2025-11-22 Konferencja - wybor
platformy

[00:00:00] Czes¢! Coraz wigcej firm mysli o tym, zeby uruchomié
wlasng platforme¢ B2B, ale niewiele wie, od czego naprawde zaczac.

Speaker 2: W

tym odcinku, nagranym podczas konferencji Fundamenta
E-Commerce B2B, rozmawiam z czterema ekspertami o tym, jak wybrac
technologie, o tym, jak wybra¢ partnera wdrozeniowego 1 jak przygotowac
zespot, zeby projekt si¢ powiodl, bo czesto si¢ nie wiedzie 1 si¢ nie udaje.

Wiec zapraszam do shuchania, bo co zaskakujace... Ze to nie wybdr platformy
jest najtrudniejszy, tylko zrozumienie po co w ogole ja wdrazasz i1 z kim to
zrobi¢. Zostaw tapke w gore 1 takze zapraszam i zach¢cam do subskrypcji
kanatu, zeby kolejne odcinki trafialy Ci do Twojego feedu tak zwanego. A jesli
interesuje Ci¢ tematyka zwigzana z e-commerce B2B, to wejdz na strong
conversions.com [00:01:00] konferencja B2B 1 zarezerwuj swoje miejsce na
trzeciej edycji konferencji Fundamenty e-commerce B2B.

Zapraszam. Do stuchania.

Speaker 3: Ja na co dzien pracuje w firmie Convertis nazywam si¢ Magdalena
Czapliewicz, jakby kto$ tez nie byl na pierwszym panelu z nami i na co dzien
pracuje w firmie Convertis jako menadzer sprzedazy, wiec tez z tymi klientami
mam kontakt jako pierwsza jestem tg pierwsza linig kontaktu, takze te wszystkie
pytania ktore dzisiaj zadamy naszym prelegentom sg tak naprawde, powstaty
wlasnie na bazie rozmow z klientami, takie najczestsze pytania, takze was
troche chiopaki dzisiaj przemagluje z tych pytan.

Ok, 1 wlasnie chcialabym was pokroétce przedstawié, wigc tak jest, z nami
Konrad Zach, ktéry jest zatozycielem firmy ThinkHub, na co dzien wspiera
firmy wtasnie w rozwoju w wdrozeniach e-commerce, ponad 20-letnie
doswiadczenie w rozwoju sprzedazy online, [00:02:00] mentor startupow digital
1 wyktadowca z zakresu transformacji cyfrowej na Akademii Leona
Kozminskiego.

Czes$¢ Konradzie, witam cig.



Speaker 4: Cze$¢, dzien dobry, bardzo dzigkuje za zaproszenie, super by¢ tutaj.
super z wami.

Speaker 3: Réwniez si¢ cieszymy. Jakub Czyzkowski, CEO firmy Wise B2B,
programista 1 projektant systeméw dla firm, wigc taczy w sobie takie
kompetencje analityczne, techniczne, ale tez rozumie wyzwania wtasnie, jakie
kryja sie pod prowadzeniem biznesu.

Cze$¢ Jakubie czy jeszcze cheiatbys$ co$ dojadac a propos moze swojej
dziatalnos$ci?

Speaker 5: Czes¢ dzigkuje bardzo za zaproszenie, fajnie tutaj razem by¢ z
razem z Wami. No c6z ponad 20 lat do§wiadczenia tak jak Wojtek Nowak
wczesnie] opowiadat, mySmy razem budowali systemy wspomagania
zarzadzania, systemy obstugi sprzedazy w firmach dystrybucyjnych, a od kilku
lat, ze tak powiem troche skrecenie $ciezki w kierunku systemow obstugi
sprzedazy online.

To jest to, czym si¢ teraz zajmuje¢. [00:03:00]

Speaker 3: Dobra, fajnie fajnie Jakub, Ze jeste$ z nami. Mamy dzisiaj dwoch
Jakubow Jakub Les$niewski moze po prostu przy pytaniach bede tez wywotywac
Was z nazwisk po prostu, zeby si¢ nie pogubié. Jakub jest konsultantem w
firmie Silius 1 od ponad trzech lat wspiera firmy w wyborze wdrazaniu
odpowiednich technologii e-commerce i jest konsultantem specjalizujgcym si¢
w projektach B2B 1 wlasnie w takich ztozonych bardziej wdrozeniach platform.

Czes¢ Jakubie, witamy Cig Czy chcialby$ co§ doda¢ moze do tego
przedstawienia

Speaker 6: Tak, czes¢ dzieki wielkie za zaproszenie, witam wszystkich,
naprawde bardzo fajnie tutaj by¢, mam nadzieje¢, ze po prostu bede mogt si¢
podzieli¢ swojg perspektywg oraz perspektywa seriosa na te aspekty, o ktorych
dzisiaj bedziemy rozmawiac, a zasadzie dobrze mnie przedstawilas, wigc nic nie
trzeba dodawac, dzieki jeszcze raz

Speaker 3: I last but not least, Mirek Kazior, czyli mo6j wspotpracownik, a takze
wspotwiasciciel firmy [00:04:00] Convertis, dyrektor operacyjny, on u nas
obecnie rozwija zespot Delivery, automatyzuje, usprawnia procesy
do$wiadczony w zarzadzaniu projektami, uczestniczyt w ponad 40 wdrozeniach
e-commerce.



Czes¢ Mirku, czy chceialbys$ co$ dodac jeszcze?

Speaker 7: Cze$¢, dzien dobry, chciatbym tylko doda¢ ze bardzo mi mito i si¢
cieszeg, ze moge. W takim zacnym gronie tutaj by¢ 1 si¢ wypowiedzie€.

Speaker 3: Cze$¢ Konrad, wybacz nie dopytatam Cig, czy moze chciatby$ Ty
cos$ jeszcze dodac a propos swojej dziatalnosci, jako$ tak posztam dalej szybciej
wigc...

Speaker 4: Nie ma potrzeby, bardzo dzigkuj¢ za mite intro.

Speaker 3: No wlasnie, zaczniemy od takiego mysle, ze najwazniejszego
pytania. Moze si¢ ono pojawic dla takich klientow ktorzy zastanawiajg si¢
jeszcze nad wdrozeniem platformy Jakie sg najwazniejsze Waszym zdaniem
powody dla ktorych firmy decyduja si¢ na uruchomienie takiej platformy B2B,
a jakie z tych powodow ktore tez czesto przyswiecajg klientom nie do konca sg
dobrymi powodami?

[00:05:00] Moze tutaj zaczniemy od Jakuba Lesniewskiego.

Speaker 6: Tak, dobra, dzi¢ki wielkie za to pytanie. Pod katem takich
najwazniejszych powodow to moim zdaniem przede wszystkim ta platforma
B2B powinna stuzy¢ do czego$ 1 kazdy klient powinien generalnie wiedzie¢,
dlaczego ja wdraza. Ja widzg, ze wigkszo$¢ takich projektow, ktore osiagaja
sukcesy osigga je wtedy, kiedy wdrozenie tego B2B jest spdjne z celem
organizacji i tego w jakim kierunku ona tak naprawdg si¢ rozwija.

Czyli nie ma tutaj mowy o czyms takim, ze kto$ wdraza sobie platforme¢ B2B,
poniewaz zalézmy konkurencje j3 ma, poniewaz niech to jest teraz trendy,
poniewaz klienci zalézmy sg przyzwyczajeni do takich zakupéw. W moim
zdaniu witasnie to wdrozenie powinno rezonowac z tym, w jakim kierunku dana
organizacja si¢ rozwija oraz tak naprawde powinny [00:06:00] by¢ narzedziem
wspierajagcym rozwoj danych A nie tylko czyms co tak naprawde jest takim
gdzie$ tam dodatkiem.

Moze na tym pierwszym komentarzu zakoncze, zeby si¢ za bardzo nie rozwijaé
1 pewnie pdzniej moze jeszcze tydzien.

Speaker 3: Dobra, Konrad, co ty uwazasz?

Speaker 4: To ja dodam perspektywe rynkowa, ktora schodzi tak naprawdg o
pietro nizej mozna powiedzie¢, w tych potrzebach. Z mojej perspektywy tych



projektow, ktore realizuje od wielu lat, coraz wiecej jest projektow B2B, no taka
pierwsza bardzo pragmatyczng potrzebg jest to, ze partnerzy naszych
producentow dystrybutorow, czyli firm, ktére mysla o e-commerce B2B, bardzo
szybko si¢ dywitalizuja, maja swoje platformy e-commerce, szokuja wtedy od
swoich dostawcdw, producentdw, zeby tez procesy dostep do bazy produktowej,
obstuga procesow takich powiedzmy zakupowych, sprzedazowych, wymiany
informacji byta jak najbardziej [00:07:00] zautomatyzowana, czyli cisng, tak
mowigce po staropolsku tych naszych producentow, zeby jak najszybciej sie
dywitalizowali.

To mysle, ze jest to powod numer jeden. Drugi to jest poszukiwanie takiej
zaginionej marzy, czyli proba albo pomini¢cia posrednikoéw tancuchu docierania
do klientow koncowych Czyli to jest zbudowanie sobie takiego ekosystemu,
ktory zarowno obstuzy klientow B2B, ale tez bedzie gotowy na obstuzenie
klientow koncowych, albo w druga stron¢ wsparcie tych resellerow w tym, aby
proces sprzedazy do klientow koncowych przez resellerow byl tez maksymalnie
zautomatyzowany, czyli takie wdrozenie modelu B2B2C.

No 1 trzeci temat Jacka to jest cross-border, czyli proces, ktory zaczyna
doskwiera¢ tym firmom, ktére juz w Polsce umuscily si¢ na tyle dobrze, ze
osiggnely taki szklany sufit zwigzany z zasigegiem z mozliwo$ciami rozwoju,
szukaja swojego miejsca na rynkach zagranicznych, niekoniecznie unijnych,
siegaja tez czesto duzo dalej, no do tego potrzebujg bardzo fajnego sprawnego
ekosystemu cyfrowego do dystrybucji online [00:08:00] globalnie.

