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Koniec ery ,tatwego wzrostu”

E-commerce w Polsce wszedt w faze dojrzatosci, a to tadne okreslenie na zacietg
walke o kazdy procent marzy. Raporty rynkowe (m.in. Gemius) jasno pokazujg: baza
klientéw online przestata rosng¢ lawinowo. Dzi$, aby urosng¢, musisz odebrac klienta
konkurencji. A ten klient jest w 2026 roku ,smart” - poréwnuje ceny w 3 sekundy,
oczekuje darmowej dostawy i zwrotu srodkéw w mgnieniu oka.

Sytuacje komplikuje technologia. Z jednej strony mamy Al, ktére obiecuje nam ,ztote
gory” i automatyzacje wszystkiego. Z drugiej - widzimy rosngce koszty mediow
(Google, Meta) i dominacje marketplace’dw, ktore zjadajg tozsamos¢ mniejszych
sklepébw. W takim krajobrazie tatwo o btgd: przepalenie budzetu na niesprawdzone
narzedzia albo (co gorsza zaniedbanie relacji z klientem na rzecz botéw.

Zamiast spekulowa¢, oddajemy gtos praktykom - prelegentom konferencji
RZEcommerce. ZapytaliSmy ich o pienigdze, o najwieksze wpadki i o to, czy w 2026
roku wcigz jest miejsce na ,cztowieka” w e-handlu. Wnioski mogg by¢ dla wielu
zimnym prysznicem.

Dylematy inwestycyjne
- budowac marke czy kupowac ruch?

Dane s3 bezlitosne: lojalnos¢ e-klienta jest krucha. Wedtug raportéw, gtownym
czynnikiem wyboru e-sklepu, zaraz po cenie i taniej dostawie sg pozytywne
wczesniejsze doswiadczenia. Z kolei o pierwszym zakupie decyduje wiarygodnosc
(m.in. opinie i przejrzystosc). Mimo to, wcigz wiele firm przeznacza 80-90% budzetu w
performance marketing, zaniedbujgc budowe brandu. To putapka. W 2026 roku, przy
rosngcych stawkach CPC, model oparty wytgcznie na kupowaniu ruchu przestaje sie
spina¢ w Excelu.

ZadaliSmy naszym ekspertom podchwytliwe pytanie: ,Masz ekstra 50 tys. zt
miesiecznie - w co inwestujesz: Ads, SEO, brand czy technologia?’. Prelegenci
RZEcommerce zauwazajg, ze performance przycigga wzrok, ale to marka zdobywa
zaufanie. Bez silnego brandu stajesz sie tylko dostawcg, ktérego w kazdej chwili moze
zastgpic tanszy konkurent... albo algorytm marketplace’u.

To nie oznacza, ze rezygnujemy z analityki. Wrecz przeciwnie - kluczem staje sie
atrybucja i zrozumienie LTV (Life Time Value). Inwestycja w technologie, ktéra
pozwala potgczy¢ kropki miedzy wyswietleniem reklamy a trzecim zakupem tego
samego klienta, to dzi$ koniecznosc. Jesli nie wiesz, ktéra ztotdwka przynosi zysk, a
ktéra jest kosztem - przegrywasz walke o rentownos¢ jeszcze przed startem
kampanii.
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Krzysztof Marzec - CEO DevaGroup

W 2026 roku analityka w e-commerce wykracza daleko poza poprawne
wdrozenie GA4. Dzi$ sztukg nie jest sprowadzenie na strone taniego ruchu,
ale umiejetnos¢ twardej oceny, w jakim stopniu ten ruch faktycznie buduje
rentownos¢ biznesu, a w jakim robi jedynie sztuczny ttok w statystykach.
Jesli nie potrafisz powigza¢ kosztu pozyskania uzytkownika z jego
realng wartoscig w czasie (LTV), przepalasz budzet.

Skonczyta sie era ,kupowania wzrostu” na site. Dolewanie budzetu do performance
juz nie robi z nikogo wizjonera - to raczej abonament za bycie w ogéle widocznym.

Prawdziwa przewaga przesuneta sie gdzie indziej. Do first-party data. Do
wiasnych ekosystemow. Do miejsc, w ktére wielu jeszcze nie zaglada, bo tam nie ma
gotowego dashboardu z zielonym ROAS-em i konfetti.

Marketplace'y? Super, dopoki budujesz ich marke bardziej niz swojg. Retail Media
przestato byc¢ ,fajnym dodatkiem” - to dzi$ realna linia przychodowa. Czesto ta, ktéra
ratuje marze, gdy logistyka drozeje, a klient jest coraz bardziej ,smart” (czytaj:
poréwnuje wszystko i wszystkich). Jesli w 2026 Twdj sklep tylko sprzedaje towar, a nie
monetyzuje ruchu i danych, to troche jakby$s wynajmowat lokal w centrum i nie
wiedziat, ze mozesz zarabiac tez na witrynie.

Z perspektywy RZEcommerce widze jedng rzecz: nikt juz powaznie nie pyta ,jak
podkreci¢ ROAS?". Rozmowy zeszty poziom wyzej. Méwimy o marzy, CLV, cashflow.
O tym, czy model sie spina, a nie czy kampania ma tadny wykres.

Al i algorytmy zrobig za nas techniczng robote. Ale strategii nie wymysla.
Autentyczno$¢ marki to dzi$ realna tarcza przed wojng cenowg. Technologia? To
miecz. Problem w tym, ze wielu dalej poleruje miecz, nie majgc pojecia, o co wtasciwie
walczy. Wygraja nie ci, ktdrzy maja najwiecej narzedzi. Tylko ci, ktérzy wiedzg, po co z

nich korzystaja.
Rafat Piasecki
Co-founder - -

powered by Orange West é
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Masz extra 50 tysiecy zt miesiecznie na e-sklep.
W co inwestujesz: Ads, SEO, brand czy technologia?

Technologia usprawniajgca operacje i podejmowanie decyzji. W matym/srednim e-
commerce kwestia reklam, SEO czy budowy brandu jest oczywiscie bardzo wazna, ale
to w operacjach i trafnych decyzjach jest dzwignia, ktéra pomoze w przysztosci
wypracowac te 50 tys. zt ktére bedzie state, a nie jednorazowym strzatem. lle
pieniedzy kosztowaty nieprzemyslane promocje, gdzie wzrost sprzedazy nie
zrekompensowat utraconej na rabacie marzy? lle pieniedzy z reklam tracimy, kierujac
ruch na produkty z zerowg konwersjg? Reklamy, dodatkowy ruch, rozpoznawalnos¢
brandu buduje przychdéd, ale to operacje, powtarzalne procesy i decyzje
podejmowane na danych umozliwiajg skalowanie i np.: otwieranie nowych rynkdw,
bez powielania btedéw z rodzimego.

Michat Kucinski
Konsultant e-Commerce michalkucinski.pl

Gdybym miat dodatkowe 50 tys. zt miesiecznie, nie zainwestowatbym ich wytgcznie w
Ads ani wytgcznie w SEO. Nie przeznaczytbym ich tez w catosci na technologie.
Zainwestowatbym je w marke. Dlaczego? Bo w 2026 roku technologia przestaje byc
przewagg - staje sie standardem. Reklama kupuje oczy, SEO kupuje roboty, a
technologia kupuje czas. Ale tylko marka kupuje zaufanie.

Silny Brand to ,,haker wzrostu”:
e Tnie Customer Acquisition Cost, bo ludzie sami wpisujg Twojg nazwe w Google.
e Skraca proces decyzyjny, bo eliminuje lek przed btedem.
e Zwieksza Lifetime Value, bo powrét do ,,swoich” jest naturalny.

Ads przyciggnie klienta raz. Ale to marka sprawia, ze gdy paczka lagduje pod drzwiami,
klient czuje: ,To byt Swietny wybor”. Lovebrand nie powstaje w reklamie. Powstaje w
momencie, gdy klient: rozumie, dlaczego jeste$ dla niego; czuje sie bezpiecznie w
procesie zakupu; po otrzymaniu zamdwienia ma poczucie: ,tu wszystko dziata”.

To marka sprawia, ze klient chce wrdci¢. | dlatego, majgc dodatkowy budzet,
inwestuje w fundament, ktéry bedzie pracowat dtugoterminowo - w brand.

