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Cyfrowa (r)ewolucja w e-commerce - mobile, cross-borderi...B2B
Maria Burzyriska - New Business Manager w AtomStore

Podczas prezentacji pokazemy, jak krok po kroku budowaé nowoczesna sSciezke rozwoju e-
commerce w branzy Home & Garden: od optymalizacji sprzedazy B2C (krotka sciezka zakupowa,
PWA, UX/UI, sprawna obstuga zwrotéw i reklamaciji), przez crossborder, az po naturalne otwarcie
sie na kanat B2B.

To wystagpienie jest dla marek, ktére chcg skalowaé sprzedaz w sposédb przemyslany i spdjny, bez
chaosu technologicznego, wykorzystujac jedna platforme do obstugi zaréwno B2C, jak i B2B
oraz ekspansji miedzynarodowej.

Maria Burzynska - New Business Manager w AtomStore. Z branzg e-commerce zwigzana od 5
lat, a z praca z klientem - od poczatku kariery zawodowej. W codziennej pracy stawia na
uwaznosc i zrozumienie potrzeb biznesowych sklepdw internetowych B2B oraz B2C. W
AtomStore wspiera rozwadj e-sklepdw, oferujagc funkcjonalna i elastycznag platforme, ktdra rosnie
razem z biznesem. Wierzy, ze technologia powinna utatwiac sprzedaz, a nie ja komplikowad.

Dlaczego Twdj E-commerce nie rosnie (i co z tym zrobic)
Marcin Kaminski, PMO, Omega Code, Marcin Stominski, Sales Director, Omega Code

Jak oceni¢, na jakim etapie rozwoju e-commerce jest Twoja firma i co zrobi¢, by wejs¢ poziom
wyzej? Podczas wyktadu pokazemy, jak odrézni¢ naturalne ,,bdle wzrostu” od problemaéw, ktére
blokujg sprzedaz online. Opowiemy o decyzjach podejmowanych zbyt wczesnie albo zbyt pdzno,
o pracy z ofertg i danymi oraz o momentach, w ktérych e-commerce zaczyna wymagac innego
podejscia niz dotychczas. Catos¢ oprzemy na konkretnych przyktadach z naszych wdrozen.

Marcin Kaminski to lider projektéw cyfrowych z ponad 15-letnim doswiadczeniem,
specjalizujagcy sie w realizacji i skalowaniu platform e-commerce oraz systemow PIM. Jako
Project Management Officer w Omega Code prowadzi ztozone projekty end-to-end, tgczac
technologie z celami biznesowymi klientdw i dbajac o to, by e-commerce faktycznie dowozit
wyniki.

Marcin Stominski od ponad 16 lat pracuje z firmami, ktére chca rozwija¢ swoje systemy i
sprzedaz w sposob przemyslany, a nie impulsywny. Jako Dyrektor Sprzedazy w Omega Code
tgczy perspektywe biznesu i technologii, pomagajac klientom podejmowac decyzje, ktdre maja
dtugofalowa perspektywe. Wie, jak wyglada transformacja cyfrowa poza slajdami -z
ograniczeniami, budzetami i konsekwencjami wybordw.



Jak wygra¢ w e-commerce w 2026 roku. Jak Al, dane i technologia napedzajg wzrost
w branzy Home & Garden

Adrian Micek, konsultant i analityk w Strix

Rok 2026 bedzie nalezat do marek Home & Garden, ktére potrafig wykorzysta¢ e-commerce jako
realne narzedzie wzrostu, a nie tylko kolejny kanat sprzedazy. Podczas wystgpienia Strix
pokazemy, jak Al, dane i nowoczesne technologie pomagajg zwiekszac sprzedaz, marze i
skalowalnos¢ biznesu - szczegdlnie w branzy o duzej sezonowosci i ztozonej ofercie
produktowe;.

