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[00:00:00] Czes$¢ Witajcie w specjalnym odcinku podcastu. Dzi§ mam dla Was
nagranie mojej prelekcji z naszej konferencji Fundamenty e-commerce B2B,
ktora odbyta si¢ w czerwcu 2025, gdzie wystgpito siedmiu topowych ekspertow
B2B poruszajacych tematy z technologii procesow I strategii. Zapraszam do
obejrzenia innych odcinkow.

Ale dzi$ Dzi$ nagranie jest moje. Nagranie o strategicznym podejsciu do
budowy 1 rozwoju platformy B2B. A ja jako wtasciciel 1 zarzadzajacy
Convertis, jednej z najwigkszych agencji zaymujacych si¢ wdrozeniami
PrestaShop, mam przyjemno$¢ dzieli¢ si¢ moim doswiadczeniem witasnie z
zakresu budowy zaawansowanych wdrozen B2B, ale 1 tej prostszych takze, I o
tym jak rozwijamy te sklepy B2B.

Bo od lat wspieramy firmy B2B w budowie skutecznych i skalowalnych
platform. A obecnie [00:01:00] wspieramy ponad 70 réznych sklepéw B2C,
B2B i nie tylko. A w tej mojej prelekcji, za chwile Opowiem Wam, jakie
strategiczne podej$cie do budowy platformy B2B pozwala na dlugofalowy jej
sukces, jakie sg etapy wdrozenia platformy B2B, ktoére sg kluczowe i co zrobi¢,
by unikng¢ probleméw w przysztosci.

Opowiem tez o dobrych praktykach 1 doswiadczeniach Ktore gdzies tam
zgromadzilem przez ostatnie 10 lat i co warto wiedzie¢ zanim zdecydujesz si¢
na implementacje¢ takiej platformy Wigc jesli interesujesz si¢ budowa platform
B2B lub chcesz zoptymalizowa¢ obecnie dziatajaca platforme na obecnym
rozwigzaniu to ten odcinek jest wlasnie dla Ciebie.

Ale zanim zaczng¢ to polub ten odcinek i zasubskrybuj nasz kanat Bo to zajmie
Ci chwile a pomoze nam dotrze¢ do kolejnych osob, ktore szukajg praktycznych
wskazoéwek [00:02:00] na temat e-commerce. Wigc jesli to Ci¢ interesuje, to
zapraszam juz do mojej prelekcji 1 do ustyszenia.

Strategiczne podejscie do budowy i rozwoju platformy YouTube. I bede to
mowit na bazie... Do$wiadczen ktdére mamy z naszymi klientami bo my robimy
wdrozenia EP2E, EP2C, robimy state wsparcie 1 widzimy wyzwania z ktorymi
si¢ ci klienci Zderzaja. Ja tez prowadzac podcast, rozmowy na zapleczu,
rozmawiam z r6znymi ekspertami na ten temat i tych doSwiadczen zebralem
bardzo bardzo duzo 1 na tej podstawie chciatem Wam opowiedzie¢ jak ja bym
widziat takie podejscie, zeby zbudowaé dobrze 1 tg platform¢ B2B, zeby nam



wystarczyta [00:03:00] na wiele, wiele lat 1 sprawdzata si¢ w naszych
procesach.

Bo Jest pierwsze pytanie, czy wasza platforma nie sprzedaje, bo jesli nie
sprzedaje, to pewnie nie jej wina, tylko wina wiasnie strategicznego podejscia
do niej 1 r6znych zatozen, ktére mamy na poczatku, niz wina samej jej
platformy. I o tym bede ci opowiadal, bo z perspektywy wiasciciela agencji,
ktora zrealizowata juz kilkadziesiat projektow Na PrestaShop obstuguje 70
klientow na stalym wsparciu i te nasi klienci maja ponad miliard obrotow.

Duzo, nieduzo, oczywiscie kilka firm generuje duze obroty roczne, a reszta
mniejsze. Jednakze to, z czym mamy do czynienia mysle, ze daje mi poglad na
catosciowy obraz firm ktore budujg te platformy B2B. No wtasnie, i co bedzie
dzisiaj? Dzisiaj opowiem w ogole, [00:04:00] od czego zaczac, czyli po co.
Warto sobie odpowiedzie¢ na to pytanie.