Speaker 3: Dzigki Konrad. Jakub Czyszkowski. I najwazniejsze powody
wdrozenia albo jeszcze jakbys mogt wspomnie€ o takich powodach, ktore
jednak nie powinny przyswieca¢ gdzie$ tam decyzji o wdrozeniu platformy
B2B2C

Speaker 5: Do tych powodoéw co juz chtopaki wymienili, to ja bym wydat
moze jeszcze jeden, poniewaz jakby nasze do§wiadczenia gtownie dotycza
wdrozen 1 implementacji platform B2B dla klientow ktorzy juz maja B2B.

Bo to jest troche tak, jak mowit Krzysiek Wyczorek te systemy w wigkszo$ci
tak jak kiedy$ systemy ERP-owe, gdzie$ tam kto$ zaczyna prac¢ na subiekcie
czy na jakim$ bardzo prostym systemie fakturowym, jego biznes rosnie, rozwija
si¢, To tak samo juz bardzo czgsto te firmy dystrybucyjne rowniez systemy
e-commerce'owe B2B stawiajg bardzo szybko na swojej $ciezce wzrostu ale sg
to systemy proste 1 bardzo czesto tym powodem [00:09:00] zmiany jest, Jakas
bardzo istotna bariera technologiczna albo bariera funkcjonalna, nie do
osiggni¢cia 1 nie do zrealizowania w tym systemie, ktory sobie wdrozyliSmy



nawet, nie wiem, dwa, trzy lata temu, ale jest to jaki$§ SAS, ktory ma
ograniczong funkcjonalnos$¢, moze kosztuje 200-300 zt miesiecznie, no ale
blokuje sprzedaz, bo nie umozliwia wprowadzenia tych mechanizmow
handlowych, tych mechanizmoéw do naszej oferty, ktorg czujemy ze musimy
wprowadzi¢ bo na przyktad nasza konkurencja wprowadza i zaczyna nam
podgryza¢ klientéw bo my nie jesteSmy w stanie za pomocg platformy B2B
oferowac tej samej jakosci obstugi klienta Co zaczynajg oferowac nasi
konsumenci.

To moga by¢ kwestie takich po prostu blokerow ze firma organizacja nie moze
rosng¢ dalej, bo na przyktad nie jest w stanie prawidlowo uruchomic
wielozaktadowosci wielonigzycznosci, czy tez sprzedazy na [00:10:00] inne
rynki niz rodzimy. Kwestia r6znego rodzaju mechanizméw promocyjnych,
ktore szczegolnie w tych platformach, ktére ewoluujg z systemow B2C 1sg w
jaki$ sposob dostosowywane do B2B, no tych funkcjonalnosci jest catkiem
sporo tych specyficznych ktorych oczekujg klienci B2B realizujacy swoje
zakupy, ze ich gonienie ciggle w ramach tych rozwigzan, przerabianych
rozwigzan B2C jest po prostu, no moéwmy sobie, ze ekonomicznie i czasowo
niedozrealizowane Dzigkuje Ale to tak na zasadzie dodawania do tego, co
powiedzial wczesniej Jakub, bo mi si¢ wydaje, ze te powody jakby dobre, dla
ktorych nalezy, to wlasnie juz Jakub wczesniej wymienit.

No 1 te powody dla ktérych nie nalezy, albo te powody, ktore nie sg dobrymi
powodami, bo sg jakie$ trendy, bo [00:11:00] sgsiad zrobit co§ nowego 1 ja bym
chciat mie¢ to samo, no chociaz wcale nie mam pewnosci, czy sgsiad akurat
wlasnie nie zakopuje tego pomystu, ktory wszyscy uwazamy za taki sexy, bo
mu wcale biznesowo nie dziata.

Speaker 3: Tak, dzisiaj na jednym z paneli ktorys prelegentéw powiedzial, ze
niedobrym powodem jest tez po prostu che¢ by¢ o nowoczesnym. Mirek, czy
chciatbys co$ doda¢ jeszcze do tego?

Speaker 7: Tutaj juz bardzo duzo padto powodow. Ale z takich negatywnych
powoddw to jeszcze bym podkreslit, ze jezeli stucha nas teraz na konferencji
jaki$§ wlasciciel 1 on stwierdzi, ze A w sumie fajne zat6zmy sobie, to to jest
jeden z najgorszych powodow gdyz wtasnie nie jest poparty tym celem
biznesowym, tylko takg po prostu nie wiem, checig bycia wtasnie czy trendy,
czy po prostu na czasie i to moze spowodowac bardzo duze zamieszanie w
firmie 1 gdzies tam mieliSmy tego typu przypadki w historii, wigc to bardzo bym
na to [00:12:00] uwazal, jezeli to wynika z takiej po prostu, a sprobujmy bez
dobrego przygotowania.



A jezeli chodzi o jeszcze takie powody powiedzmy dobre... To chyba wigkszos$¢
juz padta, ale tez bym si¢ skupit na tym, ze jezeli firma jeszcze nie ma sklepu
B2B albo ma jakie$ tam poczatki B2C, to czesto rozwaza platforme¢ B2B z tego
powodu zeby udostepni¢ swojg sprzedaz 24 na 7 klientom, zeby umozliwi¢
troche si¢ zeskalowac, bo handlowcéw jest X 1 moga obstuzy¢ okreslong liczbe
0sob.

I zeby tez czasami zminimalizowac¢ liczbe bledow, bo w systemie mozemy juz
prowadzi¢ pewne integracje, automatyzacje i mozemy troche rozprawnic i
zminimalizowac¢ te przypadki takich ludzkich btedow, ktore moga wynikac przy
przepisywaniu zamowienia przez telefon, bo wciaz niektorzy tak czasami robig
w niektorych branzach.

Takze te wszystkie rzeczy zwigzane z automatyzacja 1 optymalizacjg tez moga
[00:13:00] by¢ dobrym powodem.

Speaker 3: Ok dzigki Wam za te powody 1 za te odpowiedzi. Mirkus,
zostaniemy teraz przy Tobie. Jakie zasoby powinna posiada¢ firma przed
startem budowy platformy? Nie rozmawiajmy na razie o budzecie, o tym
porozmawiamy pozniej.

Jakie zasoby poza tym budzetem powinna posiada¢ firma?

Speaker 7: Jedna z takich kluczowych rzeczy, jaka my obserwujemy w réznych
wdrozeniach ktore realizujemy, to jest to, ze kluczowe jest, zeby firma miata
swiadomos¢ tego, ze wdrozenia nie zleca si¢ firmie zewngtrznej mowigc idzcie i
wdrazajcie, tylko ze to jest projekt, ktory angazuje firmy Zespot wewnetrzny
firmowy rowniez w duzym stopniu 1 czgsto klienci sobie nie do konca zdaja
sprawe, zwlaszcza, ze to jest ich pierwszy projekt, wiec na pewno trzeba miec
zespot ktory ma cho€ troche czasu, a przynajmniej czg$¢ oséb nie mato tego
czasu 1 pewne kompetencje 1 doswiadczenie, a jezeli jest ich [00:14:00] zero, to
warto rozwazy¢ nabycie tych kompetencji w formie albo konsultanta, albo
jakiego$ dodatkowego wzmocnienia zespotu, bo ten wewnetrzny zespot jego
brak ma duze prawdopodobienstwo problemu potem w projekcie, obsuwania,
rozciggania wydluzania, a czasami nawet porazki, wigc to jest gtbwna rzecz,
trzeba przemysle¢ Kto nam jest potrzebny wewngtrznie?

Project manager oczywiscie, ale tez osoby od danych bo kolejnym zasobem
ktéry musimy miec€ to jest jaka§ forma danych. Musimy je skad$ mie¢. Dane
produktowe, opisy i1 rézne inne rzeczy. Oczywiscie teraz mamy sztuczng
inteligencje, mamy rdzne systemy mozemy naby¢ pewne dane, ale trzeba to
mie¢ przemyslane.



Wigc tutaj kompetencje wewngtrzne w zespole, jedna rzecz, dane to jest druga
rzecz. Decyzyjnos¢ tez. MieliSmy kilka takich przypadkow kiedy wtasciciel
firmy zleca zrobienie tego [00:15:00] projektu dedykuje zespot, ale pozniej jest
problem z decyzyjnoscig i projekt wydtuza si¢ wielokrotnie, gdyz troche migdzy
wlascicielem a szefem projektu po stronie klienta sg zamieszania.

Jeden decyduje jedno drugi Druga osoba zmienia zdanie 1 proces si¢ wydtuza
gwattownie wiec znowu trzeba dobrze pouktada¢ w tym zespole Role i
decyzyjnos¢, to jest tez cos$, co my obserwowali$my jako problemy i to chyba
zacznijmy od tego. Dobra,

Speaker 3: Marek, Jakub Lesniewski, czy cos innego bys dodat do tych
zasobow?

Speaker 6: Tak, ja si¢ uSmiecham tutaj, to co mowil wtasnie Mirek, ta jedna
osoba ktodra jest decyzyjna po stronie klienta w sprawie taki w zasadzie product
owner, ktory jest takim tgcznikiem pomiedzy na przyktad firma, ktora wdraza
dane rozwigzanie a zarzgdem czy po prostu jakim$ komitetem decyzyjnym,
ktora po prostu wezmie [00:16:00] wszystkich, wszystkich jakby skupi oraz
przedstawi takg jedng wersje jest Naprawdg kluczowa przy takich wdrozeniach
mowie juz tutaj, kiedy po prostu jest realizowany projekt, bo to czesto tez
potrafi naprawdg zwigkszy¢ budzet na przyktad dla realizacji projektu sprawic,
ze po prostu jest chaos, klient wtedy wigcej tez zaptaci zazwyczaj za takie
wdrozenie, wigc to jest naprawdg kluczowa.

