how i potem jest [00:48:00] obawa, ze jak wyjdzie to ci
si¢ wszystko posypie wigc tu trzeba przypilnowac z perspektywy firmy zeby
jednak to przekazanie wiedzy byto zeby byta ta dokumentacja zostata po tym, a
nie gdzies w gtowie u konsultanta na dysku ja zawsze méowi¢ klientowi to ty
zaktadaj Miro, a mnie dodajesz jako goscia jako uzytkownika na swojej tablicy,
wszystko robig u ciebie to tobie zostanie to ty zakladaj u siebie te rzeczy to na
twoim dysku bedziemy zaktada¢ dokumenty, to w twojej przestrzeni bede
wpisywac zadania po co mi te zadania pdzniej mi to nie jest potrzebne
natomiast mogg si¢ zdarzy¢ takie nieuczciwe osoby, ktore beda robily wszystko
u siebie Agencje tez niektore tez tak pracujg marketingowe, robigc wszystko u
siebie 1 potem klient jest uzalezniony wi¢c na to trzeba mocno uwazac.

To moze by¢ minus, jak Zle trafisz po prostu.
Grzegorz Fratczak: Jakie jeszcze minusy?

Jakie jeszcze minusy? [00:49:00] Nie wiem, jakie sg jeszcze
minusy Kurcze ja to tez... To Ci

Grzegorz Fratczak: powiem w takim razie No mow mi.

Mow to bede bronit. Po pierwsze ze



Grzegorz Fratczak: konsultant moze nie dowies$¢ projektu albo nie pilnowac
wystarczajaco 1 moze miec niezbyt egzekucyjne podejscie.

Tak samo jak pracownik Tak samo jak pracownik, no ale trzeba to sprawdzi¢.
Moze si¢ wycofa¢ w kazdym potencjalnym momencie i trzeba to jako$
zabezpieczy¢. Umowa? Tak, umowa, ale wiesz no umowa, no trzeba mie¢ tez to
z tyhu gtowy tak? Co jeszcze? I jest pytanie, no wiasnie, jak przekazuje ta
wiedze, to co powiedzialas, zeby to ustanowic, bo to, ze kto§ powie mi, ze nie
przekazuje wiedzy, to tez jest okej bo moze jego rolg jest bardziej wdrazanie
tego, niz dawanie ci tej wiedzy catej ktorag potrzebujesz Jest pytanie, ktorg
wiedze potrzebujesz a ktorg nie, zeby to si¢ upewnic.[00:50:00]

I mysle, ze to sg takie... Komunikacja. Kto§ moze by¢ mniej lub bardziej
komunikacyjny z nami i moze wolno za wolno albo za szybko odpowiada¢ na
nasze odpowiedzi. Moze nie by¢ dostepny pod telefonem zawsze, albo moze
by¢ dostgpny albo moze nie odpowiada¢ na e-mail. Ta forma... Ale to, ktore sg
minusy

Czekaj bo si¢ gubie troche.
Ktore sg minusy Bo teraz trochg¢ weszli§my w relacje migdzyludzkie.

Grzegorz Fratczak: To znaczy, dla mnie to jest minus, bo konsultant moze

powiedzied, ja robig tylko tak. Jest pytanie, zeby to sprawdzi¢. I teraz minus
bedzie taki, Ze to nie jest pracownik, ktory pracuje tylko na twoim projekcie,
tylko ma cztery projekty na raz i nie jest dostepny.

To troche jak z agencjg jest. To troche takie... Wiasciwie jak kto$ zastanawia sig,
jakie moze mie¢ konsultant minusy to troche jak... Jak agencja. Nie, to si¢ juz
nie zgadzam od razu. [00:51:00] Czekaj, ale sg r6zne konsultanci. Sg
konsultanci, ktérzy maja dla Ciebie dostep, kontakt jakby by¢ moze Ty z tego
co widzg inaczej pracujesz, jakby w trybie cigglym.