Filary co musisz mie¢ skuteczna platforma i pdzniej jak wdrozy¢ zeby nie
zwariowac. Wiasnie, wiec platforma B2B to projekt biznesowy, a nie
technologiczny. I to warto sobie zapamigtac, bo platforma B2B to nie jest sklep
internetowy, Wiasciwie to jest cyfrowe zwierciedlenie poprzez procesy
biznesowe. | najwigksze takie wyzwania zwigzane z drogg B2B nie lezg
technologii, ale po stronie ludzkiej i procesowe;.

I jesli zaczniecie szuka¢ o co mi taka platforma, to warto sobie odpowiedzie¢ na
pytanie, co mi to powoduje Ma da¢ jakie ma by¢ usprawnienie procesow, jakie
ma by¢ wsparcie handlowcow, jaka ekspansja, poprawa prezentacji oferty. Co
mi to ma da¢? Po co mi to jest? Wtasciwie tez czesto platforma nie stuzy do
finalizacji transakeji, [00:05:00] ale jako taki zaawansowany katalog produktow
narze¢dzie do edukacji klienta czy wsparcia handlowcow.

I wlasciwie to tez jest wazne, ze tutaj Warto policzy¢ ROI, bo ten ROI, ktory
liczymy troche z obrotu inwestycji w platforme w B2B jest kompletnie inaczej
niz taki ROI z B2B, bo tam wchodzi duzo wigcej procesow 1 o tym tez opowiem
za chwile. I zdarza nam si¢, ze przychodzi klient 1 moéwi chciatbym tadniejszy
sklep platforme a wlasciwie wystarczy poprawic¢ proces zakupowy, bo to, co
nam si¢ Czesto ta nowa grafika wydaje nam si¢, ze zwigkszy sprzedaz, ale tak
nie jest.

MieliSmy takiego klienta gdzie okazalo si¢, ze wlasciwie ci klienci nie szykuja
tadnej grafiki, a rezygnuja z zakupdw nie przez wyglad ale przez fatalny proces
sktadania zapytan [00:06:00] ofertowych 1 zarzadzania tym wszystkim. Wigc
jesli poprawimy ten proces, to poprawi si¢ tez konwersja 1 tam tez to si¢ udato.



I nagle si¢ okazuje ze Jeszcze ma duzo inwestowac, wiec odpowiedzmy sobie
po co. I zanim zlecisz napisanie jedynki kwadru, warto sobie odpowiedzie¢ na
trzy pytania. Po pierwsze, jaki problem chcemy tym osobom zada¢ czyli po co?
Czy to niezadowolenie z wlasnych proceséw ze klienci nasi sg stosowani w
braku informacji na stronie Na przyklad o cenach, o produktach o szczegotach
tego produktu co zmusza ich do kontaktu ze swoim handlowcem, czy
dzwonienia do os6b obstugujacych wasz biznes.

A moze jest to moda i presja konkurencji, bo wszyscy maja, wigc ja tez musze.
Moze to by¢ stuszny kierunek ale warto go sprawdzi¢ czy model [00:07:00]
konkurencji pasuje do waszego modelu. Moze to rynek tez wymaga ze po
prostu wszyscy juz chcg miec tg platforme, chcg mie€ tg przejrzystos¢, wigc
zastandbwmy si¢. A moze chodzi o to, zeby obnizy¢ koszty obstugi, moze
uwolni¢ czas handlowcow.

A moze chodzi o ekspansj¢ na nowe rynki, bo sama platforma generalnie nie
gwarantuje sukcesu czy to za granicg czy tutaj, jesli nie zbudujemy wszystkiego
po kolei 1 dobrze, 1 z glowa. Wigc jesli sobie odpowiemy jaki problem
rozwigzujemy, to warto tez si¢ zastanowic jakie procesy chcemy ulepszy¢. Jak
kupuje nasz klient?

