EK 001: Jak sprzedawac wyjatkowe produkty na
konkurencyjnym rynku e-commerce — Daniel Zietek

Tutaj Grzegorz Fratczak i zapraszam Cie na “Ekomersowa Kawe” - podcast,
ktory pomaga rozwijac¢ sklepy internetowe dostarczajac wiedzy i inspiracji. W
tym podcascie rozmawiam z przedsiebiorcami i e-commerce managerami,
ktorzy z sukcesem prowadza swoje ,,e-commersy”. Pokazuje i odkrywam to
jak budujg swoj biznes, ktory jednoczesnie pozwala im realizowac cele
zawodowe, jak i prywatne.

Czesc! Witam wszystkich w premierowym odcinku “Ekomersowej Kawy”. Dzi$§ moim gosciem jest
Daniel Zietek, wspétwtasciciel sklepu patine.pl i multirenowacja.pl. Jesli chcesz sie dowiedzie¢, jak
budowac i rozwija¢ sklep internetowe z produktami luksusowymi, bo o tym miedzy innymi
bedziemy dzisiaj rozmawia¢, to zapraszam do wystuchania. Troche o Danielu, zeby Wam przyblizyg,
kim jest i co robi. Daniel prowadzi dwa sklepy razem ze swoim wspdlnikiem. W biznesie s3 od
ponad 10 lat, skupiaja sie na branzy obuwniczej - w niszy, ktéra powstata z ich pasji oraz
zainteresowan. Sklep patine.pl sprzedaje - jak sami pisza na wiasnej stronie: “wyjatkowe, recznie
wytwarzane buty, powstajace w tradycyjnym procesie rzemieslniczym, opracowanym i
doskonalonym przez kolejne pokolenia”. Czyli po prostu luksusowy produkt. A do tego by utrzymac
te buty przy zyciu przez kolejne dekady, majq drugi sklep z akcesoriami do pielegnacji i renowacji
butdéw i skéry - multirenowacja.pl. Jest to sklep, ktéry sprzedaje produkty premium, ale tym razem
dostepne praktycznie dla kazdego - zaréwno dla klienta indywidualnego jak i hurtowego. Mam
nadzieje, ze dowiecie sie czego$ wartosciowego, co bedziecie mogli zastosowac we witasnym
sklepie internetowym. Zapraszamy do stuchania.

Grzegorz Fratczak: Czes¢ Daniel! Witam Cie w podcascie “Ekomersowa Kawa”. Powiedz mi, czym
sie zajmujesz, by stuchacze wiedzieli, z kim maja do czynienia.

Daniel Zietek: Jasne. Witam wszystkich! Posiadam, a tak naprawde posiadamy, poniewaz bede moéwit
w liczbie mnogiej ze wzgledu na to, ze jestem w spoétfce cywilnej i mam wspdlnika, z ktdrym wszystko
od poczatku budowalismy. Posiadamy w tej chwili dwa sklepy: multirenowacja.pl oraz patine.pl.
Pierwszy sklep, ktéry istnieje na rynku juz 10 lat jest typowo z branzy chemii uzytkowej. Sg to srodki
do pielegnacji i konserwacji obuwia, skory, galanterii skérzanej, skéry meblowej, a takze
samochodowej. Drugi sklep, czyli patine.pl - pdzniejszy projekt, ktéry powstat 6 lat temu, to aktualnie
sklep multibrandowy. Kiedy zaczynalismy, wprowadzaliSmy na rynek buty hiszparnskiej marki Yanko
szyte na Majorce, a teraz posiadamy takze inne marki — hiszpanskie TLB i tak to wyglada.

G: Wielkie dzieki. Wida¢, ze macie juz wieloletnie doswiadczenie. Zapewne duzo réznych sytuacji
doswiadczytes przez te ostatnie 10 lat w multirenowacji.pl i 6 lat z patine.pl. Powiedz mi, jak to
wyglada od strony e-commersu, by stuchacze tez wiedzieli, gdzie jestescie, czy to jest maty sklep,
czy raczej juz robicie setki milionéw obrotéw?