Troch¢ podobnie jak u nas koordynatorzy ktérzy pilnujg klienta gdzie ten
kontakt jest szybki 1 cigglty, pomimo to, ze tam majg do 10 klientow czy plus
minus. A co innego ja widzialem konsultantow, ktorzy si¢ umawiasz raz w
tygodniu albo raz w miesigcu na 3, 2, 4, 8 godzin Tylko zZe z tego co widze Ty
jestes bardziej takim project managerem I konsultantem gdzies, to jakby to jest
kompletnie co$ innego, no ale tez nie jest tak, ze jak masz spotkanie z innymi
klientami umowione to jeste$ dostepna dla nas i to jest plus i minus, o
konsultant moze mie¢ za duzo projektéw na raz i nie wyrabia¢ albo gdzie$ sa
fuck upy no jesli ja prowadze jeden projekt to mam jeden projekt z fuck upem a



jak ty prowadzisz moéwites 3-4 1 nagle si¢ 2 albo 3 projekty wywalg bo si¢
zdarza, to [00:52:00] nagle jest uuuu jak sobie konsultant z tym radzi, wiec ja se
bed¢ wymyslat rozumiem wymyslaj,

wymys$laj 1

Grzegorz Fratczak: jest pytanie co wtedy, to warto zada¢ pytania co wtedy bo
by¢ moze tak sobie zazartuje powinien by¢ konsultant Do konsultanta zeby moc
wybra¢ konsultanta.

No nie, powiem Ci, to nie jest dobry pomyst, jakby skracamy
sciezki, znaczy z mojej perspektywy. I teraz powiem Ci tak, rzeczywiscie sg
r6zni konsultanci 1 r6zne modele prowadzenia konsultingu 1 to si¢ tez rozni
konsultant a tak jak powiedziala$ project manager. I teraz, zeby przej$¢ przez to
wszystko, bo sporo rzeczy tutaj poruszytes, ja si¢ musze do tego odnies¢, czuje
obowigzek taki, zeby si¢ Ale nie musisz si¢

Grzegorz Fratczak: odnosic.
Nie chodzi mi

Grzegorz Fratczak: o to, zeby$ Ty reklamowata w tym momencie, jak Ty to
robisz, tylko

o plusach

Grzegorz Fratczak: i zagrozeniach Ktore dany konsultant jest, bo
powiedzieliSmy duzo o warto$ciach, ktore przynosi konsultant. Ja sam
[00:53:00] korzystam z dwoch doradcow 1 konsultantow, ktorzy mnie wspieraja
1 na przestrzeni ten i si¢ juz nauczytem, jak to sprawdzac, zeby do danego
problemu do danej sprawy bra¢ odpowiedniego konsultanta zeby to dobrze
dziatato.

Natomiast mam takie wrazenie, ze korzystanie z doradcoéw 1 konsultantow nie
jest popularne w Polsce 1 jest to swojego rodzaju umiejetno$¢ dobrania sobie
takiego doradcy, konsultanta, ktorej trzeba si¢ nauczy¢, wigc bardziej mysle o
tym, zeby szczegoblnie tutaj taki rodzaj konsultanta do wdrozen wiasnie zeby
dobra¢ sobie dobrze.

Tak znaczy ja nie bede mowic o sobie, zeby nie byto, natomiast
o tych kwestiach, ktére poruszytes. Sg rozne modele prowadzenia tez
konsultingu 1 to trzeba ustali¢ na poczatku. To jest ta kwestia komunikacji, zeby



ustali¢ 1 dobrze rozezna¢ kto si¢ czym zajmuje. Bo sg oczywiscie konsultanci,
bardziej jak to ludzie nazywajg doradcy, bo troche to [00:54:00] rozro6zniaja,
czyli tak zwane gadajace glowy.