Czy mamy zmapowany ten proces zakupowy klienta? Jak sprzedaje handlowiec
To jest drugi proces, bo pierwszy to jest jak kupuje klient, a drugi to jest jak
sprzedaje handlowiec jak on by chcial sprzedawac. I teraz jak mamy te dwie
rzeczy, to jak ta platforma ma im pomagac¢? W tym [00:08:00] celu zeby tatwiej
kupic¢ 1 latwiej sprzedac¢ 1 warto sobie to rozpisac i przegadac z drugiej strony
jaki wptyw na ludzi bedzie to mialo na was wewnetrznie czyli na handlowcow i
tu jest takie podstawowe pytanie co z prowizjami handlowcoéw jak ich w ogole
przekona¢ na nowego narzg¢dzia a moze jakich kompetencji ci brakuje
wewnetrznie Do zrealizowania tego projektu bo platforma e-commerce 1
zarzadzanie tym, widzimy ze czgsto brakuje zasobéw do zbudowania tej
platformy po waszej stronie, bo np.

trzeba spisa¢ wszystkie produkty 1 opisa¢ w ten sposob, zeby ta platforma byta
skuteczna, a z drugiej strony brakuje pewnych kompetencji, zeby pdzniej ja
promowac, bo kompletnie inaczej si¢ promuje platforme e-commerce B2B, niz
po prostu sprzedaz B2B, tak? Wigc warto tutaj o tym sobie porozmawiac 1 jaki
wpltyw tez [00:09:00] na ludzi bedzie to miato na waszych klientow czym ich
zachecacie.

Niektorzy prelegenci dzisiaj o tym mowili, jak ich przekonac¢ jaka da¢ im
wartos¢ zeby oni chceieli kupowac na tej waszej platformie. Z kolejnej rzeczy,



ktora warto tutaj ogarng¢, to jak wyglada wasz obecny ekosystem
technologiczny Czyli informacja o produktach czyli PIM, Wasz ERP, Wasz
WMS, OMS, CRM, BOGWIDZIE, tego jest sporo.

I jak w to si¢ ma wpasowac¢ nowa platforma Jak to ma si¢ taczy¢? Jak to
polaczy¢? A moze jestescie, macie dtug technologiczny w tych innych
obszarach 1 platforma moze to rozwigza¢ albo utrudnic¢ I tutaj trzeba sobie to tez
rejestrowac zobaczy¢ zastanowic si¢, w jaki sposob to robi¢. Miatem klientow
ktorzy chcieli jednoczes$nie wdraza¢ platforme 1 zmienia¢ ERP-a.

To jest strasznie wymagajace dla organizacji 1 to si¢ nie udato. Wigc, no
wlasnie, to moze to jest dobry moment, zeby o tym [00:10:00] si¢ zastanowi¢. Z
drugiej strony chciatem co$ takiego powiedzie¢, ze czgsto widze, ze wdrozenia
B2B nie udaja si¢ Ze wzgledu na to, ze jest konflikt z handlowcami bo oni to
odbierajg jako zagrozenie dla ich prowizji.

I tutaj dzisiaj to byto o tym, wigc ja tu si¢ nie bede omawiat, natomiast jest to
cata sztuka zeby z nimi porozmawia¢ pokazac¢ co dalej, co dalej z ich
prowizjami, jak im to utatwi w jaki$ sposdb. Zazwyczaj si¢ okazuje, ze
handlowcy robig tg bardziej warto$ciowa robot¢ a t¢ automatyzacje 1 prosta
robote przejmuje platforma B2B.

Jeszcze trzeba zwrdcié, bo jesli sobie wpowiemy na to pytanie, to nie dzieje
nam si¢ takie co$, ze jest shit in, shit out, czyli po prostu tworzymy tylko
wiekszy chaos. O co chodzi? Bo nie da si¢ skutecznie przenies$¢ procesow
offline, tak 1.1 do $wiatowej 1 ztozenie platformy [00:11:00] wymaga
standardzacji 1 stworzenia nowych cyfrowych procesoéw sprzedazowych 1
zakupowych.

I ta metafora shit-in, shit-out idealnie to obrazuje. Bo automatyzacja chaosu
prowadzi jedynie do szybszego chaosu. I najpierw warto uporzadkowac te
procesy a potem je digitalizowac. Albo po prostu uprosi¢ zrobi¢ MVP, zeby to
byto, 1 w migdzyczasie jednoczesnie pracowac nad procesami. Bo zmapowanie
tego procesu zakupowego klienta 1 procesu waszego sprzedazowego Prowadzié¢
do tego, ze ta platforma bedzie tansza dla Was i taka bardziej wejdzie w to, co
Wy naprawde potrzebujecie.

I z drugiej strony to jest tez ciekawy punkt, ktory czgsto nasi klienci
zapominaja, ze wzrost inwestycji w platformy B2B to nie jaka§ magia, to jest
wlasciwie, ze si¢ da policzy¢ 1 zmierzy¢ [00:12:00] A wynika to z madrego
przeprowadzenia tego procesu. I wlasciwie ROI pochodzi z optymalizacji
procesOw a nie z samej technologii.