Ryszard Kurtok
Head of Marketing w Apilo
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Masz extra 50 tysiecy zt miesiecznie na e-sklep.
W co inwestujesz: Ads, SEO, brand czy technologia?

Zdecydowanie inwestuje w brand. To fundament, nad ktérym pracujemy latami i
najcenniejsze aktywo e-commerce. W 2026 roku algorytmy reklamowe, stawki CPC
czy nowinki technologiczne mogg z dnia na dzien wywroéci¢ zasady gry do gory
nogami. Ale silnej marki i zaufania nie zabierze nam zaden nowy trend ani rynkowy
gigant. Silny brand to polisa ubezpieczeniowa biznesu - gwarancja tego, ze klient nie
pojdzie szukac najtanszego zamiennika na marketplace, tylko wpisze naszg nazwe w

wyszukiwarke z intencjg powrotu ,,do siebie”.
Karolina Zawierucha '
CEO Domowa Spizarnia ¢

60% Performance Marketing (Google/Meta) + 40% technologia / LTV - w tej kolejnosci.
Kampanie Ads dajg dos$¢ szybki i mierzalny zwrot - w dobrze zoptymalizowanym
sklepie te 30k miesiecznie moze dac 200-300k dodatkowego obrotu. Pozostate 20k w
CRO i marketing automation (wygodniejsza Sciezka zakupowa - lepszy CR, lepsza
segmentacja, personalizacja - dziatania pod LTV).

Sebastian Suma %

Co-founder & CEO Sempai y

Inwestuje w infrastrukture decyzyjng i ludzi, ktérzy potrafig z niej korzystaé. Po
pierwsze - marketing automation i budowanie kapitatu danych 1st party. Po drugie -
analityke dajgcg jedno zrédto prawdy (one source of truth), ktére tgczy sprzedaz,
marketing i marze w jednym widoku. Ale trzeba mie¢ na uwadze to, ze technologia
sama nie generuje przewagi. Przewage budujg ludzie, ktorzy potrafig wyciggac
wnioski z danych i podejmowac na ich podstawie decyzje. Dlatego czes¢ tej kwoty
przeznaczytabym na rozwdj kompetencji zespotu - analitycznych, strategicznych,
produktowych, bo w e-commerce 2026 wygrywac¢ bedg nie ci, ktérzy majg wiecej
narzedzi, tylko ci, ktorzy lepiej rozumiejg, co z nich wynika.

50 tys. zt powinno zwieksza¢ przewidywalnos¢ i skale wyniku, a przewidywalnos¢
buduje sie przez lepszy pomiar, trafniejsze wnioski i lepsze decyzje, nie tylko przez

wiekszy budzet mediowy.
Patrycja Kosciotowska
Strateg, mentorka i autorka w ejoyGrowth!
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Masz extra 50 tysiecy zt miesiecznie na e-sklep.
W co inwestujesz: Ads, SEO, brand czy technologia?

To mocno zalezy od tego jaki model biznesowy przyjeliSmy (DTC ecommerce?
multibrand? marketplace?), jaka jest nasza pozycja na rynku i jakie osiggamy obecnie
wyniki. W wielu przypadkach z ktorymi sie zderzam uwazam, ze taki dodatkowy
budzet warto poswieci¢ na dodatkowy czas (zespotu wewnetrznego lub ekspertow
zewnetrznych) na retrospekcje, analize (danych wewnetrznych oraz trendéw) oraz
wybér wtasciwych inicjatyw ktére majg szanse da¢ nam wzrost.

Ewa Wysocka s
Zatozycielka & CEO tribe47 i PortalYogi.pl %

Weryfikacja technologii: Al w e-commerce

Pamietacie szat na Metaverse? Albo prognozy, ze Live Commerce w Polsce bedzie
drugimi Chinami? Albo jak wszyscy mowili, ze do 2020 roku czeka nas 50%
wyszukiwan gtosowych. Agencje sprzedawaty wdrozenia ,sklepdw gtosowych”,
straszono, ze kto nie ma ,voice commerce”, ten zginie. Rynek szybko weryfikuje takie
nowinki. Polski konsument jest pragmatyczny. Szuka wygody (blik, paczkomat), a nie
fajerwerkow, ktore utrudniajg zakupy.

Pojawia sie nowe, grozne zjawisko zwane ,Al Slop”. To zalew niskiej jakosci,
generowanych masowo tresci. Klienci (i algorytmy Google!) uczg sie je ignorowac.
Firmy, ktére mysla, ze zwolnig copywriterdw i zastgpig ich darmowym ChatGPT moga
traci¢ zasiegi i zaufanie. Prawdziwa rewolucja dzieje sie gdzie indziej: w cichej
automatyzacji proceséw back-office, w inteligentnych cennikach (pricing) i agentach
Al, ktérzy analizujg dane szybciej niz kiedykolwiek.

W co wiec wierzg praktycy? W narzedzia, ktore oszczedzajg czas, a nie generujg szum.
W automatyzacje, ktéra zdejmuje z ludzi powtarzalne zadania, ale zostawia im
przestrzen na kreatywnos$c i strategie. Jesli Twoja strategia technologiczna opiera sie
tylko na tym, ze ,uzywamy Al”, to prawdopodobnie jestes krok za tymi, ktérzy dzieki
Al dziatajg 10 razy szybciej, ale sie tym nie chwala.
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Barttiomiej Tomczyk - Senior SEO Specialist w DevaGroup

Wdrozenie Al w firmie nie moze ograniczac sie do zakupu ptatnej wersji
wybranego modelu jezykowego lub innego narzedzia. Powinno za tym is¢
dostosowanie proceséw wewnetrznych oraz ludzie, ktérzy weryfikujg prace
sztucznej inteligencji (tzw. human in the loop) i majg kontrole nad
zapleczem technicznym. Sztuczna inteligencja bez opieki zacznie popetniac
btedy, a brak wewnetrznego “mistrza Al” to prosta droga do problemdéw
przy kazdej kolejnej aktualizacji narzedzi.

Sztuczna inteligencja przestata by¢ futurystyczng wizjg i stata sie kluczowym
elementem wspotczesnego handlu internetowego. Dzieki zdolnosci do analizy
ogromnych zbioréw danych w czasie rzeczywistym, algorytmy pozwalajg na tworzenie
hiperpersonalizowanych ofert, ktére trafiajg w sedno potrzeb klienta, zanim on sam je
w petni zdefiniuje. Al stoi za precyzyjnymi rekomendacjami produktowymi i
automatyzacjg kampanii reklamowych, ktére optymalizujg kazdg ztotowke budzetu
marketingowego.

Jednakze, za technologiczng rewolucjg kryjg sie realne zagrozenia. Najwiekszym z nich
jest rosngca zalezno$¢ od algorytmow i brak gtebokiego rozumienia problemu.
Marketerzy, oddajgc stery automatyzacji, czesto tracg kontrole i zrozumienie,
dlaczego system podejmuje okreslone decyzje. To rodzi ryzyko nie tylko przepalania
budzetdw, ale takze utraty cennego waloru, jakim jest, unikalnosci marki, gdy wszyscy
konkurenci zaczynajg korzystac¢ z tych samych narzedzi.

Co wiecej, skuteczno$¢ Al jest nierozerwalnie zwigzana z jakoscig danych, bez
solidnych fundamentow informacyjnych, nawet najbardziej zaawansowany system
moze prowadzi¢ firme na manowce. Kluczem do sukcesu nie jest wiec Slepe
podgzanie za technologicznym trendem, lecz Swiadome i strategiczne wdrozenie Al, z
petnym zrozumieniem zarowno jej ogromnych mozliwosci, jak i nieuniknionych
ograniczen.

Jakub Miynarski
Co-founder
powered by Orange West

Spotkajmy sie
na !
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Jaki jeden trend w e-commerce uwazasz za totalnie
przereklamowany i dlaczego?

Live shopping - w polskich realiach to byt strzat kulg w ptot. Wszyscy patrzyli na
Chiny i mowili "rewolucja", a rzeczywistos¢ jest brutalna: niskie zaangazowanie,
koszty produkcji contentu nieproporcjonalne do wynikéw, brak kultury kupowania
"na zywo". Widziatem dziesigtki prob wdrozen - wiekszos¢ konczyta sie po 2-3
miesigcach. Mam tez przyktady, w ktérych live shopping byt realnym wsparciem
biznesu e-commerce i nowg linig biznesowg, ale niestety w matej skali i sg to
odosobnione przypadki.