W trakcie prezentacji powiemy:
- jak zmienia sie rola e-commerce w Home & Garden
- w jaki sposob Al wspiera sprzedaz i marze

- jak projektowac skalowalne technologie, ktére wspierajg sezonowos¢, omnichannel i sprzedaz
miedzynarodowa,

- jakie sg najczestsze btedy firm Home & Garden w digitalizacji i jak ich unikngé¢, zanim
spowolnig wzrost.

Adrian Micek - konsultant w Strix. Analityk biznesowy z 8-letnim doswiadczeniem. Pracowat w
branzy IT e-commerce, wspierajgc firmy na platformach Magento, Shopify, VTEX i Pimcore,
Ergonode. Specjalizuje sie w analizach przedprojektowych oraz prowadzeniu warsztatow z
klientami. Jego silne umiejetnosci analityczne pomagaja mu prowadzi¢ firmy przez szczegdétowy
proces zbierania potrzeb w celu wdrozenia dopasowanych rozwigzan e-commerce. Od ponad 9
lat w branzy IT zdobywa nowag wiedze oraz wdraza dobre praktyki i sprawdzone procesy w pracy.

Konkurencja moéwi Ci wiecej niz myslisz - trzeba tylko wiedzieé, gdzie patrze¢. Analiza
konkurencji w 5 krokach

Adam Butor, New Business Manager, numbers & intuition

Konkurencja zostawia wiecej sladdéw niz planuje — trzeba tylko wiedzie¢, gdzie patrzeé. Podczas
prelekcji pokazemy, jak samodzielnie i szybko analizowac dziatania konkurencji bez ptatnych
narzedzi i dtugich raportéw. Przejdziemy przez miejsca, w ktérych widacé realne decyzje
biznesowe - od wyszukiwarki po reklamy i marketplace. To podejscie pozwala unikng
zgadywania i kopiowania w ciemno, a zamiast tego skupia¢ czas i budzet na tym, co faktycznie
ma sens. Po tej prelekcji kazdy uczestnik bedzie w stanie samodzielnie przeprowadzi¢ taka
analize w swojej firmie.

Adam Butor to doswiadczony New Business Manager w agencji numbers & intuition,
specjalizujgcy sie w rozwoju sprzedazy oraz partnerstw strategicznych. Od ponad 10 lat dziata na
styku e-marketingu, sprzedazy i technologii, wspdtpracujgc z kluczowymi markami i partnerami
na rynku polskim oraz rynkach europejskich. W swojej karierze odpowiadat m.in. za rozwadj
portfolio klientdw, skalowanie produktdw digitalowych, budowe branddw oraz realizacje
kampanii 360° opartych o dane i mierzalne KPI. Doswiadczenie zdobywat zaréwno w duzych
grupach mediowych, jak i w dynamicznych projektach startupowych oraz e-commerce, taczac
perspektywe agencji, klienta i wtasciciela biznesu.Ceni podejscie strategiczne, efektywnosc oraz
partnerskie relacje biznesowe.



Zaufanie sprzedaje. Jak budowac¢ wiarygodnos¢ w e-commerce w erze fatszywych sklepow
i sztucznej inteligencji?

Jacek Kilian, Head of ACT Poland, Trusted Shops

Rosnaca liczba fatszywych sklepéw, generowane przez Al tresci i opinie, oraz coraz wieksza
nieufnos¢ konsumentow sprawiajg, ze zaufanie stato sie kluczowym czynnikiem sprzedazy w e-
commerce. Klienci kupuja dzis nie tam, gdzie jest najtaniej, lecz tam, gdzie czuja sie
bezpiecznie.

Podczas prezentacji pokazemy:

¢ Na jakie zagrozenia kupujgcy musza dzis zwracac¢ uwage

¢ Jakie elementy realnie budujg wiarygodnos$¢ sklepu online

¢ Jak opinie i transparentnos¢ w zarzgdzaniu nimi wptywaja na konwersje i wartos¢ koszyka

¢ W jaki sposob Trusted Shops wspiera sklepy w budowaniu dtugofalowego zaufania i przewagi
konkurencyjnej.