Nagle si¢ okazuje, ze jesli inwestujecie w platforme, 50 tysiecy, 100 tysigcy,
200 tysiecy, 300 tysiecy, milion nawet, bo niektorzy pieniadze tyle wydaja, albo
nawet wigcej, my raczej si¢ specjalizujemy w tych mniejszych wdrozeniach od
50 tysigcy do 200 tysiecy, Ten ROI jest z kompletnie innych obszaréw niz w
B2C.

Bo gltowne obszary tego ROI pochodzg z takich pieciu gtownych obszarow
generowanych. Po pierwsze automatyzacja, czyli uwolnienie czasu
pracownikéw od powtarzalnych manualnych zadan, czyli wprowadzanie
zamoOwien do RPA 1 tak dalej, 1 tak dalej. Wtasciwie mamy taki caly odcinek na
ten temat w podcascie, wigc mozecie tez tam to postuchac.

O [00:13:00] efektywnosci sprzedazowej, bo docieramy do nowych rynkow 1
klientow bez licznosci inwestowania w fizyczng obecno$¢, albo chcemy
rozwing¢ sprzedaz w Polsce 1 nie musimy otwiera¢ kolejnego punktu
sprzedazowego, Tylko mamy wiasnie tg platforme technologiczng. Kolejna
rzecz, wdrozenie platformy wymusza uporzadkowanie architektury IT i1 to moze
prowadzi¢ do dlugoterminowych oszczednosci whasnie na tych platformach IT.

Pomaga tez optymalizowac¢ czas pracy handlowca i jest dla niego wsparciem.
Pomaga optymalizowac¢ tancuch dostaw czyli Latwiej poktada¢ ten proces i
mie¢ bardziej pomierzone kiedy 1 jak powinniscie te testowy miec. A teraz
przerwa na reklame. Masz sklep internetowy na Prestashop a Twoi programisci
nie dajg rady?

Chcesz zeby btedy byty naprawiane szybko 1 skutecznie, a [00:14:00] zadania
realizowane na czas? To wezwij Convertis, czyli nas. JesteSmy ponad
25-osobowym zespotem, najwigkszym w Polsce Poznaj nasze moce 1 wejdz na
Convertis.pl Dajemy gwarancje satysfakcji albo zwrot pienigdzy. Kolejna rzecz,
czyli co my bedziemy robic.

I tu w samej platformie wiasciwie jest wiele obszarow ktore pozwalajg nam
zaimplementowa¢ funkcjonalnosci, ktore pomogg nam automatyzowac obstuge
Pomoc nam klientowi samemu si¢ obstuzy¢, pomogg nam sig¢ lepiej
zintegrowac, czy pomogg wesprze¢ handlowca, tak? 1 teraz sg przyktady
roznych funkcjonalnosci, ktore na kazdej platformie mogg by¢ i ja moze tutaj
nie bede tylko omawiat, bo krotko nie ma sensu a dtugo [00:15:00] to chyba nie
ten moment, wiec tutaj daje jako przyktad.

Na automatyzacje obstugi sprzedazy, czyli zarzadzanie kontami,
uprawnieniami, czyli kazdy klient jesli ma Nad sobg szefa ktory musi
akceptowac zamoOwienia, no to ten szef moze to akceptowac. Moze akceptowac



kilku zakupowcow, moze w ogole by¢ bardziej skomplikowane troche. Moze
mie¢ indywidualne cenniki, progi rabatowe, progresywne rabaty i tak dalej, 1 tak
dale;.

Mozna tez importowac¢ zamédwienia z pliku CSV, albo z historii albo z listy
zakupowej, albo po prostu Przydzieli¢ mu kredyt kupiecki 1 odliczone ptatnosci
wedlug zyczenia. Z drugiej strony mamy takie samo obslugowe Centrum
Wiedzy, czyli mozemy mie¢ bardzo zaawansowany katalog, ze oni sobie sami to
wszystko wyszukaja, ze moga te dane dalej Przekazywa¢ do swoich klientoéw bo
przeciez to jest B2B.