Ja bym tutaj jeszcze dodatl gotowos¢ do takich zmian w procesach
organizacyjnych jako taki do$¢ kluczowy element, bo pamietajmy, ze wdrozenie
e-commerce'u B2B to nie jest czgsto wdrozenie jakiego$ prostego narzgdzia,
tylko to si¢ wigze raczej ze zmiang catej organizacji. Zmiany na przyktad w
dziatach sprzedazy, w strukturze sprzedazy, na przyktad w zmianach odno$nie
na przyktad jakiej$ logistyki i naprawde tutaj tez czesto jest...

Po prostu potrzebne jest to, zeby by¢ gotowym na te zmiany I tutaj bardzo
[00:17:00] cheiatbym podkresli¢ taki czynnik ludzki, to tez gdzies si¢
ustyszalem od tez doswiadczonych 0sob, ze warto na przyktad przekonywaé
osoby, bo wiadomo, nie kazdy jest tez za takimi zmianami. Czesto bedziemy tez
napotyka¢ opory w swoich firmach 1 w swoich organizacjach, wigc warto gdzies$
tam tak naprawde wytatwiac te osoby, ktore nie sg przekonane co do takich
zmian i tez zrobi¢ si¢ takimi troch¢ ambasadorami wtasnie tej zmiany w danych
organizacjach, no bo gdzies tam ten czynnik ludzki zawsze jest moim zdaniem
tutaj bardzo wazny przy wszystkich wydarzeniach.



No 1 tez jakby na to bym zwrécit uwage. Z takich jeszcze technicznych rzeczy
warto na przyktad mie¢ pouktadane dobrze dane produktowe, pomysle¢ na
przyktad o wdrozeniu Pima przed budowg e-commerce'u B2B. Na pewno to
duzo [00:18:00] upraszcza pozniej same wdrozenie. Tak patrzac z perspektywy
technicznej pracujg gdzies$ tam z klientami, bo to jest tez gdzie$ tam taka
warstwa wiasnie tych danych na ktérg warto zwroci¢ uwage.

I chyba postawie kropke na ten moment.

Speaker 3: Dzigki Kuba. Konrad, czy jeszcze co$ do dodania masz a propos
wlasnie tych zasobow?

Speaker 4: Zasoby, o ktorych wspomnieli chtopaki, sa naprawdg super wazne 1
rzeczywiscie duzo jest takich migkkich tematdéw ktore trzeba zaopiekowac.
Jakub wspomniat o product ownerze o osobie, ktora bedzie spinajaca te
wyzwania po stronie technologicznej biznesowej, po stronie rozwoju catego
ekosystemu.

Mysle, ze nie dla Panstwa to wybrzmiato, a jest to super wazne. Zrozumienie i
akceptacja Tego co si¢ bedzie dziato w firmie przez dzial handlowy. To jest
proces podobny do wdrazania systeméow [00:19:00] CRM, réznych systemow
analitycznych, takich, ktore z oczywiscie pelnym szacunkiem do dziatow
handlowych powoduja, ze zaczynamy bardziej aktywnie dzieli¢ si¢ wiedza,
ktorg do tej pory mieliSmy ukryta w naszych gtowach i notatnikach.

To wydaje mi si¢ takim super challenge'em, niezaleznie od tego, jak
skomplikowany e-commerce budujemy. Druga rzecz, ktora przytrafila si¢ w
wielu projektach ktorych oczywistniczylem jeszcze jako pracownik etatowy
kilku fajnych firm, potem doradzajac firmom w tych procesach transformacji to
jest wiedza o kliencie.

Brzmi to tak trochg trywialnie ale kurczg, uruchamiajac e-commerce B2B
bardzo czesto zaczynamy dociera¢ do nowych klientéw tych, ktorzy oczekuja
tej digitalizacji, automatyzacji i mowie¢ o tym dlatego, ze cze¢sto, dzisiaj
zwlaszcza w takiej dobie, kiedy dostep do technologii jest stosunkowo
niskokosztowy albo przynajmniej taki demokratyczny, cz¢sto budujemy rakiete
kosmiczng okazuje si¢, ze bol naszych klientow lezy zupetnie gdzie indziej i
mozemy go zagospodarowac i wyleczy¢ jakimi$ prostymi funkcjonalno$ciami
prostymi integracjami wdrozeniem Pima [00:20:00] na poczatek czyli
niekoniecznie calego systemu e-commerce, wigc warto doskonale te potrzeby
poznac poprzez takg grupe friends and family, czyli takich klientow ktorzy
chetnie podzielg si¢ tg refleksja, beda w tym projekcie, tak jak Jakub



wspomnial, wspdluczestniczy¢ budowac razem z nami to rozwigzanie, wiec
mysle, ze na tych dwdch obszarach poznawania klienta 1 pokazywania korzys$ci
Z wdrozenia automatyzacji dla dziatow handlowych bym si¢ dodatkowo poza
tym co powiedzieli koledzy skupit

Speaker 3: Mhm, no jestem ciekawa czy wyczerpali§cie temat, czy jeszcze
Jakub masz co$ moze do

Speaker 5: dodania?

Moze tylko tak troche parafrazujac, podsumuje¢ to, co powiedzieli koledzy bo
mowiliscie o roli product ownera. Mi bardzo czgsto jezeli chodzi o zasob we
wdrozeniach brakuje zaangazowania szefa sprzedazy. Bardzo czesto w firmach
szczegblnie w tych firmach, w ktorych ten B2B rozpoczyna swoj [00:21:00]
zywot, czy tez ma rozpocza¢, no to jest takie pojecie, ze okej to tu jest szef
sprzedazy online, a tu jest moj zespot handlowy 1 ja z tym zespotem
handlowym, to tutaj nie do konca nas za bardzo to interesuje, traktujemy to
troche jako nawet takiego nowego wroga, bo nie wiadomo co on przyniesie
jeszcze nam daj Boze prace zabierze albo nie daj Boze prowizje.

I to jakby moja wymarzona sytuacja, to jest to, jezeli rzeczywiscie mam jednego
szefa sprzedazy w firmie a nie dwoch I to jest tez ta rola product ownera. To, co
tez bardzo czesto rekomenduje i to w sumie juz padio, Czyli wykorzystac tych
handlowcow, ktorych aktualnie mamy do poglgbionych wywiadéw z naszymi
dotychczasowymi klientami, bo bardzo czgsto rozwigzujemy problemy ktore nie
istniejg a w ogodle nie widzimy problemdéw w ktorych nasi klienci, nasi
uzytkownicy, chociazby dotychczasowego rozwigzania z ktorego migrujemy,
maja w takim swoim codziennym zyciu i codziennym uzytkowaniu tego
[00:22:00] narzedzia, ktorego my im dostarczamy.

Bo pamigtajmy, ze to nie jest tak, ze my budujemy platforme sprzedazowa,
Speaker 2: my

Speaker 5: budujemy platforme¢ wygodnych zakupow dla naszych klientow. I
nie bez przyczyny handel jako cata dziedzina gospodarki lezy w sektorze ustug,
bo to jak my obslugujemy naszego klienta jak w jego procesie zakupu i catym
custom angelne, To definiuje naszg przewagg.

I to jest tez bardzo dobry taki sposob i1 technika w ogdle do zaangazowania
zespohu handlowego w rozwdj e-commerce'u B2B. I jeszcze moze tez taka juz
czysto techniczny element, natomiast czysto techniczny element, ktéry potem



ma kolosalne znaczenie 1 wptyw na budzet projektu. Czyli mamy
zagwarantowane sprawne dobre wsparcie firmy opiekujacej si¢ naszym
systemem ERP w realizacji integracji z nowym e-commerce'em B2B.[00:23:00]

Kogos kto zna specytike wdrozenia 1 funkcjonowania systemu ERP-owego,
skad bra¢ stany magazynowe, zeby to byly prawdziwe, skad bra¢ ceny kartoteki
klientoéw, jak to jest aktualizowane, jak te procesy wygladaja czy tez maja
wyglada¢ po wdrozeniu bez tego wsparcia technicznego... To budzety zwigzane
z integracja systemow no to moga wystrzeliwa¢ w kosmos.

Beda wystrzeliwaly w kosmos, to nawet moze nie, na zasadzie moze.

Speaker 3: Okej, jak jesteSmy przy tych zasobach, to przeskocze trochg do
kolejnego pytania. A propos budzetow czyli cos, co mysle sporo klientow
interesuje. Jakie budzety nalezy przygotowac, zeby w ogdle mysle¢ o
wdrozeniu B2B? [ w przypadku jakby tutaj Kuby Mirka na platformach na
ktorych wy pracujecie w przypadku Kuby 1 Konrada jezeli chodzi o platformy
waszych klientéw ktore wdrazaliscie.[00:24:00]

I moze zaczniemy tutaj od Konrada, czyli o te budzety.

Speaker 4: W glowie ukneta mi si¢ odpowiedz ktorej bardzo nie lubie, czyli to
zalezy. Nie nie,

Speaker 3: wlasnie chcialam powiedzie¢ od razu tak, nie chcg,, nie chce
odpowiedzi tez nalezy stuchac.

Speaker 4: Jasne ale to mimo wszystko troszke zalezy od tego, jakim mamy bol
do wyleczenia, o czym przed chwilg rozmawialiSmy, bo kurczg, tak z
perspektywy wdrozen platform B2B, pierwszg platforme B2B, taka powazna,
budowatem dla mojego 6wczesnego pracodawcy 21 lat temu i to wtedy byto
wyzwanie przeogromne, nie kazda firma dystrybucyjna czy producent mogt
sobie w ogole pozwoli¢ na tego typu wdrozenie.

Dzisiaj mamy rozwigzania open source'owe, SaaS'owe, ktore technicznie
oczywiscie pozwalaja platforme¢ B2B w dosy¢ prosty sposob uruchomié
rozwijac to co innego ale mysle sobie, ze troche paradoksalnie Firmy ktére
potrzebujg bardzo szybko zaleczy¢ pewien bol, powinny korzysta¢ z [00:25:00]
rozwigzan ktore sg dostepne na rynku, nawet takich boksowych czy sasowych,
ktore rzeczywiscie pierwszy problem rozwigza, dlatego ze Wchodzac w obszar
e-commerce B2B troszeczke wchodzimy do zupetnie nowej przestrzeni.