Spotykasz si¢ kilka razy w miesigcu rzeczywiscie, przegadasz temat, on Ci
doradzi co zrobi¢, jakby jest catkowicie poza tym. Sg interim managerowie,
ktorzy typowo wchodzg jak na stanowisko, uzupetniajg totalnie luke, kiedy nie
masz kogo$ na stanowisku, wigc trochg¢ jak pracownik, tylko ze na jakis$
okreslony czas i potem z tego wychodza.

Natomiast jakby ja to co robig to jest tysigc To jeszcze co$ innego, dlatego
wlasnie widzisz te roznice, bo jest cos innego. I doradcg takim biznesowym,
konsultantem 1 project managerem w jednym 1 wdrozeniowcem pdzniej, bo
prowadze ten projekt tez wdrozeniowo, tak? Wiec jakby kilka rol tacze w
jednym. Jak zweryfikowac?

Tak, mozesz si¢ nacigc ale to jest to, co powiedziatam na poczatku troche, ze
jakby klienci tez u mnie przynajmniej si¢ klasyfikuja, nie kazdy ma, ale
zazwyczaj konsultanci majg, wiesz jakie$ materialy, wystepujg na konferencjach
tez, bo oni zazwyczaj buduja marke osobista, tak? Wigc wystepuja na
konferencjach, jakie$s podcasty [00:55:00] webinary, jakie$ inne rzeczy.

Mozesz pozna¢ zobaczy¢ jak po prostu kto$ pracuje tez, nie? Jest roznica
migdzy agencja a freelancerem. Dlaczego? To powiedziat jeden z moich
klientow jak do mnie przyszedt, ze zrezygnowat na przyktad z duzej agenc;ji,
bardzo znanej w Polsce, dlatego, ze tam nie bedzie pracowat z osobg ktora
reprezentuje jakby nazwiskiem swoim mocno t¢ firme, tylko nie wiadomo z
kim, nie wiadomo kogo dostanie 1 w miedzyczasie mogg mu si¢ ci konsultanci
zmienia¢ Natomiast jak przychodzi do freelancera, tak jak do mnie, To wie z
kim bedzie pracowat, poznat, poczytal, postuchal, poogladal, wie z kim bedzie
pracowat, wie na kogo si¢ decyduje 1 wazne byto wlasnie czy robie¢ proces end
to end, czyli czy kompleksowo 1 to byly parametry weryfikujace, wigc moéwie
Ci z punktu widzenia klienta wlasnie teraz, jak to zrobic.

Ja

Grzegorz Fratczak: rozumiem bo to sag dwa rozne modele, bo freelancer ma
[00:56:00] swoje plusy 1 minusy a taka agencja ma swoje plusy pewnie ma staty
proces, ma zabezpieczenie jak si¢ rozchorujesz bo to tez przeciez jest tak, jak
jestes freelancerem, to minus jest taki, rozchorujesz si¢ Ostro, na miesigc
zatozmy, co jest rzadkie ale jednak no to ktos Ci¢ moze zastgpic, bo ktos tam
jest.



To jest tez proces. Czyli dobrze, ze zwrociltes uwage, ze jest... Sg plusy 1
minusy, tak jakby co jest, tak? Trudniej zweryfikowac tez freelancera. Jesli Ty
masz swoje rzeczy, portfolio 1 tak dalej, to to jest jest. Na przyktad ja od strony
na przyktad technologicznej miatem wielu klientow ktérzy mowili, ze nie cheg
chcg i8¢ do freelancera, bo jest taniej I tak dale;.

Ktopot jest taki, ze finanser generalnie przynajmniej problemisci, potrafili za
duzo nabra¢ sobie roboty, bo teraz jest, a za chwile nie bedzie 1 pdzniej byt
ktopot. Wigc to sg takie ryzyka, ktore sg, sg rézne ryzyka w obu tych [00:57:00]
rzeczach. Ale mozesz je minimalizowac, wiesz?

To te ryzyka, o ktorych teraz powiedziates mozesz
minimalizowac.