[00:16:00] Do tego widac 1 dostepnos¢ stany magazynowe 1 wszystkie materiaty
promocyjne. Widza swoje faktury, statusy reklamacje itd. I na przyktad my tutaj
w sklepie ktoéry ma 250 tysiecy produktow, zrealizowaliSmy takie prosta rzecz a
moze bardzo utatwiajgca sprzedaz specjalistyczny fit produktowy, czyli te
produkty Opisy produktéw szty do klienta 1 klient to mogt na swojej sklepie
B2C 1 do swoich potrzeb wykorzystywac.

A do tego filtrowanie, jak znalez¢ poszczegdlne produkty Zzeby to dziatato.
Kolejna rzecz, integracja czy krwiobieg biznesu bo platforma B2B musi
rozmawia¢ z Twoimi systemami. Akurat PrestaShop daje to narzedzie, bo ma
cate API 1 tak dalej, tak? Zaawansowane integracje i tutaj widzicie przyktad
firmy JLD, [00:17:00] gdzie PrestaShop jest takim silnikiem i centrum
dotaczenia si¢ z RPEM, czyli SAP-em, do tego aplikacja mobilna i do tego

wyglad.

To jest tez rozwigzanie headlessowe, czyli oddzielnie jest ten backend 1 frontend
u gory kto widzi klient. I to jest bardzo szanowne, to po prostu PrestaShop i to
co my potrafimy tu zrobi¢, to bardzo usprawnia wszystko 1 usprawnia tez
dziatanie klientowi, bo oni majg jeden login w r6znych systemach.

Platforma jako narzedzie handlowca, czyli on moze sktada¢ te zamoéwienia w
imieniu klienta ma dostgp do Z personalizowanej oferty dla tego klienta 1 ich
historii itd. Mozna tez profesjonalnie przedstawi¢ produkty na tablecie u klienta
Mozna tak to zrobié, zeby platforma pokazywata specjalny wyglad pod takie
narzedzie.

[00:18:00] Jak to wszystko wdrozy¢? Kto$ kto to rozumie? Przede wszystkim
Trzeba unikna¢ najczestszych pulapek i teraz z naszej strony chodzi o problem
od niepelnej analizy biznesowej. Bo kazda e-commerce, kazda firma B2B jest
inna ze wzgledu na unikalne procesy wewnetrzne. Taka powierzchowna analiza
oparta na standardowym briefie Jest niewystarczajaca Wiele razy klienci wracali



do nas, bo si¢ okazuje ze w druzynie trwalo dwa lata, albo nie dostali tego,
czego potrzebowatem.

Bo klienci czesto padajg ofiarg klatwy wiedzy Zaktadaja ze ich procesy sa
oczywiste 1 nie muszg ich szczegoétowo opisywac, co prowadzi do
nieporozumien. My to robimy poprzez doglebng [00:19:00] analize, poprzez
studia wykonalno$ci, Ktore mapuje wszystkie procesy i pozwala unikng¢
niespodzianek w trakcie procesu My sobie takich 10 najwazniejszych obszarow
w platformie B2B wypisalismy Ktére analizujemy i1 dobieramy pod was
zwigzane A wrgcz mowimy jeszcze za wezesnie na platformie B2B Bo musicie
zmapowac te procesy Albo na przyktad warto zrobi¢ na przyktad strategi¢ marki
Tak jak méwit Michat Burda Albo cokolwiek innego I bazujac na tych
obszarach budujemy w Studium Wykonalnosci taki dokument, ktory ma nawet
50 stron.

To jest bardzo doktadny dokument, ktéry opisuje wszystkie funkcjonalnosci 1
wszystkie potrzeby Waszej firmy. Kolejna rzecz to taka komunikacja i
wspoltbezpieczalnos$¢ To jest fundament udanej wspotpracy 1 my od tych 10 lat
wlasciwie na tym budujemy nasza przewage konkurencyjna, czyli [00:20:00] na
tym, zeby klient chciatl z nami by¢ zawsze, a zeby to si¢ udalo, to ta
komunikacja jest podstawa.