Zapraszamy, by porozmawiac o praktycznym podejsciu, realnych liczbach i jasnych wnioskach
dla wtascicieli sklepéw, manageréw e-commerce i zespotdw sprzedazy.

Jacek Kilian - od ponad dekady zwiazany z branza SaaS i e-commerce, gdzie wspiera rozwdj firm
zaréowno na rynku polskim, jak i w catej Europie. Jako dyrektor polskiego oddziatu Trusted Shops
odpowiada za realizacje strategii i rozwdj ustug, z ktérych korzysta ponad 32 000 sklepow
internetowych. Kluczowym obszarem jego dziatalnosci jest budowanie ,,Community of Trust” —
najwiekszej europejskiej spotecznosci kupujacych, zrzeszajacej 45 miliondw konsumentow
korzystajacych z ochrony kupujgcych Trusted Shops oraz milionéw opinii klientéw. W ramach
Trusted Shops koncentruje sie na dostarczaniu e-sklepom narzedzi zwiekszajgcych ich
konkurencyjnos¢ zaréwno lokalnie, jak i w obszarze cross-border: od Certyfikatu JakoSci,
poprzez integracje z Google i system opinii konsumenckich, po kompleksowe wsparcie prawne
umozliwiajgce bezpieczne prowadzenie sprzedazy online.

Al w konfiguratorach produktéw - sprzedaz bez chaosu w Home & Garden
Btazej tukomski, CEO Best.net&Hummerce

Branza Home & Garden to tysigce wariantéw, parametréw i opcji, ktére czesto utrudniaja
klientom podjecie decyzji zakupowej. Podczas prezentacji pokazemy, jak konfiguratory
produktéw porzadkuja ztozong oferte oraz jak Al wzmacnia ich skutecznos$é. Oméwimy m.in.
sugerowanie najbardziej prawdopodobnych wyboréw, generowanie opiséw i wizualizacji
produktéw oraz wykrywanie btedéw w konfiguracjach. Pokazemy, jak Al skraca $ciezke
zakupowa, redukuje porzucenia koszyka i zwieksza konwersje w sprzedazy mebli, wyposazenia i
produktéw dla domu i ogrodu.

Btazej tukomski to doswiadczony ekspert e-commerce i technologii cyfrowych, zwigzany z
branza od 2000 roku. Zatozyciel i CEO agencji Best.net oraz platformy e-commerce Hummerce,
specjalizujgcej sie w rozwigzaniach dla sprzedazy B2B i B2C. Jako analityk i strateg wspiera firmy
w skalowaniu sprzedazy online, optymalizacji procesow oraz praktycznym wykorzystaniu danych
i Al. Realizowat wdroZenia zaawansowanych platform e-commerce, rozwijat konfiguratory
produktow i inteligentne moduty personalizacji. Regularny prelegent konferencji branzowych,
autor publikacji i prowadzacy warsztaty z zakresu e-commerce, Al i transformacji cyfrowe.
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Home & Garden bez granic - jak skutecznie sprzedawac¢ online w Rumunii. Marketplace,
wtasny sklep i logistyka cross-border

Monika Kosmowska, Head of Business Development

Rumunia to jeden z najszybciej rosnacych rynkéw e-commerce w regionie CEE - w 2024 roku
wartosc¢ sprzedazy online wzrosta o ok. 8% r/r, przy jednoczesnym wzroscie liczby zaméwien o
blisko 3%. Kategoria Home & Living / Dom i Ogrod nalezy do najczesciej kupowanych online -
produkty z segmentu Home & Deco wybiera ponad 30% rumunskich e-konsumentoéw. Podczas
wyktadu uczestnicy dowiedzg sie, kim sg rumunscy kupujacy, w jakich kanatach warto
sprzedawac oraz jak logistyka, dostawa i ptatnosc za pobraniem wptywaja na konwersje i
skalowanie sprzedazy.