Sebastian Suma %ﬁ

Co-founder & CEO Sempai @

Wyidealizowane, ,plastikowe” social media marek. Pokazywanie nierealnego,
zawsze perfekcyjnego Swiata przestato dziata¢. Klienci sg dzis zmeczeni
wymuskanymi do granic mozliwosci feedami i bezbtednym, czesto generowanym
przez sztuczng inteligencje contentem. DziS wygrywa radykalna autentycznos¢ -
pokazywanie ludzkiej twarzy biznesu, prawdziwych kadréw zza kulis, a nawet
przyznawanie sie do potknie¢. Przereklamowane jest udawanie ideatu, bo
konsument szuka relacji z zywym organizmmem, a nie z wyretuszowang wizytowka.

Karolina Zawierucha ‘
CEO Domowa Spizarnia s

Performance jako model wzrostu. Nie performance marketing jako narzedzie, tylko
przekonanie, ze moze by¢ fundamentem biznesu. W warunkach rosngcych kosztéw
pozyskania, fragmentacji mediéw i ograniczonej przewidywalnosci algorytmow,
opieranie firmy wytgcznie na ptatnym ruchu oznacza przenoszenie ryzyka na
zewnetrzne platformy. Z perspektywy strategii to nie jest kontrolowany system
wzrostu. Firmy, ktére budujg dtugoterminowg wartos¢, zaczynajg od odpowiedzi na
pytania: jaki mamy model marzy? Gdzie budujemy retencje? Jakg czesS¢ sprzedazy
kontrolujemy, a jakg ,wynajmujemy”? Czy nasz produkt realnie broni sie bez rabatu
i dopalania budzetu? Performance jest dZzwignig, ale bez stabilnej konstrukcji pod
spodem ta dzwignia tylko przyspiesza problem

Patrycja KoSciotowska
Strateg, mentorka i autorka w ejoyGrowth!
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Game changer w 2026. Co Twoim zdaniem realnie
namiesza na rynku w najblizszych miesigcach?

Programowanie Al - dostepne narzedzia do programowania Al umozliwiajg tworzenie
w prosty sposdb dedykowanych rozwigzan, wtyczek, integracji dostosowanych do
potrzeb organizacji. Dzieki temu mozna optymalizowacl czas, pienigdze i szyc
rozwigzania na miare bez angazowania software house'éw i dziesieciotysiecznych
naktaddéw finansowych. W mojej ocenie to game changer, ktéry pozwoli podwoic (jak
nie potroi¢) moc przerobowg firm. Dzisiaj wystarczy zastanowi¢ sie, jaki proces
chcemy usprawni¢ i w kilka godzin, czasem dni mamy gotowe MVP, ktére moze
realnie usprawnic¢ firme. Wedtug mnie ten, kto nie wdrozy tego typu rozwigzan,
przegra walke o skalowanie, nizsze koszty i sprawnos¢ organizacyjna.

Sebastian Horoszko
Wspotzatozyciel i CEO Zaufane.pl

Moim zdaniem najwiekszym game changerem w 2026 bedzie dalej Al, ale nie tyle
jako kanat zakupowy w LLM-ach, tylko jako narzedzie przyspieszajgce biznes. Firmy,
ktére dzieki Al szybciej wdrazajg funkcjonalnosci, testujg pomysty i reagujg na
zmiany, zyskajg ogromng przewage konkurencyjng. Kluczowe beda dzi$ elastycznosc
i tempo wdrozen.

Michat Bros @
Co-Founder E-commerce w Tortli.pl

Hybryda Al i cztowieka w produkcji contentu e-commerce. Nie czysty Al, nie
czysta tradycja - potgczenie obu. Z kilku dobrych fotek produktowych mozna
dzi$ wygenerowac zdjecia kontekstowe, wariacje na rézne rynki, wideo - bez
dodatkowej sesji. Ale kluczowe jest to, co stoi za technologiag: ludzie, ktérzy
rozumiejg produkt i mode. Wiedza, ktére ujecie sprzeda, a ktére wygeneruje
zwrot. Zadna technologia tego nie zastgpi bez lat do$wiadczenia z prawdziwymi
produktami. Game changerem nie bedzie technologia sama w sobie - bedzie
zmiana myslenia. Content produktowy to handlowiec pracujacy 24/7 we
wszystkich kanatach. Albo sprzedaje, albo odstrasza
Kamil Czaja

Zatozyciel i CEO GoPackShot.com @

8 DEVA

GROUP.




PYTANIE DO EKSPERTOW

Game changer w 2026. Co Twoim zdaniem realnie
namiesza na rynku w najblizszych miesigcach?

Pewnie 90% uczestnikow napisze: "Al". Ja przewrotnie stwierdze, ze tak, ale z innej
perspektywy: wyhamowanie rozwigzan Al, troche pewnie rozczarowanie, ze nie
bedzie jednak robi¢ za nas wszystkiego, refleksja, ze czesto, zwtaszcza w kreacji i
dziataniach performance, to instynkt doswiadczonego specjalisty jednak wazy wiece;j.
Zatem wypalenie sie zjawiska zachtySniecia sie narzedziami Al i racjonalizacja
podejscia do nich. No i mam nadzieje, ze ze strony platform takich jak META,
sprawienie, ze ich wewnetrzne rozwigzania Al bedg w kohcu pomagaé, a nie
przeszkadzac w pracy specjalistow. Sg narzedzia, jak na przyktad ROl Hunter, ktére te
rozwigzania wprowadzajg od dawna i w racjonalnej, uzytecznej dla specjalistow,
efektywnej dla wynikéw kampanii formie, dobrze, zeby same platformy przyjety

podobng strategie.
o

Szerokie wykorzystanie agentoéw Al podpietych po API do systemdw reklamowych, do
researchu, optymalizacji, analiz i wprowadzania zmian na kontach. To nie jest science
fiction. Juz teraz buduje system, w ktérym agent Al rozmawia z Google Ads API:
analizuje sytuacje na wszystkich kontach jednoczesnie i robi to w minuty zamiast
godzin. To zmiana sposobu interakcji z panelem z klikania na rozmowe.

Rafat Sobierajski
Head of Social Performence w Business Factory

Nowe technologie otwieraja drzwi do tego, zeby agenci Al mogli komunikowa¢
sie z dowolnym systemem - Google Ads, Analytics, Merchant Center, Search
Console w ujednolicony sposoéb. Jesli to sie przyjmie, odejdziemy od wyklikiwania
rzeczy w interfejsie na rzecz zlecania zadan agentowi: ,sprawdz, ktére kampanie
stracity rentownos¢ w tym tygodniu i zaproponuj zmiany".

Kluczowe jest to, ze agent nie zastepuje specjalisty, on zastepuje godziny recznej
pracy. Specjalista nadal podejmuje decyzje, ale zamiast recznie zbiera¢ dane z wielu
zrodet, dostaje gotowg analize z rekomendacjami. To jak przejscie z kalkulatora na
arkusz kalkulacyjny - robisz to samo, ale 100 razy szybciej.

Karol Dziedzic >
Trener i Specjalista Google Ads & Google Analytics, Wyktadowca U
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Game changer w 2026. Co Twoim zdaniem realnie
namiesza na rynku w najblizszych miesigcach?

Zdecydowanie bedzie to Al i mozliwo$¢ samodzielnego tworzenia aplikacji. To, co dzi$
mozna ,wyklika¢” czy wygenerowa¢ w narzedziach typu Al w chmurze, jeszcze kilka
lat temu kosztowato nas dziesigtki tysiecy ztotych i wymagato pracy zespotu
programistow. Dzisiaj, w jeden wieczdr, na wtasne potrzeby stworzytem aplikacje do
Allegro do budowania zestawdw - rozwigzanie, ktére kiedys$ programista realizowat

dla mnie przez dwa miesigce.
Oskar Hertman
CEO Pirk Spark
i "

W e-commerce nauka na wiasnych btedach jest najdrozszg formg edukadji.
Przepalone budzety reklamowe, Zle dobrane platformy czy skalowanie sprzedazy,
ktora generuje strate. Najczesciej powtarzany grzech? Kréotkowzrocznos¢. Eksperci
nazywajg to wprost ,wirbwkg promocyjng” - wpadnieciem w petle rabatéw, ktora
zabija dtugofalowy wzrost. Drugi obszar to dane. Budowanie e-commerce bez spojnej
warstwy atrybucji i bez tgczenia danych offline z online to w 2026 roku dziatanie po
omacku.