Jezeli nie mamy tych konsultacji strategii o ktérych rozmawiali$my 1 takiego
action planu bardzo dobrze przygotowanego to troszke tak sobie powinnismy
etapami rozwija¢ ten nasz ekosystem. Mysle sobie, ze cze$¢ firm, ktore dzisiaj
nie sg zupelnie zdigitalizowane, jak rozpocznie swoja przygode od wdrozenia
Pima za kilkanascie czy drobne kilkadziesiat tysiecy ztotych zrobi juz ogromny
krok w tej wtasnie swojej digitalizacji, podacznie budowac cyfrowa baze
produktow By¢ moze cze$¢ naszych partneréw klientow korzysta z potencjatu
sieci retailowych 1 to sg ich gtowni klienci, no to tam mamy do czynienia z
wymiang danych ktora nie wyglada, bo nie ma do nich specjalnie interfejsow,
ale jest bardzo wazna z punktu widzenia procesow.

No tam zupehie bazujemy [00:26:00] na jakichs tam powiedzmy szynach
danych czy rozwigzaniach ktére sg SaaSowe. Ale tak, zeby zamkng¢ pytanie
jakim$ konkretem to mysle, ze dzisiaj Natomiast kwoty rzedu kilkudziesieciu
tysiecy zlotych pozwalaja na rozpoczecie w ogole przygody z budowa
e-commerce'u B2B, ale z drugiej strony sg tez rozwigzania gdzie integracje z
partnerami, z klientami z szynami danych wspomnianymi sg tak zaawansowane,
ze te koszty sg wielomilionowe, ale one sg adekwatnie atrakcyjne dla tych
partnerow prawda?

Czyli tam jest taki biznes i tego typu wyzwania ktore sg warte wydania tych
wielomilionéw ztotych, wiec nie uzyje jeszcze raz tego argumentu ale to bardzo
jest ptynne 1 mysle, ze warto za kazdym razem przeprowadzi¢ takg analize tych
wlasnie potrzeb, ktore mozna zagospodarowac tym podejsciem MVP, czyli
takim najszybszym leczagcym problemy klientow

Speaker 3: Ok, to ciekawe.

Jakub Lesniewski, a czy ty si¢ z tym zgadzasz z [00:27:00] przedmowca, ze
rzeczywiscie w przypadku budowy platformy B2B dobrze jest jak najszybcie;j
zaleczy¢ te aktualne potrzeby, czy moze jednak masz inne podejscie?

Speaker 6: Tak to dobre pytanie. Dzigki podkontentu tych wtasnie aktualnych
potrzeb to... Zalezy, czy moéwimy tutaj o budowie projektu greenfieldowego,
gdzie firma po prostu w zasadzie buduje caty projekt od zera, czy mowimy tutaj
stricte o0 migracji, bo czgsto, zatozmy, w perspektywie migracji jest tak, ze
ustalamy tak naprawde sobie MVP projektu, ktory ma w zasadzie robi¢ to, co
aktualna strona robi zazwyczaj, albo moze w troch¢ mniej skomplikowanym
poziomie oraz tak naprawd¢ obcigzy¢ te firme¢ od jakiego$ takiego dtugu
technologicznego od tego zeby po prostu firma z tego momentu nie musiata
wydawac srodkoOw na utrzymanie tej platformy, tylko po prostu mogta jg dale;j
rozwija¢ w jakims$ po prostu konkretnym kierunku.



No 1 wtedy wtasnie [00:28:00] nalezatoby si¢ skupi¢ na tym, zeby wlasnie
zapewni¢ te takie biezgce potrzeby W przypadku tego typu projektow. Tak tez
kontynuujac pod katem witasnie tych budzetdéw to jaki budzet przede wszystkim
firma ktora chce wdrozy¢ B2B mogtaby sobie przygotowac. Tak naprawde ja
si¢ tutaj tez zgodz¢ z Konradem, ze wydaje mi si¢, ze na tych po prostu
prostszych platformach badz na jakich$ SaaSowych rozwigzaniach jesteSmy w
stanie postawi¢ sobie platform¢ B2B za kilkanascie tysiecy zlotych 1 tak
naprawde to b¢dzie na pewno dobra baza dla firm, ktére po prostu na przyktad
chcg sobie zaczynac t¢ przygode z B2B.

W kwestii Syliusa wtasnie wyglada to juz troszeczke inaczej poniewaz my
jestesmy technologami Technologig ktdra nie nadaje si¢ zbytnio na pierwszy
swQj e-commerce z tego wzgledu ze po prostu lepiej stuzy do rozwoju
[00:29:00] bardziej skomplikowanych systemow kandydowych no 1 wtedy tutaj
na pewno ten budzet musi by¢ wiekszy Tak z mojego doSwiadczenia zeby moze
nie odpowiedzie¢, ze to zalezy, ja si¢ spotykam w przypadku Syliusa z takimi
kwotami rzedu powiedzmy 200-300 tysiecy ztotych za MVP.

Wydaje mi sig, ze to jest taki realny budzet ktory firma mogtaby sobie
przygotowa¢ odpowiadajac wprost w przypadku wydarzenia. Natomiast tutaj
tez jest wazne, ze ten budzet poczatkowy to nie jest, ze sobie postawimy ten
e-commerce w takim budzecie i on juz bedzie tyle kosztowat 1 sobie dziatal.
Musimy jeszcze wytozy¢ mas¢ innych kosztow o ktorych tez powinnismy by¢
swiadomi 1 tak naprawdg, ktory partner wdrozeniowy czy dostawca technologii
tez powinien informowac¢ na gdzie$ tam samym poczatku.

Czyli mowa tutaj o dodatkowym maintenance, utrzymaniu tej strony w
przypadku technologii open source'owych, ktorg wlasnie Sylius jest. To tez jest
bardzo wazny element budzetu. [00:30:00] Oraz tak naprawde wszystkich
dodatkowych kosztach, ktore wystepuja, czyli na przyktad SLA, na przyktad
jaki$ odbranek ptatnosci, czy tam wszystkich dodatkowych rzeczy, ktore
zawierajg si¢ gdzie§ tam w danej optacie przy danej platformie

Speaker 2: Natomiast,

Speaker 6: tak jak powiedziatem, taka jest perspektywa Syliusa z tego wzgledu
po prostu, ze bardziej nasza technologia nadaje si¢ do wiekszych projektéw
jezeli moge tak pojac, i dla projektow gdzie te potrzeby sa po prostu bardziej
unikatowe 1 przez to po prostu programisci muszg tez ten sklep odpowiednio
dostosowac, a ich czas pracy po prostu tez kosztuje, wtedy projekt tez si¢ po
prostu jest wigkszy stad gdzie$ tam jakby to si¢ kryje gdzie$ tam za tg kwota,
ktora gdzie$ tam podatem na poczatku.



Speaker 3: Dzi¢ki, Kuba. Jakub, czy jestes w stanie co$ dodac albo jak to
wyglada z twojej perspektywy, z perspektywy twoich [00:31:00] klientéw tez z
ktorymi pracujesz?

Speaker 5: Jezeli chodzi o to, z ktorymi my pracujemy, to dla mnie chyba
najwazniejsze jest to, zeby budzet byl... Nie wigkszy niz polowa korzysci, ktore
ma to wdrozenie przyniesc.

I to jest takie myslenie ktore mega ustawia fokus wtasnie na identyfikacje
konkretnych boli, ktore sg do zatatwienia. Bo to tez bedzie w duzej skali
zalezato po prostu od skali biznesu jaki prowadzimy, albo od skali marzy, o ile
chcemy tg miesigczng marze zwigkszy¢. Bo jezeli prowadzimy biznes w skali
dwoch milionow ztotych 1 chcemy go rocznie zwigkszy¢ o 100%, bo mamy na
to jaki$ pomyst ze wprowadzajgc pewne nowe sposoby obstugi klientow to nam
uros$nie o te 100%, no to wtedy jakby tez musimy wiedzie¢ tak naprawde na ile
nas sta¢ na co mozemy sobie podzieli¢ Pozwoli¢ 1 czy rzeczywiscie realizacja u
tego czy innego wykonawcy na tej czy innej [00:32:00] platformie nam te
konkretne, realne korzysci przyniesie.

I im bardziej jest to konkretne, no to tym wigksze prawdopodobnie sg
powodzenia tego kroku inwestycyjnego. Natomiast jakby noszac si¢ do jakichs$
kwot bezwzglednych Zdarzaja nam si¢ projekty wdrozeniowe i za 50 tysiecy
ztotych 1 za pare miliondéw tez. Wszystko zalezy od skali biznesu i od tego
pomystu biznesowego, jaki stoi za wdrozeniem nowego rozwigzania.

Czasami jest to kwestia na przyklad, zdarzaja si¢ projekty wdrozeniowe,
szczegollnie te mniejsze, wlasnie na przyktad przeznaczone do konkretnego
segmentu klientow Bo, nie wiem, dla przyktadu mamy klientow wielkie
korporacje, w sensie nasi klienci majg klientoéw wielkie korporacje, ale te same
produkty sprzedaja do segmentu dziatalno$ci gospodarczych nawet za pomocag
Allegro.

Te customer journey sa zupetnie inne [00:33:00] 1 czasami optaca si¢ nawet dla
obstugi jednego klienta zrealizowac... Par¢ dobrych rozwigzan aby mie¢ na
przyktad pewnos¢ tej staltej kooperacji z tym jednym duzym kontrahentem.

Speaker 3: Dzigki Jakub. Przejdzmy jeszcze do Mirka Mirku, ile kosztuje ten
sklep? Powiedz po prostu wiesz, ile to kosztuje.