To znaczy, po pierwsze to umowa. Ja na wazne rzeczy, czyli na analize, a potem
na wdrozenie podpisuj¢ umowe. Tak, po pierwsze chodzi o przekazanie praw
autorskich, majatkowych do dokumentow ktore powstang wigc jest kwestia
jakby prawna stricte, zabezpieczenie intereséw klientéw 1 niektorzy robig duze
oczy, ze ja w ogole bardziej dbam o ich interes, bo nawet o tym nie wiedzieli,
ale to sg takie kwestie.

I tam sg kwestie... Uregulowane po prostu, co si¢ dzieje czy mozesz zleci¢ na
podmioty trzecie, czyli wtasnie kogo$, zeby Cie zastgpil, w jaki sposob
odpowiadasz za to. Ja mam okreslone terminy kiedy wymagam obowigzki
stron, kiedy wymagam odpowiedzi informacji. Jakby tam jest szereg po prostu
zobowigzan 1 kazdy wie na czym stoi do czego si¢ zobowigzuje.

Kolejna rzecz to organizacja 1 uprzedzenie klienta. Musisz wypytac z
perspektywy, jezeli jestes klientem, jak pracuje taki freelancer. [00:58:00]
Wiasnie ile projektow bierze? Co to znaczy duzy projekt? To znaczy ile godzin
w miesigcu. To juz se mozna przeliczy¢ czy da rade czy nie da rady. W taki
sposoOb. Zobaczy¢ tez jak pracuje.

Na poczatku polecam takie, jezeli kto$ tego nie ma, konsultant, to zapytac o taki
niski prog wejscia na niskim ryzyku. Ja robi¢ na przykiad pierwsza bezptatng
konsultacje potem pakiet 10 godzin. 10 godzin to nie jest duzy koszt a juz jestes$
w stanie wejs¢ z kim§ w interakcjeg, zobaczy¢ jak pracuje, jak uktada tg prace,
jak jest dostgpny, jak zaktada zadania itd.

Czyli jak pracuje, bo tez organizacja pracy wlasnej w przypadku wtasnie
freelancerow to jest co$ mega waznego. Ja mam swoj system, do ktorej godziny
robi¢ rzeczy, ktore wymagaja koncentracji wazne. Czy mato istotne kwestie jak



odpisanie wlasnie, wiesz, na Whatsappie jestem dostgpna na szybkie rzeczy tu
na maila tu co$ tam.

Czy to po prostu robi¢. Na telefonie mam widgety z poczta 1 z [00:59:00]
kalendarzem. Nawet jak siedz¢ w pociagu jade na konferencj¢ Jestem w stanie
przeczyta¢ maile, zrobi¢ tabelke, zalozy¢ spotkanie itd. To wida¢. Juz po takim
pierwszym etapie na niskim ryzyku nieduzych pienigdzach mozesz po prostu
przetestowac kogo$ zanim wejdziesz w duzy projekt.

Jezeli nie ma takiej propozycji, takiej oferty, to po prostu zapytaj, czy jej dla
Ciebie nie stworzy, zeby zminimalizowac to ryzyko w jakis sposob 1 zobaczy¢
jak ktos pracuje. I to wida¢ naprawde to widac¢ bo ja tez mam od klientéw np.
takie informacje. Jeden mi powiedziat, ktory mnie $ciggat do firmy bo znaliSmy
si¢ wezesnie], tylko ze wyszedt juz z zarzadu do rady nadzorczej kto$ inny
decydowal w zarzadzie.

Moje maile z umowg 1 z wytlhumaczeniem z punkcikami, kolorkami,
komentarzami, ze juz im si¢ spodobaty 1 ze juz widza, jak bedzie wygladata
wspolpraca. Patrz na mate rzeczy.

Grzegorz Fratczak: wchodzimy tutaj w szczegoty Twojej pracy, bo to mysle,
ze lepiej nie zdradza¢ konkurencji za duzo. [01:00:00] Niech robig, niech begdzie

wiecej.