Btedy, ktérych mozesz uniknac

Zaskakujgce wnioski ptyng tez z obszaru ekspansji i produktu. Btedem nie jest ,zte
zdjecie”, ale zte podejscie do niego - produkowanie masowych grafik, ktore nie
odpowiadajg na pytania klienta. Btedem jest tez strach przed wyjsciem na rynki
zagraniczne oraz strach przed duzymi budzetami, ktére pozwalajg wyjs¢ przed
szereg.

Krzysztof Marzec - CEO DevaGroup

W Najdrozszy btagd? Skalowanie chaosu. Wielu manageréw prébuje ratowac
spadki przychodu, Slepo zwiekszajgc budzet reklamowy, podczas gdy
problem lezy w analityce. Pamietaj: jesli algorytm reklamowy dostaje btedne
sygnaty o konwersji (lub ich brak), to przepalasz budzet na nauke maszyny,
ktora uczy sie... Twoich btedow. Zanim odkrecisz kurek z pieniedzmi na Ads,
upewnij sie, ze dane, ktorymi karmisz system sg prawidtowe.
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Krzysztof Marzec - CEO DevaGroup

Rozwigzanie? Dziel i rzagdz. Reklamuj sie w takich segmentach, gdzie masz
najlepsze ROASy. Wiele sklepdw stara sie pokryc¢ caty asortyment kampania
do kazdego mozliwego uzytkownika. Skuteczne kampanie pokazujg, ze
niektore produkty warto reklamowac tylko do danej grupy wiekowej, inne
tylko w remarketingu (RLSA) a inne wcale.

W pedzacym swiecie e-handlu sukces od porazki dzieli czesto zaledwie kilka klikniec.
Mimo to, wiele firm wcigz popetnia podstawowe btedy, ktore kosztujg je utrate
klientow i zyskéow. To swoiste "cyfrowe grzechy", ktérych mozna, a nawet trzeba,
unikad.

Pierwszym z nich jest zaniedbanie urzgdzeh mobilnych. W erze, gdy smartfon stat sie
gtbwnym oknem na Swiat, strona internetowa, ktéra nie jest dla niego
zoptymalizowana, to cyfrowe Harakiri. Klient pozyskany z kampanii reklamowej, ktéry
trafia na wolno tadujgcy sie i nieintuicyjny sklep, odchodzi sfrustrowany i
prawdopodobnie nigdy nie wrdéci. Badania Google pokazujg, ze 53% uzytkownikdéw
mobilnych opuszcza strone, jesli taduje sie ona dtuzej niz 3 sekundy.

Protip jest prosty: mysl "Mobile-First". Testuj, upraszczaj i dbaj o to, by doswiadczenie
zakupowe na smartfonie byto réwnie komfortowe, co na ekranie komputera.

Drugi grzech to nadmiernie skomplikowany proces finalizacji zakupu. Wymog
rejestracji, niekonnczace sie formularze i wieloetapowy "checkout" to najskuteczniejszy
sposéb na odstraszenie nawet najbardziej zdecydowanego klienta. Protip: usuwaj
bariery. Zakupy bez rejestracji, ptatnosci jednym kliknieciem (jak BLIK czy Apple Pay)
to dzis standard, a nie luksus. Im krotsza i prostsza droga od koszyka do
potwierdzenia zamowienia, tym wyzsza konwersja. Kazde dodatkowe pole do
wypetnienia to potencjalny powdd do porzucenia transakcji. Warto o tym pamietac,
projektujgc ostatni, kluczowy etap podrézy klienta

Jakub Miynarski
Co-founder
powered by Orange West

] M| Sprawd? jak DevaGroup
moze wspierac Twoj biznes!
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PYTANIE DO EKSPERTOW
Gdybys mogt cofnagé sie w czasie, jakiego jednego
btedu w rozwoju e-commerce bys uniknat?

Przez zbyt dtugi czas patrzymy na zdjecia produktowe z perspektywy zdjecia, a nie z
perspektywy produktu i klienta koncowego. Klienci nie wchodzg na karte
produktowg, zeby podziwia¢ fotografie. Wchodzg, zeby podjg¢ decyzje: kupi¢ albo
nie. Kazde zdjecie powinno odpowiada¢ na konkretne pytanie - "jak to wyglada
naprawde?", "jak to lezy?", "z czego to jest zrobione?". A my przez lata
produkowaliSmy 15 zdje¢, z ktérych 10 nie wniostoby nic nowego. Gdybym maégt sie
cofnagc - szybciej przeszedtbym na podejscie "mniej zdjec, wiecej wartosci" i szybciej
zaczatbym rozmawiac z klientami o konwersiji, a nie o ilosci ujec.

Kamil Czaja

Zatozyciel i CEO GoPackShot.com @

Szybciej wszedtbym na rynki zagraniczne i nie zaktadat, ze oScienne sg automatycznie
tatwiejsze. Wykorzystatbym mozliwosci fulfillmentu i podejmowat decyzje na
podstawie wielkosci rynku oraz realnego popytu na produkt, a nie geografii.

Stawek Mokrzycki

Co-founder Berrybool g

"Spirala promocyjna", czyli przyzwyczajanie uzytkownikéw do regularnych promocji.
Celem jest zawsze wyzszy przychdéd w krotkim okresie, kosztem nizsza marza w
dtugim okresie i ostabienie marki. To przestrzen do strategicznej wspdtpracy miedzy
Zarzadem spotki/wizjonerami biznesu, a dziatem marketingu.

Jesli biznes nie ma jasnej i czytelnej strategii (cele krétko i dtugoterminowe, z kim/z
czym i w jaki sposéb chcemy konkurowad, rola marketingu), ambitni marketerzy
zawsze bedg szukali szans na maksymalizacje sprzedazy w krotkim okresie."

Ewa Wysocka s
Zatozycielka & CEO tribe47 i PortalYogi.pll -
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Automatyzacja vs cztowiek

Zyjemy w paradoksie. Z jednej strony mamy pokolenie Z okreslane jako "ciche
pokolenie", dla ktérego liczy sie szybka komunikacja tekstowa, bezkontaktowe
dostawy, zautomatyzowane procesy, rezerwacje przez aplikacje. Z drugiej - w
momencie kryzysu, brak mozliwosci rozmowy z zywym konsultantem jest dla klienta
dyskwalifikujacy.

ZapytaliSmy ekspertéw, czy w 2026 roku ,cztowiek” stanie sie towarem luksusowym.
Odpowiedzi sg niejednoznaczne. Dla jednych luksusem jest empatia, dla innych...
szybkos¢, ktorg dajg boty. Jednak w jednym sg zgodni: technologia ma wspieraé, a nie
ktamac. Klienci sg wyczuleni na fatsz i tego sklepom nie wybacza.

Wygrajg te e-biznesy, ktére technologie wykorzystajg do usuniecia barier, a nie do
budowania muru miedzy markg a konsumentem. Pamietaj: automat moze sprzedac
produkt, ale tylko cztowiek jest w stanie uratowac relacje w kryzysowej sytuacji.

Barttomiej Tomczyk - Senior SEO Specialist w DevaGroup

Sztuczna inteligencja bardzo chetnie nauczy sie Twojego stylu pracy albo
komunikacji. Warto wiec poswieci¢ czas na konfiguracje automatyzacji -
przejrzenie wszystkich ustawienn i przekazanie jej tylu wartosciowych
przyktadow, ile jest mozliwe.

Im wiecej jakosci dostarczysz, tym wieksze szanse, ze Twdj bot lub innego
rodzaju automat bedzie przydatny dla Ciebie i klienta.

Aleksandra Potetek-Pszonak - New Business Expert w DevaGroup
Kluczem jest odpowiednia edukacja odbiorcéw i transparentnos¢. Badania
nad awersjg do sztucznej inteligencji wskazujg, ze mimo szybkiego rozwoju
technologii, ludzie czesto wykazujg opo6r przed jej wykorzystaniem,
preferujgc decyzje podejmowane przez cztowieka. Wynika to z braku
zaufania, leku o prywatnos¢ oraz przekonania o nizszych kompetencjach
emocjonalnych maszyn.