D: No jasne, jasne. Wszystko zaczeto sie powiedzmy, od niewielkiej sprzedazy, gdzie cieszylismy sie
jak sprzedata sie jakas pierwsza pasta do butdw, czy kremy. Oczywiscie, tutaj tez musze
dopowiedzie¢, ze my nie jestesmy tylko w e-commersie, jako B2C, czyli wytgcznie dla klienta
detalicznego. multirenowacja.pl zaopatruje takze rynek hurtowy, czyli B2B i tak na dobrg sprawe, to
nas tez troszeczke pchneto do przodu. Caty czas staramy sie rozwija¢. Krok po kroku duzo pracy nas
to kosztowato. Czasami wspominam pierwsze lata, kiedy spedzaliémy przy komputerach po 17-18
godzin robigc sami dos$¢ unikalne opisy produktow, a takze bardzo dobre fotografie. StaliSmy sie jak
najlepiej pokazywac produkty w sposéb wyjatkowy. Chcielismy, by klient poczut sie troche inaczej niz
w standardowych sklepach tego typu, ktére po prostu majg zazwyczaj fotografie na biatym tle, a
opisy sg traktowane troche po macoszemu i nie w petni oddajg to, z jakim produktem mamy do
czynienia. Nie mowie, ze to jest zte, ale mysle, ze jesli kto$ w e-commerce juz jest troche czasu, to
doskonale wie jak wazna jest dobra fotografia i dobry opis.

G: Wy stawiacie na to by te produkty byly fajnie pokazane, bardzo szczegétowo, a takie by
wyrozniaty sie i jakoscig zdjec i opisow - jesli dobrze rozumiem?

D: Tak jak najbardziej. To jest podstawa. Kupujgc w internecie trudno jest wykorzystac cos$ innego niz
zdjecia i opisy, za pomocg, ktérych mozemy przedstawi¢ produkt. Mielismy pozytywny feedback od
naszych klientéw, ze po otrzymaniu danego produktu, przede wszystkim butéw, mowili
niejednokrotnie, ze wyglada o niebo lepiej niz na zdjeciach. Tak, wiec nigdy nie dojdzie sie do
perfekcji takiej, aby przedstawic idealnie produkt w internecie. Bedzie réznica w kolorystyce
monitoréw, barwach, w cieniach itd. Ale mysle, ze kluczem do tego, aby sie wyrdznic jest robienie
bardzo dobrych zdjec i bardzo dobrych opiséw — niepowtarzalnych.

G: Czy to robiliscie to tylko w odniesieniu do butéw z patine.pl, bo s3 produktem premium - to jest
koszt nawet 1200 zt z tego, co widziatem? Czy stosujecie te zasade rowniez do produktéw w niskich
cenach - typu pasta do butéw za 50 do 100 zt?

D: Generalnie u nas paste do butéw mozna kupi¢ powiedzmy nawet za kilkanascie ztotych, takze
rozpietosc¢ cenowa jest bardzo duza. Posiadamy marki Tarrago, Saphir i Saphir MDOR i to sg gtéwne
nasze marki. Jesdli chodzi o produkty do pielegnacji i konserwacji skéry - to wszystko zalezy od tego,
czego oczekuje klient. Jezeli klient kupuje drogie buty to zazwyczaj oczekuje, zeby mie¢ najlepsze
Srodki do jego pielegnacji. Wtedy wiadomo proponujemy mu takie zestawy, ktére dla niego beda
optymalne, ale oczywiscie sg tez niektérzy klienci, ktdrzy po prostu kupujg produkty ze sredniej pofki.
My generalnie w naszej firmie wyznajemy zasade: nic na site. Nigdy nie przekonujemy klienta po to
zeby za wszelka cene sprzedaé, wrecz przeciwnie po prostu informujemy o mozliwosciach. Dajemy
przekrdj wyboru, informujemy o réznicach. A to niech klient podejmuje decyzje na podstawie tych
informacji.

G: Brzmi ciekawie. Co Wam sie sprawdzato na poczatku marketingu, ktory robiliscie, a juz przestato
dziata¢?

D: Mysle, ze nie ma takiej rzeczy. ZaczeliSmy od remarketingu - dziata do dzisiaj. Zaczeliémy od
pozycjonowania sie na podstawowe stowa kluczowe - to rowniez dziata do dzisiaj. Zatozylismy swego
czasu forum, ktére zrzesza mitosnikéw obuwia. Wiadomo, ze fora nie cieszg sie juz takg
popularnoscig jak kiedys i wszystko sie przerzucito na media spotecznosciowe typu Facebook i
Instagram, ale nadal to forum istnieje. | absolutnie nie mamy zamiaru z niego rezygnowac. Tam
mamy fajnych klientéw chociazby szewcéw, a takze klientéw typowo detalicznych, ktérzy zwracajg
sie do nas poprzez to forum z réznymi problemami typu: kurtka koledze sie poplamita, albo, buty s3



w jakims takim stanie, ze trzeba je reanimowac. Tak, wiec mysle, ze zaden kanaft, ktérym sie zajelismy
nie zostat odrzucony.

G: Czyli z tego, co mowisz, to macie nie jeden gtéwny kanat sprzedazy, ale kilka, jak nie kilkanascie,
ktdre po prostu tworza synergie i dzieki temu wasza sprzedaz caty czas rosnie?