Bo brak regularnej ustrukturowanej komunikacji jest gtownym powodem
problemu Bo projekt zazwyczaj wymaga ciaglych aktualizacji i zaangazowania
1 nalezy to dobrze zrobi¢ Dobra tez agencja dziata jak partner, pyta po co ci to
jest potrzebne, kwestionuje pomyst, doradza 1 bierze odpowiedzialnos¢ dla
wydatkow biznesowych, a nie tylko jest wykonawcg zadan 1 za to tez ma wsi
klienci nazywajacy Po stronie klienta musi by¢ tez wyznaczona osoba
decyzyjna, ktora ma czas 1 kompetencje do prowadzenia projektu My czesto
takie osoby tez wspieramy w dookreslaniu pewnych rzeczy, jesteSmy
kontrpartnerem do dyskusji o pewnych pomystach 1 to jest o komunikacji, a z
drugiej strony wprowadziliSmy tez taki system [00:21:00] potrojnej kontroli,
gdzie poprzez regularne raporty wsparcie seniora Ktory pilnuje PMA 1 klienta
jakby te trzy osoby na wzajem si¢ pilnujg 1 to dziata i mamy wiasne procesy
wewnetrzne, ktore to dobrze dookreslajg i to tez jest tak, ze czesto klienci maja
takg wishliste funkcji ktorg chceieliby wdrozy¢, ale czgsto si¢ okazuje, ze to jest
przepalanie budzetu warto skupi¢ si¢ na tej MVP i tak powoli rozwijac tg
platforme Zeby sie okazato to, co tak naprawde jest potrzebne.

Bo jesli mamy wiele tych funkcjonalnosci, to pozniej si¢ okazuje, ze wiele tych
funkcjonalnos$ci zostato stworzonych ale nie zostalo w ogole nie jest
uzywanych. Wigc tutaj proponujemy, zeby skupi¢ si¢ nad tym MVP 1 krok po



kroku rozwija¢ bazujac na danych, ktére macie w platformie 1 danych ktore
dostajecie od klientow co warto i jak warto rozwijac¢ [00:22:00] Kolejny ktopot,
ktory gdzie$ tam si¢ zdarza nam, ze nasi klienci nam mowia, ze jak pozegnac
wykonawce?

Bo dostajg kilka, kilkanascie ofert i te oferty sg od 10 tysigcy ztotych do np. 100
tysiecy ztotych I tutaj warto policzy¢ oj wykonawce, bo ten catkowity koszt
posiadania, czy ten catkowity koszt ktory wy wydacie na stworzenie tej
platformy Jest wazniejszym niz koszt wdrozenia. O czym mi chodzi? Koszt
wdrozenia to dostajecie oferte na x tysigcy ztotych, a catkowity koszt
posiadania to w mojej tutaj nomenklaturze, a nie tutaj, co mowit wcezesniej
Artur, chodzi mi o utracone korzysci, bo jesli bedzie miat projekt opdznienia,
albo beda inne wyzwania, to jest jakis problem, bo wy nie bedziecie mie¢
sprzedazy 1 zysku z tego.

Do tego jak duzo Potrzeba zaangazowania ze [00:23:00] strony waszego
zespotu. Bo im lepsza agencja, tym mniej trzeba jej pilnowac. Jakie sa

w rozwoju ta platforma jest tansza. [ my mamy caty taki, nawet wrecz Excel,
zeby pokaza¢ naszym klientom, ze ten koszt wdrozenia Wiasciwie jest mniej
istotny niz ten catkowity koszt budowania tego rozwigzania.

Bo jesli liczymy te opdznienia, liczymy uzelanie si¢ czasami z tym agencjg itd.
To jest wazniejsze niz wlasnie koszt wygrzania. Ale to moze juz na dtuzsza
rozmowe. Wigc chciatbym, zebyScie zapamigtali tutaj stad trzy podstawowe
rzeczy. Ze strategia przed technologia, rozwigzuj problemy biznesowe, a
[00:24:00] nie taka wishlista 1 wybierz madrze partnera I tak jeszcze krotko
mowigc o nas, juz na zakonczenie tej konferencji tego mojego wyktadu to na
naszej stronie mozecie znalez¢ wiele case strategy, gdzie opisaliSmy wyrazanie
platform B2B 1 nie tylko.

Tutaj si¢ pochwala ostatnim naszym rozwigzaniem dla Atlantica, gdzie
stworzyliSmy 1 UI, 1 UX, i calg platforme¢ B2B stworzyliémy, a ostatnio
Wojciech w wywiadzie dla znanego podcastu Business Class'a wiedzial, ze
zmienili platforme 1 od razu mieli 30% wzrostu obrotu na sklepie. I ta
wypowiedzig koncze te prezentacje I bardzo Wam dziekuje za [00:25:00]
uwage.
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