Dlatego oznaczenie tresci tworzonych z pomocg Al ma znaczenie, podobnie
jak informacja czy zapytanie obstuguje cztowiek czy bot. Dodatkowo, warto
podkreslac korzysci wynikajgce z wykorzystania automatyzacji czy Al.

[«
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Czy w 2026 roku "kontakt z zywym cziowiekiem"
stanie sie towarem luksusowym w e-commerce?

Tak, ale to dobrze. Nie uda nam sie zatrzymac rozwoju technologii i Al, wiec po co z
tym walczy¢? Trzeba szybko reagowal i przystosowywac sie do dynamicznie
zmieniajgcych sie zasad ekomersowej gry. Automatyzowac i optymalizowac te
procesy. A ludzie? Oni mogg zajg¢ sie bardziej kreatywnymi zadaniami, rozwijac
kolejne projekty, skupic sie na tym, gdzie czynnik ludzki jest nadal niezbedny.

Paulina Ciepiela -
Marketing Lead w GetResponse (MAX) ¢

Tak, ale nie w sensie "zadzwon do konsultanta". Raczej w sensie autentycznosci.
Ludzie juz rozpoznajg Al wszedzie - w postach na LinkedIn, w mailach od sklepéw, w
zdjeciach produktowych. Nawet laicy widzg, ze cos$ jest "wygenerowane". | zaczyna sie
naturalny odruch odrzucenia - tak jak kiedy$ z bannerami reklamowymi, ktoére
przestaliSmy zauwaza¢. W e-commerce to oznacza, ze sklepy, ktére postawig na
autentyczny content - prawdziwe zdjecia, prawdziwe opinie, prawdziwy ton
komunikacji - beda budzi¢ wieksze zaufanie. Nie dlatego, ze Al jest zte. Dlatego, ze
klient chce wiedzie¢, ze po drugiej stronie kto$ naprawde zna produkt, ktéry

sprzedaje. Autentycznosc staje sie towarem luksusowym, bo wymaga wiecej wysitku
niz klikniecie "generate".

Kamil Czaja
Zatozyciel i CEO GoPackShot.com

Jesli bot daje szybkg, konkretng i jakosciowg odpowiedz, to dla wiekszosci klientow
bedzie to po prostu lepsze doswiadczenie niz czekanie na reakcje cztowieka.
Wowczas kontakt z zywym przedstawicielem marki nie jest luksusem, a wrecz
zbednym etapem w komunikacji. Luksusem w tej sytuacji nie bedzie wiec sama
obecnos¢ cztowieka, tylko pewnosc co do rozwigzania problemu, z ktérym przychodzi
klient. A to zabezpieczenie najczesciej zapewni bot, a czasem dopiero cztowiek i to

zazwyczaj w trudnych przypadkach.
Alina Lysychkina |
COO w adcookie
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Czy w 2026 roku "kontakt z zywym cziowiekiem"
stanie sie towarem luksusowym w e-commerce?

Tak, ale to dobrze. Juz teraz mozna zauwazy¢, ze masa klientéw preferuje chatbota,
ktéry odpowie 0 3 w nocy w 10 sekund, niz czeka¢ do 9 rano na konsultanta. Ale 15-
20% klientow premium - ci z duzymi koszykami, skomplikowanymi potrzebami, B2B -
bedzie wymagato cztowieka. | to stanie sie elementem réznicujgcym. Sklepy podzielg
sie na: discount z petng automatyzacja vs. premium z "dedicated support". Srodek
moze znikng¢ w przysztosci.

Sebastian Suma @

Co-founder & CEO Sempai <@

i
~ /‘

Zdecydowanie powinien by¢ driverem marzy - topowa obstuga klienta moze byc
wyréznikiem, a co za tym idzie, my powinnismy jg w jakim$ sensie monetyzowac -
niekoniecznie twardg walutg, ale na przyktad zapisaniem sie do klubu
lojalnosciowego, newsletterem czy czymkolwiek co powieksza nam LTV. Poza tym top
10% LTV klientéw powinno automatycznie mie¢ do niej dostep w celu poszerzania
retencji.

Krzysztof Szyszkiewicz @
Partner & Co-founder w Valueships

Kontakt z zywym cztowiekiem bedzie coraz bardziej doceniany. Oczywiscie nadal
bedg typy bizneséw e-commerce, gdzie najwazniejsza bedzie cena, dostepnosc
produktu i czas wysytki jednak bedzie tez mnostwo sklepow internetowych, ktére
"bezposrednim i ludzkim" podejsciem bedg mogty wygra¢ walke o klienta. Bedziemy
bombardowani coraz wiekszg iloscig chatbotdéw czy reklam Al dlatego tez uwazam, ze
duza czes¢ klientéw bedzie jeszcze mocniej docenia¢ naturalnosc i "kontakt z zywym

cztowiekiem".
Piotr Szyszka
CEO Tortli
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Czy w 2026 roku "kontakt z zywym cziowiekiem"
stanie sie towarem luksusowym w e-commerce?

Nie sgdze, ze kontakt z zywym cztowiekiem stanie sie w e-commerce luksusem, ale
na pewno przestanie by¢ standardem w kazdej sytuacji i bedzie pojawiat sie tam,
gdzie naprawde ma wartos¢. Absolutnie nie wolno dopusci¢ do sytuacji, w ktorej
klient potrzebujgcy rozmowy z cztowiekiem nie ma takiej mozliwosci - ten kanat musi
pozostac, szczegblnie przy ztozonych decyzjach zakupowych i w momentach napiecia
po transakcji. Jednoczes$nie widac jasno, ze mtodsze pokolenia potrzebujg dzi$ mniej
interakcji z ludzmi niz starsze. Zamawiajg taksowki z aplikacji i zaznaczajg ,cisze w
aucie”, do fryzjera czy fizjoterapeuty zapisujg sie przez Booksy, noclegi rezerwujg w
Bookingu - bez telefonu i rozmoéw. Trend zamawiania czegokolwiek przez telefon
raczej nie wroci.

Wygoda i szybkos¢ wygrywajg. Ale sg klienci, ktérzy potrzebujg dopytaé, pogadac,
zrozumiec. Jesli chcg sie dodzwonic - powinni miec¢ takg mozliwosc. Jesli sprawa jest
bardziej ztozona, to nawet gdy zaczyna sie na czacie czy mailu, klient powinien méc
przejs¢ do rozmowy z cztowiekiem. Dotyczy to szczegdlnie branz, w ktérych zakup
jest ztozony i wymaga namystu, a takze obstugi posprzedazowej i reklamacji, gdzie
pojawiajg sie emocje i potrzebna jest empatia. Sprzedaz to nadal relacje
miedzyludzkie i tam, gdzie da sie budowac wiez, warto to robic.

Z drugiej strony brak automatyzacji w e-commerce to dzi§ prosta droga do
przegranej - rosng koszty, wydtuza sie czas reakcji i spada tempo decyzji. Dlatego
klucz nie brzmi ,cztowiek czy automatyzacja”, tylko: co automatyzowaé, a gdzie
Swiadomie zostawic ludzi.

Automatyzacji wymagajg dzi$ przede wszystkim pricing i monitoring rynku, analiza
danych o klientach i produktach, marketing operacyjny, personalizacja oferty oraz
przeptyw informacji w firmie. Ludzie powinni natomiast pozosta¢ tam, gdzie robig
najwiekszg réznice: przy trudnych decyzjach zakupowych, obstudze problemoéw

i budowaniu relacji oraz zaufania.
Stawek Mokrzycki
Co-founder Berryboo )

[+]
16 DEVA

GROUP.



PYTANIE DO EKSPERTOW

Czy w 2026 roku "kontakt z zywym cziowiekiem"
stanie sie towarem luksusowym w e-commerce?

Zdecydowanie tak! Klienci sg dzi§ przebodzcowani ekranami i w petni
zautomatyzowanymi procesami. Kontakt z zywym, empatycznym cztowiekiem staje
sie prawdziwym luksusem. Wtasnie dlatego, idgc niejako pod prad wszechobecnej
cyfryzacji, w Domowej Spizarni tak mocno stawiamy na rozwdj sklepow offline.
ZauwazyliSmy, ze paradoksalnie, w dobie doskonatego e-commerce, ludzie
potrzebujg "tradycyjnych", miedzyludzkich interakcji, doradztwa i mozliwosci
fizycznego doswiadczenia produktu bardziej niz kiedykolwiek wczesniej.