Zrédto danych: MerchantPro eCommerce Insights 2025

Monika Kosmowska - Head of Business Development w Romania Express Courier & Logistics
oraz Product Manager w Respect - Romanian Ecommerce Standards. Z wyksztatcenia i pasji —
kulturoznawczyni. Ekspertka cross-border e-commerce. Od ponad szesciu lat skutecznie tagczy
wiedze z zakresu e-commerce i lokalnych rynkéw z umiejetnoscia interpretowania kontekstu
kulturowego, wspierajac firmy w rozwoju miedzynarodowym. Posiada ponad 15-letnie
doswiadczenie we wspotpracy z firmami z sektora B2B, w tym z branzy Home&Garden.
Prywatnie pasjonatka Czech i Batkandw.

Sciezka klienta w sklepach z branzy Home & Garden: btedy, ktére warto naprawié
Lidia Aksiuk, UX Designer w Media4U

Nieczytelna struktura kategorii i nawigacja, brak lub zZle zaprojektowane filtry, staba prezentacja
produktéw - to tylko niektére z najczestszych btedéw UX/UI w sklepach internetowych z branzy
Home & Garden (B2C), ktére realnie wptywajg na konwersje i decyzje zakupowe klientow.
Pokaze:

e jakzachowuja sie klienci B2C w tej kategorii,

e czego oczekujg od sklepu w branzy Home & Garden,

e najakich elementach UX najczesciej podejmuja decyzje o zakupie lub rezygnaciji.

Wskaze konkretne btedy na bazie analizy blisko 80 sklepdw z tej branzy oraz pokaze, jak mozna
je naprawié. Podpowiem, jak lepiej projektowac sklepy, wykorzystywa¢ testy z uzytkownikami i
desk research, jak pracowaé z audytami UX oraz na co zwraca¢ uwage przy redesignach i
nowych wdrozeniach.

Lidia Aksiuk - UX Designer w Media4U. Projektantka UX/UI i badaczka z 6-letnim
doswiadczeniem w pracy nad produktami cyfrowymi dla rynkdw B2B i B2C. Wczesniej
zajmowata sie zarzadzaniem projektami, co dzis przektada sie na skuteczne planowanie
procesow UX, sprawna wspotprace z zespotami oraz tgczenie perspektywy biznesowej z
projektowa. Na co dzien projektuje rozwigzania cyfrowe i prowadzi badania UX - od analizy rynku
i uzytkownikow, przez definiowanie problemdw i hipotez, po testowanie i optymalizacje
produktow. Wspdtpracowata z takimi markami jak Volkswagen, Skoda, Amica, Teva, OLX,
Bonprix, Rytko oraz CarFree. Dzieli sie wiedzg jako wyktadowczyni w CodeBrainers. Jest
mentorka w programach Design Mentorship oraz Tech Leaders. Pisze artykuty dla bloga Media4U



oraz czasopisma Online Marketing, poruszajac tematy zwigzane z UX, Al oraz e-commerce,
tgczac praktyke projektowag z analizg trenddéw technologicznych.

Jeden sklep, trzech klientow. Jak w Home & Garden potaczy¢ B2C, B2B i ,,B2B zachowujace
sie jak B2C” bez chaosu w sprzedazy

Barbara Tatar, konsultant biznesowy project manager ,,E-handel w praktyce”, tukasz Janik, CEO
w Waynet

Sklepy Home & Garden coraz czesciej sprzedajg jednoczesnie do klientow detalicznych,
hurtowych i profesjonalistow. Problem w tym, ze kazda z tych grup wymaga innych procesow
zakupowych, cenowych i logistycznych. Podczas prelekcji pokazemy trzy realne $ciezki rozwoju
e-commerce, ktére pozwalaja ten chaos uporzadkowac i dopasowac sprzedaz do réznych
modeli biznesowych.