Grzegorz Fratczak: Dobrym pomystem jest tak, zeby sprawdzi¢ wtasnie na
czyms$ malym, ale tez po prostu zapytac o te rézne rzeczy i zobaczy¢ jak dziataé
1 zdecydowac si¢ Swiadomie. Wiasnie czy agencja czy freelancer. Mysle, ze
drodzy stuchacze macie doswiadczenie, bo to sg te same plusy minusy gdy
wybieracie agencj¢ marketingowg albo freelancera.

Z jednej strony end to end to jest super, ze kto$ to robi, ale z drugiej strony
Moze lepiej czy on si¢ zna na tych wszystkich dziesigciu branzach, czy moze
lepiej mie¢ kazdego troche oddzielnie. To jest kwestia tego, czy ten freelancer
Was przekona, czy ta agencja. Barbara jest tutaj reprezentantkg freelancerska, ze
tak si¢ wyraze 1 marka osobistg, wigc ona nas bedzie przekonywac tutaj 1 sami
musicie zdecydowac¢ Troche jak w wyborach, ktore prezydenckie sa A czekaj

wlasnie nie, bo chcialam powiedzie¢, ze jak jest duzy projekt
transformacji cyfrowej catej firmy i [01:01:00] wielu systemow, to w takiej
firmie na przyktad konsultant, taki freelancer jak ja, to bedzie za mato.



Ja mogg by¢ czescia zespotu, jezeli kto$ si¢ na cos takiego zdecyduje, zeby z
zewnetrznych ludzi pojedynczych zbudowac zespo6t ale zazwyczaj to jest tak, ze
ja bede po prostu, ze tak powiem za mata na taki projekt. Trzeba i8¢ do agencji
konsultingowej, ktora zrobi catos¢.

Grzegorz Fratczak: Czyli jeszcze trzecia opcja jest, ze moze by¢ zespot
freelancerow.

No widzicie. Wigc wyzwanie jest co nie miara. Jak chcecie to zapraszam do
mnie albo do Basi do pogadania bo ja czgsto rozmawiam z klientami na ten
temat, jak podejs¢ do tego. Ja w ogole zachgcam bardzo mocno do korzystania z
roznego rodzaju doradcow, bo czgsto to jest przynajmniej Swietny taki partner
do dyskusji odbycia mysli.

Nawet jak si¢ z nim nie zgadzamy, to pozwala to zobaczy¢ gdzie my jestesmy
czego nam brakuje albo gdzie jestesmy dobrzy. Wigc to jest to. Wigc tak
konczac [01:02:00] juz to, bo juz w sumie godzina prawie nam mija, Basia, jaka
jedng rzecz chciataby$ zostawi¢ tutaj naszym stuchaczom?

Ja Wam zycze odwagi przede wszystkim.

Odwagi w podchodzeniu do projektow do podchodzenia do zmiany w firmach,
do tego zeby si¢ wlasnie nie bac¢ 1 i8¢ o krok od razu do przodu, przed swoja
konkurencja, zeby potem nie trzeba byto gasi¢ pozardw.

Grzegorz Fratczak: Tak jest. A ja Wam wszystkim dzigkuj¢ za stuchanie.
Basiu Tobie dzigkuje, ze przysztas podyskutowaliSmy

1 tak ja lubi¢ czgsto wkladac trochg takie kiewie mowisko, zeby tam poruszac i
zeby to byto wartosciowe tez dla stuchaczy wigc mam nadzieje, ze Wam to
dato. Jesli macie napiszcie komentarz Czy to bylo okej czy nie. Jesli spodobato
Wam si¢ albo potrzebujecie, przekazcie dalej. Dajcie suba jak to si¢ mowi, czy
subskrypcje, zrobcie.

Jesli [01:03:00] chceielibyscie kolejne mie¢ odcinki o B2B dosta¢ bo tutaj ten
podcast skrecil wlasnie w tg stron¢ B2B bardziej, wigc wielkie dzigki za bycie 1
do ustyszenia. Cze$¢.

Dzigkuje¢ bardzo.
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