Karolina Zawierucha
CEO Domowa Spizarnia s

Nie uwazam, ze kontakt z cztowiekiem stanie sie luksusem. Moim zdaniem luksusem
stanie sie jakos¢ obstugi. Automatyzacja powinna eliminowaé powtarzalnosc.
Natomiast cztowiek powinien wchodzi¢ tam, gdzie zaczyna sie ztozonos¢, emocja i
kontekst. W 2026 roku przewaga nie bedzie ,czat z konsultantem”. Przewagg bedzie
zdolnosc¢ firmy do realnego rozumienia sytuacji klienta i szybkiego rozwigzywania
problemu. Empatia i odpowiedzialnos$¢ stang sie walutg konkurencyjna.

Patrycja KoSciotowska
Strateg, mentorka i autorka w ejoyGrowth!

Czego klient Ci nie wybaczy?

Tolerancja polskiego konsumenta w 2026 roku spadta niemal do zera. W Swiecie,
gdzie konkurencja jest o jedno klikniecie dalej, klienci stajg sie bezlitosni dla marek,
ktore tamig podstawowg umowe: obietnice jakosci i czasu.

Eksperci RZEcommerce ostrzegajg przed nowym, groznym zjawiskiem ,ktamstwa
wizualnego” (gdy Al obiecuje wiecej, niz produkt moze dac) oraz przed logistyczng
bylejakoscia. Jesli myslisz, ze klient wybaczy Ci ,drobne nagiecie rzeczywistosci” lub
opdznienie w dostawie bez stowa wyjasnienia - jeste$S w btedzie. Oto lista czerwonych
flag, ktore zamykajg przed Tobg portfele kupujgcych.
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Krzysztof Marzec - CEO DevaGroup

Techniczne zaniedbanie kosztuje Cie podwojnie. Po pierwsze: klient
ucieka, jesli strona taduje sie za dtugo, szczegdlnie w mobile, ktéry dzis
to czesto 80% ruchul. Po drugie: Google karze Cie za nizszg jakos$¢, wiec
za kazde klikniecie w reklame ptacisz drozej niz konkurencja. Wolna
strona i rozjechany koszyk na smartfonie to w 2026 roku nie btgd UX,
tylko dobrowolne oddawanie rynku.

PYTANIE DO EKSPERTOW

Czego klienci e-commerce absolutnie nie wybacza
sklepom w 2026 roku?

Termin "Al slop" na state wszedt do naszego stownika. Z perspektywy branzy
internetowej, wykorzystanie Al w codziennej pracy, usprawnieniach operacyjnych czy
obstudze klienta jest standardem. Z drugiej strony monitora mamy konsumenta, dla
ktérego Al oznacza tony bezwartoSciowego contentu, znaczgce podwyzki cen
elektroniki czy bezptciowos¢ w komunikacji. Juz teraz w komentarzach pod
reklamami na Facebooku, kierowanymi do mtodszej grupy docelowej wida¢ wyrazng
frustracje pod dzietami, ktore ewidentnie byty tworzone przez Al. Kiedy gog.com
wygenerowat dostownie jedng grafike na swojej stronie, od razu pojawity sie artykuty,
a krytykujgce te decyzje dyskusje na reddit.com majg po kilka tysiecy komentarzy. To
jest kropla w morzu specyficznej branzy, ale im wiecej "Al slop", tym wieksze
zmeczenie w kazdej grupie docelowej i nasz "love brand" szybko moze zaliczy¢ mini
kryzys wizerunkowy. Nie zniechecam do korzystania z Al i tworzenia contentu, ale
pojscie drogg na skréty moze nas duzo kosztowac.

Michat Kucinski

Konsultant e-Commerce michalkucinski.pl @

Powolnego sklepu i stabej wersji mobile. Core Web Vitals to nie buzzword - klienci
odchodzg po 2-3 sekundach tadowania, sg niecierpliwi. Dodatkowo problemem dla
uzytkownikow moze by¢ brak natychmiastowej informacji o dostepnosci i kosztach
dostawy na karcie produktu. Klient przyzwyczajony do Allegro/Amazon nie bedzie
zgadywal, czy produkt jest na stanie w sklepie internetowym

Sebastian Suma @

Co-founder & CEO Sempai @)
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Czego klienci e-commerce absolutnie nie wybacza
sklepom w 2026 roku?

Ktamstwa wizualnego. Produkt w paczce musi wygladac jak na ekranie - doktadnie,
nie "mniej wiecej". Klient, ktéry zwraca produkt, bo "wyglada inaczej niz na zdjeciu",
to nie roszczeniowy klient. To klient, ktéremu sklep dat fatszywg obietnice. A kazdy
taki zwrot to stracona sprzedaz plus koszt logistyki, obstugi i czesto uszkodzony
towar. Druga rzecz: brak informacji. Karta produktowa z kilkunastoma podobnymi
zdjeciami, z ktoérych zadne nie pokazuje materiatu z bliska, wymiardw, detali
konstrukcyjnych. Jedna infografika z kluczowymi cechami daje klientowi wiecej niz 10
uje¢ bez kontekstu. W 2026 wygrywajg sklepy, ktére szanujg czas klienta i dajg mu
informacje do decyzji, a nie galerie do przewijania.

Kamil Czaja
Zatozyciel i CEO GoPackShot.com

Jesli moéwimy o Polsce, to klient jest bardzo zadbany i dopieszczony w poréwnaniu do
innych rynkéw. Mamy darmowe wysyitki od niskich limitéw dolnych kwoty zakupu,
dostawy do powszechnie wystepujgcych automatébw paczkowych, i to czesto
nastepnego dnia. Polacy sg przyzwyczajeni do tych wygdd, gdy ktérys z tych
elementdéw szwankuje, sg niezadowoleni.

Rafat Sobierajski
Head of Social Performence w Business Factory 3 '

Dtugiego czasu dostawy, a co gorsza - niedotrzymania zadeklarowanego na stronie
terminu. Polski klient jest dzi$ ekstremalnie wymagajacy pod katem logistyki. Jezeli
obiecujesz paczke na jutro, a procesujesz jg przez trzy dni bez stowa wyjasnienia, to
niszczysz zaufanie, ktérego czesto nie da sie juz odbudowac. Klienci planujg swoj czas
wokot tych dostaw. Niestownos¢ logistyczna to w 2026 roku ostateczna czerwona

flaga.
Karolina Zawierucha
CEO Domowa Spizarnia i
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Narzedziownik E-managera

Na koniec konkrety operacyjne. ZapytaliSmy prelegentéw z jakich narzedzi i aplikacji
korzystajg kazdego dnia. Nie ma tu miejsca na teoretyzowanie - to sprawdzone tipy.
Co ciekawe, obok najbardziej zaawansowanych modeli Al, wcigz kréluje... zdrowy
rozsgdek i metody analogowe.

Krzysztof Marzec - CEO DevaGroup

Moja rada? Zapomnij o #teamGPT vs. #teamGemini. Uzywaj obu, testuj za
darmo produkty Google na aistudio.google.com. Tworzysz kod? Nie mozesz
poming¢ Claude.

Ale! Narzedzia to tylko mnoznik. Jesli pomnozysz chaos przez Al, dostaniesz
chaos do kwadratu. W DevaGroup uzywamy wielu modeli LLM czy skryptow
AP|, ale fundamentem zawsze jest cztowiek, ktory wie, O CO zapytac
maszyne. Bez dobrego briefu, najdrozszy stack technologiczny jest
bezuzyteczny.

PYTANIE DO EKSPERTOW
Polecajka. Bez jakiego narzedzia, aplikacji, wtyczki
nie wyobrazasz sobie codziennej pracy?

Od poczatku 2026 roku - Claude Code potgczony z API Google Ads.

To kompletnie zmienito moj sposéb pracy. Zamiast klika¢ po interfejsie Google Ads
na kontach, rozmawiam z agentem Al, ktory ma bezposredni dostep do danych przez
APl. Rano odpalam jedng komende i w ciggu minuty dostaje raport i plan dziatania,
ktéry moge po jego przejrzeniu i akceptacji od razu wdrozy¢ na konta.

To kolejna duza zmiana od czasu wprowadzenia automatyzacji i skryptéw w Google

Ads, ktéra z dnia na dzien jest w stanie ekstremalnie zwiekszy¢ efektywnos$¢ pracy
specjalistow.