D: Tak. Mysle, ze méwigc o Facebooku, to to jest jak najbardziej kanat, gdzie mozna wrzucaé rézne
posty z informacjami o nowych produktach, czy tez o akcjach promocyjnych. Instagram tez daje w
Polsce mozliwos¢ zakupu. Takze podsumowujac dziatamy wielokanatowo. Natomiast oczywiscie, do
tych dwdch sklepédw posiadamy rownolegle blogi, na ktérych pokazujemy, w jaki sposdb skorzystac z
naszych srodkéw, albo jakie buty w tym sezonie naszym zdaniem sg najbardziej pozgdane. Blogi tez
skupiaja jakies grono klientéw, ktdrzy sg w stanie do nas dotrzeé, poczytac, zapoznad sie z ofertg, a
nie tylko z typowa kartg produktu w sklepie.

G: Chce sie teraz skupic sie na dwdch rzeczach. Widze, ze to Wasze forum wbutach.pl ma bardzo
Swietne statystyki, ktore tu pokazujecie. Jest ponad 4000 uzytkownikéw, 26400 odpowiedzi, 2800
podtematdéw na forum. Zapewne to forum istnieje juz dobrych kilka lat. Czy to forum - to takie
standardowe, jak sie kiedy$ tworzyto - czy ono zyskuje na aktywnosci, czy bardziej ludzie juz
przechodzg na Facebooka?

D: Jestem przekonany, ze jak ludzie przechodzg na Facebooka i na Instagrama. Jednak trudno jest
rezygnowac z tego kanatu skoro nadal pojawiajg sie nowe posty, nowe zapytania, dochodzg nowi
uzytkownicy. Oczywiscie to nie jest taki przyrost, jaki byt powiedzmy 5-6-8 lat temu, ale moim
zdaniem nie ma co z tego rezygnowac. Jezeli cos juz funkcjonuje dobrze, to czemu z tego nie
skorzystaé. Mato tego, niejednokrotnie dowiadujemy sie, chociazby z maili od klientow, ze trafili do
nas witasnie przez forum — bo szukali konkretnej porady. Uzytkownik wcale nie musi sie rejestrowa,
zeby skorzystaé z tresci i to jest najwazniejsza misja tego narzedzia.

G: Z tego, co widze to forum, przy takiej ilosci postow jest nieocenione, bo zatrudniliscie wtasna
spotecznos¢ do tworzenia tych wszystkich tresci. Macie dos¢ specyficzng branze, bo zajmujecie sie
renowacja skory i butéw i klienci znajdujg tam odpowiedzi na wiekszos$¢ pytan, a jesli nie znajda, to
ktos im odpowie. To jest pomoc i dodatkowo $wietnie wplywa na pozycjonowanie, poniewaz z
tego co widze, to wszystkie teksty sg otwarte, nie sg ukryte. Mam jednak pytanie, czy nie
planujecie np. otwarcia takiego forum tez na Facebooku? Ma swoje wady, natomiast wpisuje sie w
trend - czy to juz nie to?

D: Nie wiem, nie myslatem jeszcze o tym. Powiem szczerze, ze nawet nie znam narzedzia, ktére by na
to pozwolito. Dobrze wiedzieé, ze cos takiego istnieje.

G: Mam kolege, ktory prowadzit swojg firme miat tez otwarte takie forum jak wy. Natomiast
bardzo trudno mu byto zmobilizowac¢ ludzi do odpowiadania i uczestniczenia w tym forum. To byto
jakie$ 2-3 lata temu. Dopiero jak przenidst to forum, t3 grupe na Facebooka, to uzyskat duzo
wieksza responsywnosc.

D: Jasne, to jest bardzo ciekawe, co mdwisz, bo generalnie, w ogdle dzisiaj zacheci¢ kogos do
jakiejkolwiek reakcji — nawet organizujgc konkursy — jest coraz trudniej. Takze tutaj przyznaje Ci racje.
Taki jest trend i nic z tym chyba nie zrobimy. Trzeba bedzie szuka¢ innych mozliwosci, zeby ludzi
zachecic i zaangazowad.

G: Minus grupy na Facebooku jest taki, ze ona jest trudno wyszukiwalna i trudno sledzi¢ watki.
Zazwyczaj tam problem jest taki, ze uzytkownicy czesto méwig “Ale to juz byto watkowane 1000
razy. Poszukaj w wyszukiwarce”, ktéra dziata niezbyt dobrze. A w przypadku Waszego forum to na



pewno dziata lepiej, bo nawet Google pomaga w tatwiejszym wyszukiwaniu. Na pewno tatwiej tez
to posortowac i rzeczywiscie, mysle, ze takie forum, jak Wy macie trudno bytoby teraz zatozyé,
zeby to dziatato.