Speaker 7: Czyli moje wyzwanie. U nas w ostatnich czasach w ostatnim czasie,
powiedzmy ze te wdrozenia gdzie$ tam si¢ balansujg w przedziale od
kilkudziesigciu tysiecy powiedzmy okolo czterdziestu do stu kilkudziesigciu



powiedzmy dwustu tysiecy to jest ten przedzial. Raczej si¢ takimi zaymujemy w
wiekszosci, tymi za kilka milionéw nie, wigc to jest taki przedzial mniej wigcej
u nas.

Jezeli chodzi o wdrozenie sklepu 1 tu jeszcze si¢ pojawiato pytanie od Daniela z
tego co widziatem gdzies$ na czacie, co do utrzymania. No to to utrzymanie,
chyba tu wspominal wczesniej Jakub ono [00:34:00] to tez jest bardzo wazne. U
nas to utrzymanie sklepu moze kosztowa¢ miedzy, powiedzmy od okoto trzech
tysiecy czterech tysiecy miesi¢cznie Ja mowi¢ o takim utrzymaniu plus rozwoj i
oczywiscie to zalezy jaki ten rozw@j jest, bo sg klienci, ktorzy ptaca znacznie
wigcej] miesigcznie, ale to zalezy jakie kto ma ambicje 1 potrzeby.

Bo jezeli ktos chce tylko Cos tam delikatnie utrzymywac 1 wdrazac, no to
wiadomo ze te koszty beda nizsze 1 stad si¢ bierze to, to zalezy, bo to jest trochg
takie pytanie, czy mozna kupi¢ samochdd za 5 tysiecy, no generalnie mozna,
tylko to ma swoje konsekwencje, to nie bedzie samochdd nowy, bedzie trzeba
go naprawiac 1 tak dalej, 1 tak dalej, nie bedzie taki tadny 1 tak dalej, 1 tak dalej,
wiec stad sie bierze to nieszczesne to zalezy 1 tu jeszcze tez ciekawe byto
pytanie od Karoliny, co do niedoszacowywania budzetu.

Speaker 3: Do pytan jeszcze Mirku przejdziemy na razie przejdzmy przez te
moje pytania a pozniej rzeczywiscie, tak jak mowitam zrobimy ta sekcje, zeby
te pytania po prostu wszystkie na raz, zeby nam si¢ pdzniej nie mieszato to.
Okej dzigki. [00:35:00] Kolejne pytanie, ktore tez przygotowatam, to jest jak
wybra¢ odpowiedniego dla siebie dostawce technologii i wykonawce?

Mysle, ze to tez jest takie pytanie, z ktorymi mierzy si¢ sporo firm, ktore
wlasnie stajg przed tym wyborem, jak odpowiednio dobra¢. I moze zaczniemy
od Jakuba Czyzkowskiego. Nie

Speaker 5: wiem, trudne mam nazwisko, to wiele 0sob.
Speaker 3: Ja tez tak. Dobrze, Ze nie musicie mojego wymieniac.
Speaker 5: Wiesz co, ja bym zaczat od tego w ogdle jaka role ma miec ta...

Ta nowa platforma w naszej organizacji, czy to jest co$ co jest must have 1
musimy to mie¢, ale nie wigzemy z tym projektem jakiegos$ wielkiego planu
Zwigzanego ze zmiang organizacji swojej sprzedazy, czyli powiedzmy, nie
wiem, mamy dzisiaj 0% sprzedazy, bo stawiamy nowg platforme 1 jak bedzie
15% sprzedazy przez nig to uznamy to za sukces, [00:36:00] no to wtedy jakby
mam kryteria troch¢ inne, bo wtedy rzeczywiscie, jezeli to jest pewien rodzaj



test 1 warunek to to bede szukal prawdopodobnie dostawcy ktory robit projekty
u mojej konkurencji albo projekty o bardzo podobnym charakterze, no bo po co
ryzykowac, lew tez szukam wtedy tez zwykle.

No wiedzy branzowej, tak, zwigzanej z obstugg tego konkretnego mojego
przypadku, no bo jestem na poczatku drogi, wigc warto skorzysta¢ z pewnych
gotowych rozwigzan i gotowego doswiadczenia. Jezeli z kolei jestem juz w tym
drugim etapie, czyli zwigkszania biznesu czyli chce przeskoczy¢ z 20%, nie
wiem, na 60%, na 70%, czyli juz jakby bardzo trudne wyzywanie, no to wtedy
bym raczej szukal firm, ktore przeprowadzity przez ten proces jakich$ innych
klientow tak, ktore rzeczywiscie weszly z nimi projekt, bo to bedzie znaczyto,
ze jest tam pewna [00:37:00] wiedza 1 tez kreatywnos¢, ale tez mowie¢ o wiedzy
doradcze;.

Mozliwo$¢ 1 umiejetnos¢ szybkiego sprawnego reagowania na zmieniajgce si¢
warunki podczas pracy wdrozeniowej, bo ten drugi etap rozwoju sprzedazy
cyfrowej czy w ogole digitalizacji, no to to juz jest wprost W kazdej jedne;j
branzy to begdzie dzisiaj wychodzenie raczej do czotéwki zdigitalizowanych
firm 1 sprzedazy cyfrowej, wigc jakby okopiowanie juz od konkurencji moze
by¢ bardzo trudno okopiowanie rozwigzan, no i wtedy warto mie¢ za sobg jakby
partnera ktéry jakby podobng transformacje juz na poziomie biznesowym
wspart 1 prowadzit inne firmy.

My tez bym doradzit nie bojmy si¢ pyta¢ o CV konkretnych prac, jakby
cztonkow zespolu wdrozeniowego naszego kontrahenta bo wiele razy gdzies
[00:38:00] rynek zna histori¢ ze firma ze §wietnymi referencjami, z
dziesigtkiem logotypoéw na swojej stronie wielkich marek, no potem si¢
okazywato, ze w naszym projekcie wdrozeniowym biorg udziat ludzie, ktorzy
jakby z tymi logotypami nie maja nic wspdlnego.

To bym rekomendowat, nie bdjmy si¢ pytac o te projekty 1 doswiadczenie
konkretnych ludzi, ktorzy przez firme¢ wdrozeniowa sg nam delegowani do
projektu wdrozeniowego.

Speaker 3: Jasne. Konrad, czy co$ jeszcze by$ dodat do tego?

Speaker 4: Jakub opowiedzial bardzo kompleksnie. kompleksowo o tych
triggerach wyboru, ale mysle sobie ze tak chyba troszke uzupetniajac czy tez
potwierdzajac Z punktu widzenia moich klientow, kilkadziesigt projektow mam
juz za sobg, to wydaje mi si¢, ze coraz cz¢sciej powtarza si¢ bardzo fajna taka
propozycja wartosci firm, ktore na poczatku rozwigzuja z nami [00:39:00]
wspolnie problem biznesowy, rozumieja go, doradzaja w zakresie takim, na jaki



sobie moga pozwoli¢ oczywiscie pod katem kompetencji, ale technologi¢
traktuja jako narzedzie, ktore jest nieco wtdrne.

Oczywiscie kazda firma ktora skupia si¢ na konkretnej technologii tez ma ze
sobg supermoc bo zna si¢ na niej najlepiej na Swiecie, ale mysle sobie ze firmy
ktore dzisiaj sg w stanie wtasnie ten bol o ktorym wielokrotnie dzisiaj
wspomnielismy szybko zdiagnozowac i wyleczy¢, oferujac rozne lekarstwa nie
skupiajgc si¢ tylko na jednym ulubionym To sg te firmy ktore szcze¢sciej
wygrywaja tego typu projekty.

No druga kwestia to tak jak Jakub wspomnial kwestie case studies, czyli firm,
ktore juz przechodzity pewien trud, by¢ moze z branzy, by¢ moze niekoniecznie
z branzy, ale takie firmy, ktore dla swoich klientow realizowaty pewna
transformacje, pewien rodzaj transformacji na przyktad zmiana modelu z B2B
na B2B2C, czy na B2C, [00:40:00] gdzie pewne takie putapki, waskie gardia sa
juz przez nich zdiagnozowane, okryte rozwigzaniami technologicznymi, ktére
moglo nam dostarczyc¢.

No 1 trzecia kwestia to jest mysle, ze nieustannie to chyba si¢ nie zmienia taka
troche chemia, powiem zupetnie szczerze w tych naszych rozmowach, dlatego
ze budujac dzisiaj procesy czy projekty realizujac projekty transformacji
cyfrowej pomimo tego, ze technologia jest tak tatwo dostepna, jak tutaj
wspolnie ustaliliSmy za te kilkadziesiat tysigcy ztotych to moze by¢ ogromna
sumg dla firm, ale mysle, ze catkiem akceptowalng Te projekty paradoksalnie
trwajg catkiem dlugo 1 majac taki ekosystem, ktory gdzies tam zagospodaruje te
pierwsze problemy zaczynamy go rozbudowywa¢ mamy coraz wigkszy apetyt
na nowe integracje, na nowe funkcjonalnosci i mysle, ze kazdy z nas ma takie
projekty, pewnie wy réwniez takich uczestniczycie, kiedy klienci sg z wami od
wielu lat, wiec mysle, ze po prostu tez fajna wspotpraca, jakkolwiek by to nie
zabrzmiato moze [00:41:00] nieprofesjonalnie, ma nadal ogromne znaczenie.

Speaker 3: Nie, wcale nie uwazam, ze to brzmi nieprofesjonalnie 1
rzeczywiscie ja tez na swoich spotkaniach z klientami bardzo cz¢sto dopytuje,
co jest tym kryterium wyboru 1 tez pojawia si¢ takie stowo jak chemia, o ktore;j
wspomniates, czyli po prostu takie potaczenie zespotdw, no bo jednak tak jak
moéwisz wigzemy si¢ na jaki$§ okres czasu z dang firma.