Istotnym elementem bedzie elastycznos¢ rozwigzania PrestaShop, ktére pozwala rozwijaé sklep
etapami, reagowac na zmieniajace sie potrzeby rynku i Swiadomie projektowaé sprzedaz, bez
zamykania sie na jedng koncepcje juz na starcie.

Na konkretnych przyktadach pokazemy, jak narzedzie Waybox wspiera funkcjonalnosci B2B oraz
jak przygotowac biznes i procesy do takiego wdrozenia. Prelekcja taczy perspektywe
wdrozeniowa z doradczg, opartg na doswiadczeniu Barbary Tatar (E-handel w praktyce) w
porzadkowaniu sprzedazy i strategii e-commerce w branzy Home & Garden.

Barbara Tatar jest znana pod marka “E-handel w praktyce”. Pracowata jako tester, project
manager oraz product manager oprogramowania e-commerce. Wdraza e-commerce B2B(2C) w
polskich MSP. Wykonuje projekty funkcjonalne stron internetowych oraz audyty sklepéw. Przez
ponad 5 lat tworzyta aplikacje dla branzy finansowej, koordynujac wspdtprace z zewnetrzna
agencja IT. Budowata rozwigzania funkcjonalne dla klientdw korporacyjnych z sektora FMCG i dla
branz technicznych na rézne rynki (polski i zagraniczne). Zarzadzata sp6tka MSP z branzy
finansowej, obejmujac stanowiska dyrektorskie oraz prezesa. Obecnie prowadzi wdrozenia
platform e-commerce B2B(2C) w polskich firmach MSP. Prowadzi proces E2E, poczawszy od
strategii e-commerce, przygotowania i analizy przedwdrozeniowej az do uruchomienia
sprzedazy.

tukasz Janik - CEO Waynet z ponad 10 letnim doswiadczeniem we wdrozeniach e-commerce. Z
sukcesem prowadzit wdrozenia platform B2B dla takich firm, jak Gerlach, Annabelle Minerals,
Focus Garden, Pakujto czy Fdirect, poczawszy od analizy przedwdrozeniowej, doradztwa,
poprzez wdrozenie i uruchomienie, az po utrzymanie i rozwdj. Uczestnik i prelegent na
konferencjach zwigzanych z e-commerce.

Amazon w branzy Home & Garden: Skalowanie, ochrona marki i marza. Strategia dla
producentow

Tomasz Jankowski, Prezes Zarzadu Go2Market Sp. z o.o.

Wedtug HDE Online-Monitor 2025, Amazon kontroluje ok. 63% niemieckiego e-commerce. Jesli
Ciebie tam nie ma, oddajesz ten rynek dystrybutorom i taniej konkurencji. To nie jest prelekcja o
"zaktadaniu konta". To odprawa strategiczna dla producentéw Home & Garden. Pokazemy, jak
przeku¢ Twoje najwieksze problemy - gabarytowa logistyke i restrykcyjne prawo (LUCID, WEEE,
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VAT) - w bariere wejscia dla konkurencji. Dowiesz sie, jak wykorzysta¢ wizualne wyszukiwanie
(Amazon Lens), by Twoja jakos$¢ wygrata z niska cena rywali. Zamiast obietnic - pokazemy
procesy operacyjne, ktére wdrozyliSmy u liderdw branzy, zapewniajac im bezpieczenstwo i
przewidywalny zysk.

Tomasz Jankowski - zatozZyciel i prezes Go2Market Sp. z 0.0., ekspert w dziedzinie e-commerce.
Posiada bogate doswiadczenie w zarzgdzaniu produktami, rozwoju biznesu, miedzynarodowym
e-commerce, negocjacjach oraz zarzadzaniu taricuchem dostaw. Jest absolwentem Executive
MBA na University of lllinois w Urbana-Champaign oraz University of Strathclyde w Glasgow, na
ktdrych zdobyt tytuty BA oraz MSc. Jego wiedza i doswiadczenie czynig go cenionym specjalista
w strategiach sprzedazy na Amazon w kategorii Home and Garden, co znajduje odzwierciedlenie
w dziatalnosci Go2Market.