D: Tak od zera, to z pewnoscig byto by bardzo trudno.

G: Wiasnie. Ludzie juz s3 na innym etapie myslenia. A z drugiej strony, patrze na Wasz Instagram:
patine.pl i widze 61000 obserwujacych. Jak sie Wam to udato?

D: To jest robota mojego wspdlnika, ktéry tym sie zajmuje i profil na Instagramie prowadzi. Zresztg
jak widaé, z bardzo dobrym skutkiem. Od razu powiem, ze wszyscy subskrybenci sg naprawde
istniejgcy. Dlaczego o tym mowie? Bo juz nie jedno konto widzielismy na Instagramie, ktére byto
sztucznie napompowane. Tak na dobrg sprawe to wida¢ po reakcjach. Wystarczy puscic jedno
ciekawe zdjecie i zobaczy¢ ile jest komentarzy i jakie jest zainteresowanie dang fotografig. Natomiast
trzeba tez jasno sobie powiedzie¢ - patine.pl posiada réwniez drugg domene patine.shoes. Taka opcja
pojawita sie z 3-4 lata temu. Wyszta wtedy ogdlnoswiatowa domena.shoes. Oczywiscie my
skorzystaliémy z niej i jg wykupilismy. | tu dziata strona anglojezyczna naszego sklepu. Stad tez, czyli z
zagranicy, pochodzi duza czesci followersow.

G: Jak dziata sprzedaz przez ten kanat u Was? To na pewno duzo pracy - 3000 postéw to nie takie
hop siup, zeby to zrobi¢. Gtéwnie zdjecia widze.

D: Ja mysle, ze ten proces dopiero sie rozpoczat. Trudno tutaj méwié przez pryzmat jakichs$
procentow, czy optacalnosci. Mysle, ze jak najbardziej warto skorzysta¢ z mozliwosci sprzedazy
poprzez rdzne kanaty, natomiast trudno mi jest dzisiaj ocenic, jaki jest procent klikajgcych
pochodzacych z Instagrama.

G: Nie jestescie w stanie tego ocenié tak naprawde?

D: Musiat bym zajrze¢ do Google Analytics i takg informacje sprawdzi¢. Na ten moment kompletnie
nie wiem, jaki to jest procent. Nie mam takiej wiedzy.

G: Rozumiem, ze wspoalnik jest bardzo mocno w to zaangazowany i widzi sens.

D: Tak.

G: Z drugiej strony, duzo robicie sesji produktowych i do$¢ fatwo wam dodac zdjecia, bo
wykorzystujecie do tego te same zdjecia w kilku mediach, jesli dobrze rozumiem?

D: Tak, jak najbardziej. W momencie, kiedy robimy sesje standardows, klasyczng, produktowg
nowych butéw, nowych modeli, ktére do nas przyjezdzajg - to zazwyczaj od razu robimy taka sesje na
zewnatrz. Tak by wykorzystywana byta wtasnie w mediach spotecznosciowych, a czasem tez na
sklepie. Wykorzystujemy to, by utatwié klientowi podjecie decyzji odnosnie wyboru koloru. Z tego
powodu, ze zupetnie inaczej wygladajg buty w namiocie bezcieniowym, gdzie sie robi fotografie, zeby
ona wysztfa jak najlepsza, a co innego jest zobaczy¢ je na nogach, gdzie wychodzimy na $wiatto
dzienne, na zewnatrz. Jesli chodzi o zdjecia, ktére sg na Instagramie warto tez powiedzieé, ze duza
czesc z tych zdje¢ pochodzi od naszych klientéw. Za co oczywiscie jestesmy im wdzieczni. Nasi klienci
sie z nami na tyle integrujg, powiedzmy to szczerze, bo to nie jest przygoda zazwyczaj z jedng para
butéw, tylko pojawia sie druga, trzecia, czwarta itd. Dlatego tez chetnie podsytajg nam fotografie, jak
to wyglada u nich na nogach.

G: A jak ich zacheciliscie, aby wysytali fotografie? Jakie macie na to sposoby?

D: Wymyslilismy sobie hashtag #PatineLover dla tych najbardziej oddanych klientéw i mamy dla nich
bardzo fajne akcje promocyjne. Wchodzg jakie$ nowe modele albo s3 jakies sezonowe wyprzedaze -
to ci, ktorzy sg zapisani do naszego newslettera, a wyrdznilismy sobie kilka grup: podstawowa to jest



ta, gdzie sie zapisuje standardowy klient. Ale w momencie, gdy ktos kupi jakas kolejng pare butéw i
juz znamy tego klienta, bo wykonat do nas 20-30 e-mail, czy 10-15 telefondw...

G: Az tyle?