Karol Dziedzic X
Trener i Specjalista Google Ads & Google Analytics, Wyktadowca 1
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PYTANIE DO EKSPERTOW

Polecajka. Bez jakiego narzedzia, aplikacji, wtyczki
nie wyobrazasz sobie codziennej pracy?

Kartka i dtugopis. Tak, korzystam z technologii codziennie. Analityka, dashboardy,
automatyzacje - to fundament skalowania. Ale kiedy pracuje strategicznie, to tgcze
dane, analizuje model biznesowy, szukam dzwigni wzrostu i wtedy korzystam z
kartki. Z badania Mueller & Oppenheimer (2014) wynika, ze reczne pisanie sprzyja
gtebszemu przetwarzaniu informacji. Mo6zg nie przepisuje, tylko selekcjonuije,
syntetyzuje, nadaje sens. Papier poniekagd "wymusza" myslenie. Dla mnie to etap
wytapywania zaleznosci i tgczenia kropek, zanim wtgcze narzedzia i zaczne ,,obrabiad”
temat dalej. Technologia przyspiesza wykonanie, a papier pomaga mi podjg¢ lepsza
decyzje.Kiedy ostatni raz pisat_$ cos$ odrecznie, zeby naprawde pouktadac mysli?

Patrycja Kosciotowska
Strateg, mentorka i autorka w ejoyGrowth!
Remarkable - to elektroniczny notatnik, ktory imituje papier. W dobie gdzie wszystko

robimy przed ekranem, warto czasem swoje mysli przela¢ na "papier", zmienia to
myslenie i perspektywe. Mam go zawsze przy sobie i nie tone juz w kilku réznych

notatnikach czy kalendarzykach.
Karolina Zawierucha
CEO Domowa Spizarnia :

ROl Hunter - to najlepsze na rynku narzedzie do zarzadzania kampaniami
performance w META, Google, Snapchat, a takze zaraz Tiktok, w duzo bardziej
zaawansowany i efektywny sposob niz pozwalajg na to same panele reklamowe tych

platform.
Rafat Sobierajski B "
Head of Social Performence w Business Factory

Claude Code od Anthropic. Nie chatbot - petny Al assistant w terminalu, ktory
rozumie kontekst projektu i pracuje z kodem, plikami i APl jednocze$nie. Analizy,
automatyzacja, prototypowanie, raporty - rzeczy, ktére kiedy$S wymagaty zespotu,
robie teraz samodzielnie. Jako CEO firmy technologicznej to zmiana jakoSciowa w

codziennym zarzgdzaniu.
Kamil Czaja
Zatozyciel i CEO GoPackShot.com
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Spotkajmy sie na

To, co przeczytaliscie wyzej, to zaledwie ,zwiastun”. Kazdy cytat w tym e-booku to
fragment szerszej strategii, ktorg nasi eksperci realizujg w swoich firmach. E-book
daje wiedze ,,co” robi¢, ale ,jak” to zrobic krok po kroku - o tym bedziemy rozmawiac
na zywo w Rzeszowie.

Kasia Warzecha - Content & Marketing Manager w DevaGroup
Tworzenie tak merytorycznych publikacji to zawsze praca zespotowa, a ten
e-book to doskonaty dowdd na to, jak wielkg site ma wymiana wiedzy.
Ogromnie dziekuje wszystkim prelegentom za czas, szczero$¢ i podzielenie
sie swoimi doswiadczeniami, organizatorom RZEcommerce za zaufanie

i Swietng wspotprace, a naszym ekspertom z DevaGroup za nieoceniony
wktad merytoryczny i uzupetnienie materiatu o agencyjng perspektywe.

Jako DevaGroup od 20 lat pomagamy firmom takim jak Twoja rosng¢ i zdobywac
przewage na rynku. SEO, Ads i analityka to nasza specjalnosc - jesli potrzebujesz
wsparcia w tym obszarze - napisz do nas na kontakt@devagroup.pl!

Autorzy

Michat Kucinski m
Konsultant e-Commerce | michalkucinski.pl

Michat Kucinski jako niezalezny konsultant pomaga w rentownym skalowaniu sprzedazy e-commerce.
Od 2011 pracowat zaréwno po stronie agencji marketingowych, konsultacyjnych, jak i po stronie
klienta na stanowiskach managerskich i dyrektorskich e-commerce, wspottworzac i wdrazajgc
strategie sprzedazowe na rynkach CEE.

Paulina Ciepiela
Marketing Lead w GetResponse (MAX)

Od ponad 10 lat zwigzana z marketingiem, specjalizuje sie w obszarze B2B, email marketingu oraz
automatyzacji. Fanka nowoczesnych technologii, baczna obserwatorka rozwoju sztucznej inteligencji
oraz trendow w e-commerce. Doswiadczenie zdobywata w branzy SaaS, startupach i agencjach
marketingowych, a obecnie odpowiada za wspétprace z klientami enterprise, edukujgc firmy, jak
skutecznie skalowa¢ dziatania marketingowe.

Kamil Czaja m
Zatozyciel i CEO GoPackShot.com 8

CEOQ i zalozyciel GoPackshot, jednego z top-5 europejskich studiow produkcji contentu produktowego
dla fashion e-commerce. 16+ lat doswiadczenia, 120+ obslugiwanych marek (Zalando, OTTO,
Bestseller, CCC), 130+ osobowy zespdl, 4 studia w Europie. Specjalizacja: Al-enhanced visual content,
ktory jednoczesnie zwieksza konwersje i redukuje zwroty. Fotograf, ktory zostal CEO firmy
technologiczne;j.
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Alina Lysychkina m
COO w adcookie

Od ponad 10 lat pomaga markom rosng¢, dzieki umiejetnemu tgczeniu technologii, analityki i biznesu.
Jako COO w adcookie koncentruje sie na rozwoju agencji i strategiach wzrostu dla klientéw. Jest
ambasadorka Google Women Techmakers i aktywnie wspiera kobiety w branzy technologiczne;.

o) Michat Bros m
- Co-Founder E-commerce w Tortli.pl ®

Wspodtwiasciciel sklepu internetowego TORTLI. Od lat zgtebia Swiat e-commerce, tgczgc automatyzacje,
dane i SEO, by budowa¢ skuteczne procesy i rozwija¢ marke w sieci.

Oskar Hertman m
CEO Pirk Spark .
718k

Zatozyciel i CEO Pirk Spark, wiodacej agencji Allegro, oraz tworca analitycznego narzedzia AlleSpark.
W swojej pracy tgczy technologie z gtebokg wiedzg rynkowga. Nie opiera sie na teorii. Jako witasciciel
marki zabawek PLAYIO testuje strategie e-commerce we wiasnym biznesie.

f,y N | Sebastian Suma m
‘é‘ Co-founder & CEO Sempai .

N2

Od 19 lat zwigzany z branzg internetowg, w tym szczeg6lnie z performance marketingiem. Dyrektor
Zarzadzajgcy agencjami Sempai - Digital Marketing, specjalizujacej sie w marketingu
efektywnosciowym i analityce internetowej oraz Kohai - agencji content marketingu. Wspéttworca
narzedzia do automatyzacji marketingu dla e-commerce - Shopai.pl

A Krzysztof Szyszkiewicz
Partner & Co-founder w Valueships m

Jest partner i wspoétzatozycielem w Valueships. Specjalizuje sie w zarzagdzaniu cenami, przychodami i
marzg dla firm B2B oraz e-commerce. Jest takze cztonkiem prestizowego stowarzyszenia Professional
Pricing Society. W Valueships odpowiada za realizacje projektéw doradczych, dbajgc o rentownos¢
naszych klientéw oraz rozwdj firmy. Przed zatozeniem Valueships pracowat w McKinsey & Company,
zajmujac sie pricingiem i strategia. Stworzyt rowniez raporty pricingowe oparte na analizie danych z
7,000 firm SaaS z rynkéw europejskich. W 2024 roku miat przyjemnos¢ dzieli¢ sie swojg wiedza na
temat pricingu na 30 konferencjach w 10 krajach Europy.