Nowa era regulacji UE - co kazdy e-commerce musi wdrozy¢ w 2026 r.
Marcin Tomczak, CEO & Founder ecommerce.legal

Rok 2026 to moment, w ktérym e-commerce w Unii Europejskiej wchodzi w nowa faze
regulacyjng. Prawo przestaje koncentrowac sie wytgcznie na informowaniu konsumenta, a coraz
wyrazniej naktada na sprzedawcow internetowych aktywne obowigzki w zakresie
bezpieczenstwa produktéw, odpowiedzialnosci Srodowiskowej oraz projektowania doswiadczen
uzytkownika. Dla wielu firm oznacza to koniecznos¢ realnej przebudowy procesoéw, interfejséw i
relacji z dostawcami.

Podczas prelekcji oméwione zostang kluczowe wyzwania prawne, z jakimi musi mierzyc sie e-
commerce w 2026 roku. Szczegbdlna uwaga zostanie poswiecona General Product Safety
Regulation (GPSR), ktéra znaczgco rozszerza odpowiedzialnosé sklepow internetowych i
marketplace’éw za bezpieczenstwo oferowanych produktéw — takze tych sprzedawanych w
modelu dropshippingowym. Uczestnicy dowiedzg sie, jakie obowiazki informacyjne i
proceduralne cigzg dzis na sprzedawcach oraz jak przygotowac sie na kontrole i sytuacje
kryzysowe, takie jak wycofanie produktu z rynku.

Drugim istotnym obszarem bedzie EUDR, czyli regulacja dotyczgca produktéw wolnych od
wylesiania. Prelekcja pokaze, dlaczego nowe obowigzki sSrodowiskowe nie sg wytgcznie
problemem producentéw i importerdw, ale réwniez sprzedawcoéw online, ktérzy oferuja produkty
objete regulacjg. Omdéwione zostanie znaczenie due diligence w tancuchu dostaw, ryzyka
zwigzane z brakiem dokumentacji oraz konsekwencje marketingowe i prawne nieprawidtowych
deklaracji ekologicznych.

Kolejnym kluczowym tematem beda dark patterns, czyli zakazane praktyki projektowania
interfejséw, ktére manipuluja decyzjami uzytkownikéw. W 2026 roku organy nadzorcze coraz
czesciej analizujg UX i Ul sklepow internetowych, traktujac je jako element podlegajacy ocenie
prawnej. Prelekcja wyjasni, ktére mechanizmy sprzedazowe, subskrypcyjne i contentowe moga
stanowi¢ naruszenie prawa oraz jak projektowa¢ doswiadczenie uzytkownika w sposdb zgodny z
regulacjami konsumenckimii ochrony danych.

Prelekcja ma charakter praktyczny i strategiczny — jej celem jest pokazanie, jak legalnie i
bezpiecznie prowadzi¢ sprzedaz online w 2026 roku, minimalizujac ryzyko prawne bez rezygnacji
z efektywnosci biznesowe;.



Marcin Tomczak - prawnik, zatozyciel kancelariiecommerce.legal, specjalizujacy sie w
obstudze prawnej e-commerce, IT i nowych technologii. W 2024 roku wraz z zespotem wspierat
ekspansje zagraniczng ponad 30 polskich firm. Ekspert w zakresie RODO, compliance (np.
dyrektywa Omnibus) i cross-bordere-commerce. Regularnie publikuje i prowadzi szkolenia,
m.in. w Akademii Allegro.

Cyberbezpieczenstwo w Home & Garden: Jak chronié stabilnosé¢ sprzedazy i zaufanie
Klientow przed technologicznym ,,pozarem”?