D: Czasami tak. Czasami sg klienci, ktdrzy naprawde lubig rozmawiac i nie dos¢, ze rozmawiajg o
butach, to jeszcze o pielegnacji, o konserwacji, i tak temat sie rozwija i trudno jest zakoniczy¢
rozmowe po 5 czy 10 minutach. A wracajgc do tematu, tych najlepszych klientéw przerzucamy na
inng liste w newsletterze, ktdra otrzymuje wyjatkowe informacje dotyczace promocji danych
produktow, z jakim$ kodem rabatowym, czy wyjgtkowym rabatem. No i stad tez mamy fajny
feedback, w postaci chociazby zdje¢, czy podziekowan. Nawet zdarzyta nam sie taka sytuacja, ze
jeden z klientéw kupit u nas buty, i byt tak przeszczesliwy, ze jego zona namalowata nam obraz, na
ktdrym sg wiasnie nasze buty. Mamy ten obraz w siedzibie naszej firmy. Réznie bywa, generalnie z
naszymi klientami bardzo sie lubimy.

G: Zaskakuje mnie to, z tego powodu, Ze tak naprawde, te buty wiekszos¢ klientéw pewnie u was
kupuje raz na rok, raz na 2-3 lata. To nie s3 tanie buty, a pomimo tego chetnie odbierajg te e-maile,
czy moze sie myle?

D: Nie, nie. Jak najbardziej tak jest. Tylko tutaj trzeba zwrdci¢ tez uwage na to, ze Swiadomosé
naszych klientdw jest coraz wieksza. Swiadomo$¢, jesli chodzi o buty. Jeéli ktos jest prawnikiem,
chodzi po sgdach itd. to doskonale wie, ze w momencie, kiedy bedzie uzytkowat tylko jedng pare, to
jg zajedzie i to dos¢ szybko. Natomiast sztuka polega na tym, zeby te buty wymieniac. Majac trzy,
cztery pary i ubierajgc sie wedtug jakis okreslonych zasad, czy to w garniturze, czy to w samej
marynarce, zaktadajgc klasyczne buty do tego, to im wiecej bedzie miat par i im czesciej bedzie je
wymieniat, tym na pewno przedtuzy im zywotnos¢.

G: Czyli te buty s3 na cate zycie.

D: Dokfadnie tak. To sg buty szyte metodg Goodyear Welted ( przyp. red. metoda Goodyear Welted,
zwana po polsku szyciem ramowym lub szyciem pasowym), czyli umozliwiajgce odciecie podeszwy
skdrzanej i przyszycie jej na nowo. Ta ustuga nie jest tania, ale praktycznie mozemy uzyskac catkowite
nowe buty od producenta, gdzie tylko cholewka (czyli ta cze$¢ gdérna) pozostaje bez zmian.
Oczywiscie, ona tez jest odnawiana. To wyrdznia te buty od innych.

G: Specyficzna grupa docelowa, ktdrej przedstawiciele kochajg te buty i chcg sie dzieki nim
wyroznié. Gdzie stawiaja na tg wygode, a z drugiej strony wyglad. Widaé, ze tez majg dos¢
specyficzne potrzeby utrzymania kontaktu z marka, ktére wy w petni zaspakajacie.

D: Mysle, ze to wszystko zalezy od samego cztowieka, ktéry czesto poszukuje ekskluzywnego obuwia,
albo w ogdle ekskluzywnych rzeczy. To przeciez nie muszg by¢ tylko buty. Przeciez mezczyzni czesto
szukajg zegarkow, czy samochodow, czy jakis innych rzeczy, ktére sg w ich Swiadomosci najlepsze.
Wiesz, ta sytuacja akurat fajnie sie zmienia w Polsce, powiedzmy po roku 2008-2009, kiedy my
zaczynalismy, wtedy spoteczenstwo stawato sie coraz zamozniejsze. Kiedys$ nie mogliémy sobie na
pewne rzeczy pozwolié, dzisiaj wyjazd za granice, lot do Barcelony - nie jest czyms nieosiggalnym. Po
prostu kto$ kupuje bilety, wyjezdza, wraca i zapomina o temacie, tak jakbym pojechat 20 lat temu do
jakiegos wiekszego miasta. Wydaje mi sie, ze to samo dzieje sie na wszystkich frontach, niezaleznie
od tego, co sprzedajemy. Sta¢ nas po prostu na wiecej. Dzisiaj tez wazne jest, ze klient chce mie¢
produkt, ktéry rzeczywiscie jest taki, jak jest napisane albo dziata tak, jak ma dziatad.
Niejednokrotnie, pewnie kazdemu z nas sie zdarzyto, kupujac cos, gdzies, otwieralismy i byliSmy
rozczarowani, poniewaz to kompletnie nie byto to, o co nam chodzito. Na przyktad miato co$ tam