Mirku, czy chcialtbys$ jeszcze co$ dodaé poza tym, o czym mowili chlopaki?
Speaker 7: Sprobuj¢. Tutaj w sumie sg dwie takie czesci tego pytania bo jedno

to byl wybor dostawcy technologii w ogole technologii a drugi to wykonawcy. 1
teraz jak chodzi o te technologig, to tutaj juz gdzies to padto, ze sg narzedzia,



ktore si¢ nadajg do wejscia na rynek szybkiego 1 zbadania pewnego jakiej$
koncepcji, a sg narzedzia ktore si¢ nadaja do tego, zeby postawi¢ bardzo
skomplikowany, skalowalny zaawansowany system do obstugi ogromnego
ruchu I tutaj wazne jest najpierw, zeby wiedzie¢, po co ja te platforme¢ stawiam,
tak jak juz to padto.

I wtedy sobie do tego dobrac¢ technologie I [00:42:00] potem w kolejnym kroku
dobra¢ partnera, to czasami si¢ troche bedzie przeplatac, ale trzeba wiedzie¢ po
co my to robimy i z tego si¢ bierze jaka technologia i potem jakie budzety, bo sa
technologie o r6znej skali elastycznosci, bezpieczenstwa wydajnosci, moze
takiej mozliwosci dostosowania na rynku ilosci ludzi, ktorzy umiejg to obstuzy¢
1 tak dalej 1 tak dalej, wiec ta technologia zaleze¢ bedzie bardzo od celu.

I tutaj ja bym si¢ chyba nie bat jezeli firma nie ma w tym zadnego sypciona
znowu zapyta¢ kogo$ zewnetrznego kto im pomoze. Nie mowie, ze firmy ktora
wdraza, ze nas zapytac tylko, ale nawet zapytac¢ kogos z zewnatrz zeby mu
pomdgt podpowiedzie¢ konkretng technologi¢ do danego celu. To jest ta
pierwsza rzecz, a jezeli chodzi o wykonawce potem, Czasem tez mozna wybraé
technologi¢ na bazie wykonawcy, ktéry nam przyposat, bo tak tez bywa, ale
tutaj poza tym, ze opinie ze rekomendacje, po co tutaj padato tez moze
poszczegodlnie cztonkowe [00:43:00] zespoty itd.,

to jeszcze bym tez sprawdzil w miar¢ mozliwosci, jak konkretna firma prowadzi
komunikacje, jak si¢ zachowuje, jak beda jakie$ problemy i1 wyzwania, bo beda
na pewno takie czy inne. Oczywiscie to jest bardzo cigzko sprawdzi¢. Najlepiej
to mozna sprawdzi¢ jezeli si¢ ma zaufang osobg ktora juz z tg firmg dziatala.

Mozna to w jaki$ sposéb potwierdzi¢ jakimi§ rekomendacjami albo opiniami,
ale to jest moim zdaniem czgsto moze troszeczke bagatelizowane, no bo cigzko
sprawdzi¢ Czyli fajnie to wyglada, robili jakies fajne rzeczy, majg fajne
logotypy powiedzmy na tej stronie, ale czy oni beda umieli si¢ zaopiekowac
nami w sytuacji, gdy bedzie ci¢zko bo u nas si¢ co§ wydarzy, bo u nich si¢ co$
wydarzy 1 tak dale;.

Wiec to jeszcze taka kwestia ludko-miekka prowadzenia projektéw jest w moje;j
perspektywie bardzo istotna, cho¢ trudna do sprawdzenia.

Speaker 2: A jeszcze chcialbym co$

Speaker 5: doda¢ bo jezeli chodzi o wybor [00:44:00] platformy to to, czego
bym rekomendowat, to nie zaczyna¢ od wyboru platformy, bo to si¢, Wojtek
Nowak tez mowit my wspolpracujemy w jednej grupie z firmg Satisfly, ktora



jest agencja wdrozeniowa, gdzie majg wiele rozwigzan na swojej potce 1 jezeli
chodzi o ich lead sourcing, to Bytem bardzo w tym jakby zdziwiony.

Oni gldéwnie pracuja z tym terminem, ktdrzy po prostu przychodza, bo szukaja
agencji do wdrozenia Magento albo szukajg agencji do wdrozenia Shopity albo
do PrestaShop i potem jest wybdr czyli najpierw na podstawie jakich$
kryteriow, a najczesciej] w tym kryterium to jest to, ze moj kolega z drugie;j
strony ulicy ktory prowadzi podobny biznes no to sobie wdrozyt i oni tam na
PrestaShop 1 oni uro$li 0 300% czy 1000%.

Tak
Speaker 2: wiadomo

Speaker 5: rozmowa z ostatniego poniedziatku. No tak, tylko ze... Za
[00:45:00] tymi wdrozeniami z sukcesem na ktore sg referencje, to zwykle nie
jest powodem technologii bo w branzy tez funkcjonuje takie moje przekonanie,
ze na byle jakiej technologii, ale super zespot potrafi zrobi¢ cuda, kazda
technologie byle jaki zespdt potrafi zniszczy¢ 1, ze tak powiem, utopié
wdrozenie.

Wigc starajmy si¢ dociec prawdy, jezeli juz si¢ kierujemy referencjami i o tym,
dlaczego sgsiadowi si¢ udato i ta trawa mu tak picknie wyrosta, to czy
rzeczywiscie za tym stata technologia, czy wtasnie ten zespét, ktoremu temu
naszemu sgsiadowi si¢ udato zgromadzi¢, ktory na tej technologii osiggnat te
rezultaty.

Najpierw cele, potem kto$, kto... Mamy ta chemie¢ 1 ma §wiadectwa ze te cele
potrafi dowozi¢ No 1 potem co najwyzej nie wiem, selekcja [00:46:00]
negatywna, tak, pod tytutem dana technologia nie, bo jest z jakiego$s powodu
niebezpieczna, tak, dla nas organizacyjnie bo nie wiem, bo to jest zamknigty
SAS albo bardzo duze koszty beda zwigzane z licencjonowaniem dane;j
technologii, to mogg by¢ co najwyzej blokery.

Speaker 3: Dobra, dzi¢ki Jakub. Jakub Le$niewski, czy jeszcze masz co§ moze
do dodania bo rzeczywiscie chlopaki tutaj dosy¢ szeroko o tych kryteriach
powiedzieli ale moze co$ jeszcze Ci si¢ nasuwa na mysl co warto dodac¢?

Speaker 6: Tak, nasuwa mi si¢ kilka rzeczy. Faktycznie duzo zostato
powiedziane, natomiast tak podsumowujac ja tez si¢ zgadzam z tym, ze czesto
ludzie sg wazniejsi niz sama technologia i do§wiadczenie tego zespotu
naprawdg¢ jest kluczowe czesto, bo kazdy projekt e-commerce'owy mozna



potozy¢ na najlepszej technologii dobranej pod danego klienta jezeli faktycznie
ten zespot, ktory pracuje pod spodem po prostu nie jest do§wiadczonym.

Wiec [00:47:00] to jest na pewno kluczowa rzecz. Duzo zostato powiedziane,
natomiast przy wyborze wykonawcy ja bym bardzo zwracat uwage na
transparentno$¢. Pracujmy z takimi ludzmi, ktorzy trochg nas challenge'uja
podczas tych rozmoéw handlowych, dopytuja czemu chcemy to robi¢, czemu
chcemy to robi¢ w ten sposob, z tego wzgledu zeby unikac takiej putapki, bo
ktora czesto gdzies tam widze, ze troche stuchamy od Réznych firm, tego, co
tak naprawde chcemy co chcemy ustysze¢ 1 warto po prostu pracowac z
transparentnymi firmami, ktore beda po prostu bardzo partnersko podchodzi¢ do
te] wspotpracy.

Beda po prostu transparentne podczas tej komunikacji. Warto tez zwrocic
uwage moze, jedna jeszcze ostatnia rzecz, takg prezencja rzeczy, jak na przyktad
responsywnos¢ dla mojego partnera. Jezeli, nie wiem, kto$ nie odpowiada nam
na maile od samego poczatku, czekamy 4 dni na odpowiedZ odnos$nie zapytania
ofertowego albo ten proces komunikacji na etapie [00:48:00] rozmow
handlowych nie jest fajny 1 gdzie$ tam nie jest profesjonalny, to uwaga podczas
wdrozenia moim zdaniem tez to nie bgdzie profesjonalne.

Wigc nawet na takie bardzo prozaiczne rzeczy moim zdaniem warto zwrocic¢
uwage

Speaker 2: I moze postawi¢

Speaker 6: kropke, zeby si¢ nie rozwodzi¢ na tutaj setki watkow, ktore
moglyby powsta¢ do tego co kazdy powiedziat.

Speaker 3: Dzigki, Kuba. Rzeczywiscie granie w tak zwane otwarte karty z
klientami, bardzo klienci co$ takiego doceniaja.

No wtasnie, przychodzac do kolejnego pytania, troche o tak zwanych
fuck-upach, czyli jakie sg najczestsze btedy ktdre popeiniajg klienci przy
wdrozeniach platform e-commerce 1 jak tych btedéw unikng¢. I wydaje mi sig,
ze tutaj mozemy zacza¢ od Jakuba Czyszkowskiego Jak to wyglada u Twoich
klientow swojej perspektywy?

Speaker 5: Jezeli rozmawiamy o czym$§ w konteks$cie fuck-upu, no to
prawdopodobnie [00:49:00] rozmawiamy o czyms$ co nas kosztowato znacznie
wiecej niz na poczatku zamierzaliSmy, albo o czyms, co nam po prostu nie
przyniosto tych korzysci 1 tych rezultatow, ktore sobie zaktadali§my. Wigc jakby



najwicksze btedy sg oczywiscie w kazdym projekcie informatycznym na
pierwszych etapach, czyli wyznaczania celéw, wyznaczania potrzeb 1
projektowania catego rozwigzania.

Wigc troche juz o tym zesmy rozmawiali jak tych fuck-upéw unika¢. My mamy
jakby ta przewage w B2B, ktora bardzo cze¢sto jest wlasnie ignorowana i
lekcewazona, ze my mozemy mie¢ kontakt z koncowym uzytkownikiem
Uzytkownikiem tej platformy tym, ktory dokonuje zakupéw Mozemy go
naprawdg o bardzo wiele rzeczy zapytac.