Grzegorz Fratczak, CEQO, Convertis

W swiecie Home & Garden sezonowos¢ to potezny ruch, ale i ryzyko. Podczas prelekcji
pokazemy, jak unikngé¢ skutecznego ataku hakerskiego w szczycie sezonu i nie tylko. Dowiesz sie
m.in.:
e jakie sagrealne przyktady atakow hakerskich i konsekwencji dla sklepéw B2B i B2C
e jakierodzaje atakéw sg najpopularniejsze w branzy
e jak sie zabezpieczy¢ - proste sposoby na juz
o jakie sg skuteczne i proste procesy do wdrozenia, a takze bardziej zaawansowane, by
zapewni¢ bezpieczenstwo Twojego sklepu
e dlaczego rozbudowane konfiguratory produktéw (mebli, ogrodzen) bywaja najstabszym
ogniwem systemu i jak je bezpiecznie optymalizowac.

Zrozumiesz, ze cyberbezpieczenstwo to nie tylko ktédka SSL, ale fundament Twojej sprzedazy i
technicznego spokoju.

Grzegorz Fratczak - CEO Convertis —w branZzy ecommerce od lat wierzy w zasade, Ze
technologia ma stuzy¢ ludziom, a nie na odwrdét. Jako wtasciciel Convertis, najwiekszego
Software House PrestaShop w Polsce, wnosi do dyskusji doswiadczenie oparte na ponad 200
000 godzinach pracy zespotu przy skomplikowanych wdrozeniach. Jego przygoda z ecommerce
zaczeta sie w 2010 od zbudowania start-upu, ktéry zdobyt 20 000 uzytkownikdw. Doswiadczony
manager z dyplomem MBA i coach. Obecnie przede wszystkim przewodnik po ecommerce dla
klientdw Convertis, gdzie odpowiada za sprzedaz, marketing i zarzgdzanie firmag. Prowadzi
podcast “Rozmowy na Zapleczu “

Maro Home: Jak przezy¢ lato bez spadkow - skuteczna praca z sezonowoscia
w e-commerce

Piotr Maroszek, wtasciciel marki Maro Home, Zbyszek Sliwiriski, Marketing Specialist, adcookie

Kluczowe elementy prezentaciji:
e Techniki utrzymania sprzedazy w martwych sezonach.
e Budowanie kalendarza marketingowego wyréwnujacego wahania sprzedazowe.
e Strategie dywersyfikacji oferty przystosowane do zmian sezonowych.

Piotr Maroszek — wtasciciel marki MARO HOME, specjalista eCommerce i IT z wieloletnim
doswiadczeniem. Od lat tgczy technologie z pasja do luksusowego wyposazenia wnetrz, tworzac
przestrzen, w ktorej design spotyka sie z funkcjonalnoscig. Ekspert w budowaniu strategii


http://m.in/
https://convertis.pl/podcast-ecommerce

sprzedazy online i optymalizacji UX, stale rozwija swojg marke, oferujgc klientom najwyzszej
jakosci produkty do domu.

Zbyszek Sliwinski - Marketing Specialist w adcookie. Od 7 lat wspiera rozwdj firm z sektora e-
commerce, dostarczajgc rozwigzania marketingowe, ktdre taczg kreatywnosc z podejsciem
analitycznym. Specjalizuje sie w dziataniach napedzajacych dynamiczny rozwdj oraz skalowanie
biznesoéw online. Na co dzieri koordynuje prace zespotu specjalistéw, dbajgc o precyzyjna
realizacje strategii, co przektada sie na skutecznos¢ kampanii. Odpowiada takze za bezposredni
kontakt z klientami, zapewniajac transparentnosc¢ dziatan i efektywna komunikacje na kazdym
etapie wspotpracy. Jego zainteresowania skupiaja sie na nowoczesnych trendach
marketingowych oraz innowacjach, ktére pozwalaja mu wprowadzac swieze rozwigzania do
realizowanych projektdw, dostosowujac je do zmieniajgcych sie potrzeb rynkowych.