wyczyscié i tego nie wyczyscito albo po prostu miato opis nieadekwatny do tego, co jest w srodku.
Wybierajac produkty do sklepéw, wybierajgc marki, zanim podjelismy decyzje, sami na wtasnej
skorze testowalismy, co to jest za produkt, czy my jestesmy do niego przekonani i czy on spetni
oczekiwania klienta. Mysle, ze to jest najwazniejsza rzecz. W momencie, kiedy sprzedajemy w
cudzystowie “Buble”, ktdre sg moze tansze, tatwo sprzedawalne - to jest to tylko kwestia czasu, ze
klient raz, drugi, trzeci sprobuj i ostatecznie powie “Nie to nie to. To nie dziata. To nie dla mnie”.
Mysle, ze nie tedy droga. Ja chce sprzedawac cos, co naprawde dziata i jakosciowo jest dobre.

G: Tak, to jest spdjne z tym, co powiedziates na poczatku, czyli stawiacie, na jakos¢, stawiacie na to,
zeby te produkty byty dobre, bo tak budujecie tg marke, ten brand. Chcecie, zeby klienci do Was
wracali i byli zachwyceni. | tak jak wczes$niej powiedziates klienci s zadowoleni z tej, jakosci, wrecz
spodziewali sie czegos$ gorszego, a dostali cos wiece;.

D: Mysle, ze trzeba sprzedawac cos, do czego cztowiek sam jest przekonany. Nie wyobrazam sobie
innej drogi. To jest niezgodne nawet z wtasnym ego i wtasng swiadomoscig, proponowac cos, co
mam i wiem, ze nie zadziata.

G: Pamietam jak robiliSmy dla was strone sklepu, i jak zwracaliscie uwage na wszystkie szczegéty,
na kazdym etapie sprzedazy i zakupu klienta.

D: Mysle, ze to jest bardzo wazna sprawa odnosnie samego wyboru witasnie silnika. Dzisiaj na rynku
istnieje cata masa. Jak doskonale wiesz - Shopery, Magento, IAl Shopy - pewnie bys wymienit sporo
wiecej ode mnie. My 10 lat temu musieliSmy na cos postawi¢. Oczywiscie, oferta nie byta tak szeroka
jak dzisiaj. Ci, ktérzy zaczynajg e-commerce, mogg sobie naprawde powybieraé, potestowad. 10 lat
temu miatem w gtowie tylko jedno - wybraé dobrze. Pamietam jak dzis, jak okoto trzech czy czterech
miesiecy poswiecitem na to, zeby poczytac o sklepach i wybrali$my wtedy SOTE, czyli sote.pl.
Wybralismy tego producenta z racji tego, ze na tym etapie byt najbardziej rozwiniety. Miat wszelkie
prawa do tego, zeby rzeczywiscie by¢ najlepszym silnikiem na tamte czasy. Oczywiscie, duzo sie
zmienito, lecz wtedy to byt naprawde Swietny wyboér. Mam nadzieje, ze dalej bedg sie rozwijaé, dalej
beda wspierac rézne nowosci, ktdre pojawiajg sie na rynku. SOTE spetnito moje oczekiwania w stu
procentach. Ta platforma jest na dwdch naszych sklepach - multirenowacja.pl i patine.pl. Wiem, ze
chciates tez zapytac tez o jakie$ inne narzedzia, ktére stosujemy oprdocz tego, ze posiadamy SOTE.
Jesli chodzi o programy fakturowo-magazynowe, to posiadamy bardzo znanego w Polsce Subiekta GT
i stosujemy go obecnie z powodzeniem. Jest wystarczajgcy do tego, zeby przeprowadzi¢ caty proces
od zamdwienia do wysytki. Oczywiscie, posiadamy takze integrator, ktéry to wszystko spina.

G: Czyli przy pewnej skali to juz jest niezbedne, tak?

D: Tak jest, doktadnie tak.

G: Mowites, ze 10 lat temu to byta wystarczajgca platforma. W tym momencie, dalej rozwijamy t3
platforme dla Was. Rozumiem, ze dalej spetnia Twoje oczekiwania i potrzeby odnosnie dziatania na
platformie, tak?

D: Jak najbardziej.

G: Tak sie zastanawiam, jak juz jestesmy przy tej platformie, jakie miates najdziwniejsze przypadki
z platforma? Jakis najtrudniejszy przypadek, ze myslates, ze po prostu osiwiejesz?