Fuck upem tak? Juz uzyje tego stowa bo ono si¢ pojawito, wigc rozumiem jest
konwencja dopuszczone. To jest nie pytanie klientow czego oni potrzebuja zeby
kupowac u nas [00:50:00] migso. Drugim no to z drugiej strony nie pytanie i nie
angazowanie handlowcow w ten caly proces. O tym tez juz byta mowa na
poprzednich jakby panelach jak mie¢ przyjaciol a nie wrogow.

I to w ogole bardzo czesto si¢ jakby namawiam moich klientéw, zeby ten
projekt u siebie w srodku inicjowali jako projekt, zeby handlowcy zarabiali
wiecej. W ten czy inny sposob, tak? Bo uwotuja swoj czas od wklepywania
niepotrzebnych zamowien ale dalej ta prowizje beda kupowac u samych
klientow. Bo zamiast obstugiwa¢ 100 klientéw beda mieli czas, zeby
obstugiwac 200.

To jest bardzo... Tak to jest swoje najwigksze fuck-upy, czyli niedocenianie
wartosci 1 w ogole sity jaka daja handlowcy, czego w organizacjach B2C w
ogole nie mamy, ich nieangazowanie w ten proces wdrozeniowy. No 1 trzeci ten
pod katem kosztow, to to, co nas najwiecej kosztuje, to sg nieudane [00:51:00]
integracje 1 nieprzemyslane integracje.

Kiedys$ zawsze bylto tak, ze na interfejsie uzytkownika mozna wyda¢ wszystkie
mozliwe pienigdze, zeby tam przesuwac piksele, obrazki, zeby to byto bardzo
tadne responsywne i tak dalej. W B2B to czgsto nie ma takiego znaczenia, bo
ten user experience, szybko$¢ pracowania strony jest zdecydowanie bardziej
wazny dla klienta ktéry zazwyczaj wie, po co przychodzi i wie, co potrzeba
kupié.

Ale 1lo$¢ informacji jakg musimy zintegrowa¢ z innymi systemami czy to z
systemami PIM, czy z systemami order management, czy z kurierami i tak
dalej, zeby ta obstuga byta jak najbardziej mozliwa. Do zautomatyzowania to sg
rzedy wielkosci danych wigksze niz w systemach B2C. No najwigksze fuck-upy
pod katem kosztow 1 czasow lezg w [00:52:00] integracjach.



Speaker 3: To jest
Speaker 5: moje do§wiadczenie.

Speaker 3: Okej prositabym teraz o odpowiedz rzeczywiscie po krotkie;
minutce. Mirek, czy ty mozesz opowiedzie¢ troche¢ o tych najczestszych
btedach?

Speaker 7: Ja si¢ bardzo tutaj zgadzam z Jakubem. [ wydaje mi sig¢, ze
zdecydowana wiekszo$¢ tych fuck-upow, ktore sa, to zaczyna si¢ na poczatku,
kiedy na przyktad my jako firma bardzo ci$niemy na to, zeby zrobi¢ dobre
studium wykonalnosci, takg analize przed, zeby zrozumie¢ to gteboko co my
chcemy.

Nie zawsze si¢ to spotyka, czgsto si¢ spotyka, ale nie zawsze si¢ to spotyka z
tym, ze klient ma na to ch¢¢ ochote, czas 1 przestrzen. I tam si¢ najwiece]
fuck-updw... Fuck-updw po6zniej bierze... Bo mysleliSmy ze, ale jednak nie
bylismy §wiadomi ze i to jest przyczyna takich wielu przesunie¢, jezeli chodzi o
rozciggnigcie czasu czy [00:53:00] budzetu 1 tam si¢ wtasnie kryjg tez te
integracje pdzniej, ze kto$ tego nie przemyslat, ze nie byto wiadomo do konca.

Czasami si¢ zastanawiam, czy to jest fuck up klienta czy fuck up nasz
wykonawcy, ze jednak mogliémy jeszcze bardziej zapyta¢ ale czasami mimo
prob klienci skupiajg si¢ tylko na pewnym poziomie szczegdétowosci, wigc to
jest taki bardzo duzy, bardzo duza przyczyna ewentualnych probleméw fuck
upow. A druga to, ona juz si¢ przewineta w kilku kontekstach, ale z r6znego
powodu brak zaangazowania wewnatrz zespotu, bo albo handlowcy czuja ze to
jest przeciwko nim zamiast dla nich, albo zespot marketingu nie ma
swiadomosci ze tez musi si¢ zaangazowac, a ma inne rzeczy do roboty i tak
jakby takie rozwodnienie tego tematu.

Wigc to sg takie dwie rzeczy, ktore widzg. I teraz co z tym zrobi¢?

Speaker 3: Stawiam kropke Mirek, dla Ciebie, zeby tez jeszcze chlopaki
zdazyli powiedzie¢ o tych najczestszych btedach z ich perspektywy. Jakub?

Speaker 6: Tak, jezeli [00:54:00] mam minute to tak szybko Przede wszystkim
brak analizy i robienia warsztatow przed realizacjg projektu oraz brak tej dobre;j
warstwy analitycznej na samym poczatku.

Dwa, wspotpraca z agencja, ktora nie ma doswiadczenia w danej technologii
badz jest to jej pierwszy projekt na danej technologii badz kusi nas niska stawka



godzinowg badz jakimi$ innymi bardziej materialnymi kwestiami do
wspolpracy. Naprawde czesto lepiej jest moim zdaniem pracowac z
profesjonalistami w przypadku niektorych projektéw To to oraz tak naprawde
czesto w przypadku projektow mowie z perspektywy Siriusa projekty open
source'owe, czyli brak takich kompetencji technologicznych po stronie klienta
jednak zeby wdrozy¢ Siriusa te kompetencje techniczne sg konieczne oraz
czesto taka droga na [00:55:00] skroty, czyli powiedzmy teraz troche obcinamy
budzet na jaka$ funkcjonalno$¢, tworzymy jakis dlug technologiczny, a po6zniej
zatozmy za pot roku odbija nam si¢ to czkawka 1 trzeba to tak naprawde
naprawiac jeszcze wickszym budzetem niz powiedzmy na samym poczatku.

Moze tyle, zeby tez nie przedtuzac.

Speaker 3: Chcialabym zostawi¢ jednak troch¢ czasu na te pytania, czy juz
jakies$ si¢ pojawily. Konrad.

Speaker 4: Mamy minute wigc mam dwa punkty jeszcze uzupetniajace, bo
chyba. Koledzy ujeli wszystkie kluczowe wyzwania, ale przychodzi mi do
glowy co$, o czym wspominaliSmy w zasadzie w naszej dyskusji czyli
Wdrozenie platformy e-commerce B2B w firmie w ktorej procesy nie zostaty
jeszcze wdrozone, czyli troche takie jakby zintensyfikowanie btedow ktore
funkcjonujg w firmie poprzez uzytkowanie interfejsu, ktory gdzies tam jest
transparentny i wychodzi na zewnatrz, czyli wszystko to, co do tej pory byto
schowane i zle dziatato bedzie dziatato doskonale gorzej [00:56:00]
kilkukrotnie, czyli takie wyzwanie skalowania bledow ktore sag w naszych
firmach.

A druga kwestia to jest, a to tak czasami nazywam grzochem zaniechania,
czesto jak rozmawiam z moimi klientami, zwlaszcza tymi, ktorzy sa catkiem
duzymi firmami cze¢sto liderami na swoim rynku w swoich branzach, dlaczego
jeszcze nie macie e-commerce B2B, dlaczego jeszcze nie przeprowadziliscie tej
transformacji, wiesz, bo obserwujemy konkurencje¢ ona jest taka bardziej
zwawa, ale do tej pory nic jeszcze nie zrobili, czyli wiedza co$ wigce;.

Prawdopodobnie nic nie wiedza, tylko tak wszyscy tutaj dbamy na temat tego,
co si¢ dzieje na rynku 1 nawet nie mysle sobie, bo takich projektow jest coraz
wiecej. Czgsto w branzach w ktorych mamy dwoch, trzech, takich mozna
powiedzie¢ ospatych liderow transformacji, ktorzy osiagneli fajne wyniki, ale
cyfrowo majg taki dlugi dlug technologiczny, pojawiaja si¢ mniejsi gracze
bardziej elastyczni, ktorzy w dzisiejszych czasach potrafig bardzo szybko te
luke zapelni¢ 1 czasami zmieni¢ totalnie rozdanie kart w danej branzy,
[00:57:00] utragcajac nosa tym firmom, ktére do tej pory wiodty prym.



Wiec mysle, ze takie czekanie w niepewnosci bez testowania wiasnie MVP
naszych inicjatyw probleméw rozwigzywania tych boli, o ktérych mowilismy,
jest takim super nadrzednym problemem dotykajagcym duza czes$¢ firm.

Speaker 3: Mhm, dzi¢ki. Okej dobra, przejdzmy do tych pytan, zebySmy
zdazyli chociaz na te pytania poodpowiadac.

Wigc tak, pierwsze pytanie od Karoliny Dzigki Karolina, ze zadatas$ to pytanie.
Jak rozpozna¢ ze agencja nie doszacowuje budzetu zeby zdoby¢ klienta jakie$
widetki wdrozeniowe? Widetki wdrozeniowe, mam wrazenie Ze juz o nich
powiedzieliSmy mniej wigcej, wigc jak to rozpoznac? I sobie pomyslalam ze
moze na to pytanie odpowie Jakub.

Czyszkowski, chyba ze Kuba wiesz. Nie

Speaker 5: wiem, czy na to pytanie jestem rzeczywiscie najlepszym adresatem,
bo nie mam do czynienia z [00:58:00] praktykami jakie realizujg agencje
wdrozeniowe, czyli jakby ten przypadek, kiedy technologia jest juz wybrana,
rozumiem, a teraz rozsylamy zapytanie do pieciu firm, ktéra nam wdrozy na
dzentl.