Ewa Wysocka m
Zatfozycielka & CEQ tribe47 i PortalYogi.pl ®

Zatozycielka i CEO tribe47.com, zatozycielka PortalYogi.pl; ekspertka ds. lejkéw konwersiji
online z ponad 15-letnim doswiadczeniem, konsultantka, liderka zespotéw i prelegentka.
Pasjonatka i ekspertka budowania i szkolenia zespotow digital-marketingowych.
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Karol Dziedzic m
1 Trener i Specjalista Google Ads & Google Analytics, Wyktadowca

-
W branzy zartobliwie nazywany kombajnem internetowym t3czgcym dziatania z obszaru SEM i SEO
oraz analityki internetowej w celu maksymalizacji ROl swoich klientéw. Trener oraz specjalista Google
Ads i Google Analytics. Wyktadowca na poznanskim Collegium da Vinci oraz krakowskim AGH.
Doswiadczony szkoleniowiec, ktéry w swoim portfolio ma juz ponad 1300 przeprowadzonych szkolen.
Prelegent na licznych konferencjach branzowych. Wspétpracuje z firmami z branzy nieruchomosci,
motoryzacji, FMCG, e-commerce oraz startupami. Wspétodpowiedzialny m.in. za globalny sukces
Brand24.

Karolina Zawierucha
CEO Domowa Spizarnia m

CEO Domowej Spizarni - miejsca, ktére tgczy Swiat offline i online. Tworzy przestrzen, w ktoérej
domowe wyroby, przyprawy i superfoods stajg sie czescig codziennego stylu zycia. W biznesie
koncentruje sie na budowaniu brandu i rozpoznawalnos$ci marki - od tworzenia doswiadczenia klienta
(CX), po strategie i content.

Patrycja Kosciotowska m
Strateg, mentorka i autorka w ejoyGrowth!

Strateg i mentorka, pracujgca na styku budowania i rozwoju biznesu, marketingu oraz dobrze
zaprojektowanych proceséw. Wspiera przedsiebiorcéw i liderow w podejmowaniu lepszych decyzji
oraz budowaniu dtugoterminowego, skalowalnego wzrostu opartego na danych, realnym kontekscie
biznesowym i potrzebach konsumenta. Jest autorka platformy enjoyGrowth!, gdzie dzieli sie analizami
marek, trendéw o realnym znaczeniu oraz wiasnym doswiadczeniem, pomagajac oddziela¢ to, co
modne, od tego, co faktycznie dziata — w zgodzie z wartosciami i tym, co naprawde wazne.

Piotr Szyszka m
CEO Tortli

Wspotwiasciciel sklepu Tortli, ktéry w ciggu 4 lat wyszedt na kilkanascie rynkdéw zagranicznych i
wygenerowat ponad 400 000 zamdwien.

Ryszard Kurtok m
Head of Marketing w Apilo °

Od ponad dekady ksztattuje strategie marketingowe, ze szczegdlnym uwzglednieniem sektora e-
commerce. Wierzy, ze w marketingu jedyng statg jest zmiana, dlatego konsekwentnie dgzy do rozwoju
- stawia na ciggta adaptacje i odwazne wdrazanie nowoczesnych narzedzi. Jako prelegent skupia sie na
praktycznym wymiarze innowacji - inspiruje do dziatania i pokazuje, jak technologia moze realnie
wspierac codzienne procesy w zespotach kreatywnych. Pokazuje jak rozwija¢ biznesy e-commerce.
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Rafat Sobierajski m
Head of Social Performence w Business Factory o

Ponad 10 lat doswiadczenia w komunikacji, z czego wiekszos¢ to komunikacja online. Tworzyt i wdrazat
strategie komunikacji w mediach spotecznosciowych zaréwno dla klientéw witasnych, jak i zespotow
agencji, ktérymi dowodzit. Aktualnie zwigzany z polskim oddziatem Business Factory, Facebook
Marketing Partnera, Google Premier Partnera, TikTok Business Partnera oraz Pinterest Business
Partnera, gdzie dowodzi zespotem specjalistow w zakresie prowadzenia kampanii w ekosystemach
tych serwisow.

Sebastian Horoszko m
Wspdftzatozyciel i CEO Zaufane.pl

Jest wspoitzatozycielem i CEO Zaufane.pl, wiodacej platformy specjalizujgcej sie w pozyskiwaniu,
prezentowaniu i zarzadzaniu transakcyjnymi opiniami klientéw. Od ponad dekady zwigzany z branza
e-commerce, Sebastian stat sie ekspertem w dziedzinie marketingu opinii, kladac nacisk na budowanie
zaufania klientéw poprzez autentyczne recenzje. Jego znakiem rozpoznawczym s3g ,gwiazdki w
reklamach Google” - funkcjonalno$¢, ktéra stata sie kluczowym elementem reklam produktowych i
tekstowych, zwiekszajgcym konwersje nawet o 15%.

Stawek Mokrzycki m
Co-founder Berryboo ®

Wspoéttworzyt od podstaw takie firmy jak Frsc.pl, Enedu.pl, Acus Med czy Znajdz Gabinet. Ta ostatnia
dotaczyta do grupy Booksy. Teraz swodj focus kieruje na Berryboo.ai, aplikacje, ktéra ma
zrewolucjonizowac zarzgdzanie danymi w ecommerce.

p Krzysztof Marzec m
‘0)’ CEO DevaGroup
CEO w DevaGroup oraz trener SEO, a takze Google Ads i Analytics. Wyktadowca m.in. na Uniwersytecie
Jagiellonskim czy w Wyzszej Szkole Europejskiej im. Jézefa Tischnera. Pracowat dla takich marek jak:
Allegro.pl, Neo24.pl, Shoper.pl, Conrad.pl, Interia.pl, Grupa RMF czy Wydawnictwo Bauer. Sedzia
konkursu European Search Awards. Prelegent czotowych konferencji branzowych, w tym

MobileTrends, SEM Camp, Internet BETA, Infoshare, Brighton SEO, SERP Conf, Digital Marketing
Europe.

N

“:f' :‘-:7 Bartiomiej Tomczyk m
@ Senior SEO Specialist w DevaGrou

4\’ P P

Senior SEO Specialist w DevaGroup - jednej z najdtuzej dziatajgcych agencji SEO/SEM w Polsce. W

branzy SEO od 2018 roku, z doswiadczeniem zaréwno po stronie agencji, jak i klienta. Na co dzien

tworzy i realizuje strategie pozycjonowania dla stron firmowych, sklepéw online oraz blogéw. Autor

wielu artykutéw eksperckich - m.in. na blogi DevaGroup, Senuto i Majestic oraz prelegent webinarow.
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, Aleksandra Potetek-Pszonak m
New Business Expert w DevaGroup .

New Business Expert w DevaGroup - jednej z najdtuzej dziatajgcych agencji SEO/SEM w Polsce. Od
2014 roku zajmuje sie obstuga klienta i rozwojem bizneséw. Magister marketingu i komunikacji
rynkowej. Autorka branzowych artykutow. W DevaGroup zajmuje sie sprzedazg i kontaktem z
klientami. Mito$niczka dobrych reklam, podrézy i kultury latynoamerykanskiej.

Kasia Warzecha m
Content & Marketing Manager w DevaGroup

Content & Marketing Manager w DevaGroup - agencji z 20-letnim doswiadczeniem, nalezgcej do
TOP3% najlepszych agencji Google Ads w Polsce. Ukonczyta studia na kierunku Marketing i Nowe
Media, w branzy od 2018 roku. Posiada doswiadczenie w pracy in-house, ale to witasnie praca
agencyjna jest dla niej najbardziej satysfakcjonujgca - multitasking opanowata do perfekcji.
Niepoprawna optymistka, dla ktérej nie ma rzeczy niemozliwych.

Jakub Miynarski m

Co-founder RZEcommerce

Specjalizuje sie w performance, analityce i CRO dla e-commerce. Pomaga skalowa¢ biznes dzieki
decyzjom opartym na danych, atrybucji i precyzyjnym trackingu.

& Rafat Piasecki m
o Co-founder RZEcommerce

Doswiadczony menedzer sprzedazy i strateg. Na swoim koncie ma wspétprace z takimi markami jak
Samsung, Orange, Tchibo. Specjalizuje sie w zwiekszaniu efektywnosci sprzedazy oraz zarzgdzaniu
zespotami. Pod jego przewodnictwem sprzedaz ekspreséw Tchibo wzrosta z 300 do 3000 sztuk
tygodniowo. Rafat ma takze doswiadczenie w zarzadzaniu budzetem o wartosci 30 min zt oraz
kierowaniu zespotem 70 przedstawicieli handlowych.
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