D: Takich przyktaddw jest z pewnoscig sporo, ale czasami bywato tak, ze przyszta aktualizacja.
Wyobraz sobie, ze jest np. godzina 21:00 - 22:00, chcesz zaktualizowac sklep. Myslisz sobie, ze
klikniesz tylko “Aktualizuj” i wszystko bedzie fajnie. Okazuje sie, ze nie, ze catos¢ sie wysypuje, nic nie
dziata, nie mozna wejs¢ na strone, jest jakis btgd 503, 504 - juz nie pamietam. No i jest ,zonk”. Wtedy



tylko pomoc techniczna wie, co trzeba zrobic. Trzeba napisaé¢ maila do wsparcia i masz swiadomos¢
tego, ze ktos do tego sigdzie pewnie o godz. 8:00 albo i po kawie 0 9:00. Wiec to sg tego typu
sytuacje. Staramy sie tego unikac jak mozemy, chociaz jesli chodzi o SOTE, to naprawde teraz tych
probleméw jest coraz mniej.

Zdarzajg sie problemy z samym serwerem albo z dostawcg ustug internetowych, czy gdzies jest jakas
akcja promocyjna - Black Friday, czy Cyber Monday - i jest przesilenie klientéw, i tez strona czasami
moze sie przywiesié.

Kiedys zrobiliémy taki fajny btad, jak juz méwisz o najgorszej wpadce, gdzie mato, co nie osiwiatem.
Wyobraz sobie, ze testowalismy witasnie integrator, ktory miat przerzuci¢ ceny Subiekta do SOTE, czyli
z programu magazynowo-fakturowego do sklepu internetowego. Mielismy swiadomos¢, ze
praktycznie 100% tych cen ustawilismy poprawnie. Sprawdzaliémy raz, drugi, trzeci, i wszystko byto w
porzadku. Ale okazato sie, ze przy niektdrych produktach, przy zestawach, ktdre byty bardzo drogie -
ktore kosztowaty nawet 700, 800, 900 zf - cena byta w okolicach ztotédwki, czy cos takiego. Cos z
przecinkiem, czy jakim$ znakiem byto nie tak w Subiekcie i to nie przeszto. No i wyobrazZ sobie, ze
dwéch czy trzech klientéw skorzystato na tym. Oczywiscie, mito to zatatwiliSmy, ale mysle, ze tutaj
warto przy takich sprawach mieé reke na pulsie. Zrobié sobie zawsze kopie zapasowg bazy danych,
jak cos jest nie tak, to zawsze szybko mozna przywrdcic.

G: Widze, ze takich przygod w kazdym e-commerce jest bardzo duzo. Zawsze wszystkim klientom
powtarzam, by nigdy nie robi¢ aktualizacji wieczorem albo w pigtek wieczorem. Nawet przy
prostych sklepach bez jaki§ modyfikacji zawsze co$ moze wystrzelic w kosmos. Nagle sie okazuje,
ze sklep nie dziata przez 1-2 dni, bo wtasnie ktos zrobit aktualizacje w pigtek wieczorem i zanim
ktos sie znajdzie by to naprawi¢, to troche czasu mija. Chyba, ze masz milionowe budzety — wtedy
jest tatwiej :-).

D: Tak jak ostatnio rozmawialiSmy, warto jest sie skonsultowa¢ z Wami przed aktualizacjg, aby
potwierdzi¢, ze ta aktualizacja jest sprawdzona i mozna jg $miato wdrazaé.

G: Ja mam taka zasade, ze nie wigczam aktualizacji, ktéra ledwo co wyszta, tylko odczekuje tydzien,
dwa. To jest dobra praktyka, czy to Windows, czy aktualizacja na innych komputerach, czy
aktualizacja na telefonie, bo po prostu nie wiadomo, co sie wydarzy. Trzeba sobie zarezerwowa¢
troche czasu. W bardzo wielu e-commersach tak sie zdarza. A powiedz mi, jak juz jestesmy przy
platformie i méwimy o wykonawcy. Jakby$ miat wybiera¢ wykonawce, na co zwraca¢ uwage?

D: Mdéwisz o wykonawcy sklepu, jako Design - layout?

G: Tak, a z drugiej strony, np. wykonawcy na marketing typu AdWords, Facebook. Nie wiem, czy
tez mieliscie takie doswiadczenia.

D: Nawigzujac do pierwszego. Jesli chodzi o wykonanie layoutu, boWy robilisc ie ostatnio patine.pl,
wiec masz petng wiedze jak to wygladato. Zaczeto sie od tego, ze my kiedys patine.pl zrobilismy za
pomocg samego SOTE. Czyli po prostu, kiedys SOTE miato szablony, wybralismy ktérys z nich,
dopasowalismy do naszych potrzeb i tak zostato to wdrozone. Natomiast to byto jakies 6 lat temu.
Praktycznie po 4-5 latach to juz na tyle sie zdezaktualizowato, ze trzeba byto dostosowac¢ to wszystko
mobilnie. To nie dziatato tak, jak powinno. Mielismy zgtoszenia od klientéw, ze cos sie nie dodaje do
koszyka, jakis$ kod rabatowy nie dziata, albo jakies opcje produktu sie nie tak wyswietlajg. Wtedy
zaczelismy szukac firmy, ktdra zrobi nam nowy layout. Wytonilismy sobie trzy.