To jest dosy¢ proste, odrzuca si¢ najtansza 1 najdrozsza oferte a si¢ rozmawia z
tymi posrodku. Jezeli technologia jest wybrana i kazdy jakby dziata na tym
samym polu no to jakby poréwnanie jest prostsze. Natomiast jezeli mamy rézne
technologie, no to jest duze wyzwanie, bo tak jest i zreszta po to walczg
producenci oprogramowania, ktore ma stuzy¢ konkretnemu celowi, zeby na
koniec...

Implementacja tego oprogramowania stanowila jak najmniejsza bariere wejscia
dla potencjalnych klientow. Wiec przeciez mamy takie rozwigzania nawet na
rynku platform B2B. My wszyscy wiemy ze dominatorem na rynku aptecznym
jest Camsoft i tam z B2B nikt nie wejdzie, zadnej hurtowni farmaceutycznej
[00:59:00] nie obstuzy.

Na rynku dzialalnos$ci spozywczej dominatorem jest InfoWide 1 ze swoimi
rozwigzaniami kazdy dystrybutor hurtownia spozywcza ma tg platforme
powiedzmy 80%. Wigc powstajg pewne rozwigzania dedykowane konkretnym
segmentom konkretnym rodzajom klienta dla ktorych wdrozenie i
implementacja na tej platformie moich potrzeb bedzie rzad wielko$ci mniejsza
niz na platformie ogdlnego przeznaczenia.



Wigc... Wtedy nie da si¢ porowna¢ wdrozenia, nie wiem, na Magento czy tutaj,
jak Jakub powiedziat, na Siliusie za 300 tysigecy z uruchomieniem InfoVide'a za
15, tak? Wtedy trudno mowi¢ o niedoszacowaniu, no bo na tej konkretne;j
technologii, w tym konkretnym przypadku to rzeczywiscie tyle kosztuje i nie
ma powodu zeby kosztowalo wigce;.

Speaker 3: Jasne dzigki. Czy kto$ moze chciatby co$ doda¢ odnosnie tego
pytania jeszcze? Moze ze [01:00:00] strony agencji, bo ja w sumie tez jestem
ciekawa, bo rzeczywiscie to jest takie dosy¢ trudne pytanie, jak to rozpoznac.

Speaker 7: W sensie ja chciatem tylko dorzuci¢, ze tez bytbym ostrozny, jezeli
agencja rzuca ceng, zanim si¢ zdgzyla troche lepiej zorientowac o co chodzi.

Tak jakby rzuca na bazie bardzo ogo6lnych informacji, bo potem czg¢sto diabet
tkwi w szczegotach 1 wiadomo ze cigzko jest tez z kazdym z dostawcoOw zrobic
60 czy 100 godzinng analize wykonalnos$ci i porowna¢ wtedy, tak si¢ tez nie da,
ale jezeli agencja podaje ceng bardzo szybko to tez i ona jest bardzo okazyjna.

No to tez jest istotne ryzyko, ze to bedzie wtasnie ten niedoszacowany budzet, o
ktory Karolina pytata, tak?

Speaker 5: Moze jedng rzecz dorzuce. Jak najtatwiej sprawdzi¢ poprosi¢ o
oferte FixPrice. To najtatwiej. Bo wiele agencji estymuje, a potem 1 tak
czerwiuje w trybie time and material, tyle wyjdzie, ile wyjdzie.

No i to jest tak naprawdg¢ generalnie ryzyko wdrozeniowe. Jezeli prosimy o
oferte [01:01:00] FixPrice, no to wtedy si¢ zaczyna jakby otwiera¢ albo w ogole
ktos oferuje tego typu rozwigzania co znaczy, ze ma metodyke, ktora mu
pozwala biznesowo bezpiecznie tego typu oferte przedstawic. Jezeli nie, no to
wtedy rzeczywiscie to ryzyko jakby po stronie ten gos¢ z drugiej strony nie do
konca wie, co mowi 1 nie do konca wie, co obiecuje, jest istotnie wigksze.

Speaker 3: A to ciekawe, Jakub co méwisz. Bo rzeczywiscie moze to jest tez
taki troche dluzszy temat wtasnie Fixed Price Time Material, moze zostawimy
to na jakas inng konferencje lub webinar, fajny temat gdzie$ tam tez do
poruszenia. Jeszcze pytanie, jedno nam zostato od Zuzi, czy dostrzegacie
roznice pokoleniowe wsrdd kupcdéw B2B, czy mtodsi i starsi oczekujg innych
do$wiadczen zakupowych, czy to juz si¢ dzieje w B2B?

Czy kto$ z Was chciatby odpowiedzie¢ na to pytanie, czy mam wywolywac¢ do
tablicy?



Speaker 4: Moge zaryzykowa¢. Tak, Zuzanna, dzieje si¢. Dzieje si¢ z kilku
[01:02:00] przyczyn Mysle, ze taka moze nieoczywista ale znaczgca na polskim
rynku to jest zmiana pokoleniowa. Bardzo duza czg¢$¢ firm, ktore dziatajg w
kanale dystrybucyjnym, czy sg producentami, sg firmy, ktére powstawaty w
czasie transformacji gospodarczej i1 dzisiaj coraz cze¢s$ciej mam mozliwos¢ 1
zaszczyt dla kilku takich firm rodzinnych pracowac, przechodzi proces sukcesji.

Nie takiej jak widzimy w serialu na Netflixie zazwyczaj duzo tagodniejsze, ale
bardzo czg¢sto pojawia si¢ wtedy taki aspekt ze to kolejne pokolenie zajmuje si¢
ta dziatka digitalizujaca czyli robi tematy innowacyjne, a firma dalej sobie
funkcjonuje swoim torem i to z kolei powoduje ze wtasnie partnerzy, resellerzy,
sklepy internetowe, ktore do tej pory z tymi dystrybutorami wspdlpracowaty,
Roéwniez si¢ automatyzujg 1 digitalizuja, czyli taka perspektywa dostawcow i
partnerow.

No a z drugiej strony statystyka dziata, mysle, mocno 1 jak obserwujecie, a
pewnie wszyscy tutaj, [01:03:00] jak jesteSmy dzisiaj online, obserwujemy
roézne statystyki 1 raporty to tam chociazby Gemius ostatni sprzed kilku dni
pokazuje jak bardzo zmienia si¢ udziat pokolenia do 24 lat, czyli tego
najmtodszego, ktore coraz czgsciej staje si¢ przedsigbiorcami 1 super, no i dzigki
temu powstaje co roku w Polsce, nawet wedtug roznych raportow, kilkadziesiat
tysiecy sklepéw internetowych.

One tam po roku zazwyczaj w 95% swdj zywot koncza, ale to sg sklepy
internetowe, ktore wlasnie korzystajg z automatyzacji, korzystajg z r6znych
wtyczek, ktore oferujg kursownie dystrybutorzy i producenci 1 mysle, ze to tak
kotem zamachowym napedza t¢ koniunkture na tego typu rozwigzania, takze jak
najbardzie;j.

Te zmiany wida¢ po obu stronach transakcji B2B, tak sadze.

Speaker 3: Okej patrze, ze juz musimy niestety konczy¢ na dzisiaj. Aneta
jeszcze zadata jedno pytanie, wigc dostownie trzy minutki jakby kto$ z Was
jeszcze mogh odpowiedzie¢ na to [01:04:00] pytanie. Czy platforma B2B to
jedyna droga do sprzedazy e-commerce B2B? Czy na przyktad mozna w jakis$
sposob wykorzysta¢ istniejacego ERP-a?

To
Speaker 5: ja moze odpowiem bo si¢ czuj¢ troszke kompetentnym w tym

pytaniu. Po 20 latach wdrozen ERP-6w. Tak, jak najbardziej, bo w ogole jakby
jezeli moéwimy o cyfryzacji procesow sprzedazy, to czesto bardzo pomijamy



jeden aspekt cyfrowego $wiata handlu, czyli aspekt integracji systemow
zakupowych Naszych klientow z naszym systemem sprzedazowym
bezposrednio, czyli czy to jest wystawienie jakiego$s API czy tez czesto jakie$
EDI czy nawet wymiany plikow uzgodnione z konkretnymi, raczej wigkszymi
naszymi partnerami handlowymi, na przyktad producentem albo dystrybutorem
1 mamy takie projekty chociazby w branzach dystrybucji cz¢sci
samochodowych, gdzie firma jest jak najbardziej cyfrowa bo [01:05:00] 90%
zamowien do niej wplywa cyfrowo tylko Ze nie majq platformy e-commerce
B2B.

Po prostu,
Speaker 2: bo

Speaker 5: sg systemy zintegrowane, a jakis swoj sklepik, ktory obstuguje 10%
sprzedazy majg po prostu w tym, o, wylecialo mi z nazwy, jest taki duzy
marketplace dla czgsci samochodowych o TechDoc albo TechAlia, to si¢ chyba
tak nazywa. I tam za tysigc zlotych cos tam sobie jest. Wiec tak mozna
cyfryzowac bez, ale czesto to jest droga pod gore szczegolnie jak ma si¢ stare
technologie.

Speaker 3: Ok, dobra. Dzigkuje Wam bardzo za to spotkanie za podzielanie si¢
wiedzg, naszym kochanym widzom za zapytania dzigki, ze byliscie z nami.
Widzg, ze ten temat jeszcze chyba jest dalej niewyczerpany i mam wrazenie ze
mogliby$Smy tutaj rozmawiac¢ i rozmawia¢. Natomiast 1 tak juz jest JesteSmy po
czasie, wigc ja ze swojej strony bardzo serdecznie Wam, chlopaki dzigkuje za ta
rozmow¢ 1 mam nadziej¢ ze [01:06:00] do zobaczenia na jakichs$ przysztych
konferencjach.

Speaker 5: Dzieki wielkie do zobaczenia.
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