G: Co byto dla Was waine przy wyborze takich wtasnie wykonawcow?

D: Przede wszystkim, najwazniejszg rzeczg to byto, to by w jednej firmie byt grafik oraz



wdrozeniowiec tego silnika, by on tg grafike przenidst do sklepu. Byty firmy, ktére po prostu
powiedziaty, ze “dobra ja zrobie super grafike, ale kolejnej firmie przekaze wdrozenie”. Mnie sie to
bardzo nie spodobato, bo to tak jak z fachowcami przy budowie domu - “ja wybuduje scianke, a
pdzniej niech sie martwi - nastepny elektryk czy hydraulik”. Nastepny by wszedt, i oczywiscie “No
fajnie, ale to Sciana jest krzywa. Ja musze 2 razy wiecej roboty zrobié¢” albo “Tego sie nie da zrobi¢, bo
kto$ tutaj czegos$ nie dopilnowat”.

G: Chodzi o unikniecia zrzucania odpowiedzialno$ci na innego wykonawce.

D: Tak, doktadnie. Jezeli grafik wie, w jaki sposdb komunikowac sie z wdrozeniowcem i te rzeczy
ustali, co ja moge, czego nie moge, jak ten przycisk ma wyglada¢, jak ten formularz ma wyglada¢, czy
karta produktu, kategoria, czy strona gtdwna. Dzieki temu on po prostu robi to wg jakichs
wytycznych, a nie wymysla czegos, czego pdzniej albo nie da rady wdrozy¢, albo jest po prostu
potwornie drogie i czasochtonne. Trzeba na to zwrdcié¢ uwage.

G: A cos jeszcze? Czy oprdcz tego, byty jakies inne kryterium przy wyborze?

D: Wiesz co, oczywiscie cena. Natomiast, to jest tak jak z przetargiem na budowe drdg, czy innych
rzeczy. Wybiera sie zawsze najtanszg opcje, ale na pewno my tg drogg nie szliSmy. My wybralismy
opcje Convertis, majgc na uwadze to, ze wolimy za co$ doptacié, ale by¢ przekonani, ze to bedzie
zrobione bardzo dobrze. Efekty moga oceni¢ klienci wchodzac na strone, i widzac finalny projekt. My
jestesmy jak najbardziej zadowoleni.

G: By¢ moze witasnie, dlatego kolejny projekt bedziemy tez dla was robié.

D: Tak jest.

G: Powiedz mi, wracajac jeszcze do marketingu, czy wspoétpracujecie z jakimis firmami, ktore
realizujg dla Was jakies$ dziatania marketingowe?

D: Tak. Pierwsze 3- 4 lata prébowatem robic to sam - remarketing, AdWords, pézniej Merchant
Center. Oczywiscie, to na tamte czasy dziatato. To byta nowos¢, mato firm jeszcze wtedy byto na
rynku, aby je wspieraé. Zatem po prostu interesowatem sie tym sam, czytatem i wdrazatem na tyle,
na ile mogtem. Pdzniej z braku czasu musiatem firme zewnetrzng wybrac, cho¢ nie byto to tatwe.

G: A co byto najtrudniejsze?

D: Najwazniejsze dla mnie to byto to, by to odda¢ komus, zeby dobrze sie ktos tym zajat. Tylko, ze to
jest tatwo powiedzieé. Przynajmniej przy tego typu firmach trzeba sobie zda¢ sprawe, ze miesiac
czasu, czy nawet dwa, trzy - nie pozwoli nam na sprawdzenie takiej firmy. To musi by¢ dtuzszy okres
czasu, aby zobaczy¢ czy rzeczywiscie te przyrosty pozycji, czy sprzedaz za pomocg remarketingu,
AdWordsoéw, czy Merchant Center przynoszg jakies korzysci. Kazdy, kto wybiera taka firme, powinien
przynajmniej da¢ im minimum 3 miesigce czasu na jakiekolwiek efekty.

G: Jak zdecydowaliscie w takim razie kogo wybra¢?

D: Przede wszystkim bazowaliSmy na poleceniach. Mam znajomych w branzy e-commerce, ktérzy juz
mieli doswiadczenie z jedng, drugg, trzecia firma i na zasadzie kontaktéw, telefonu, czy wymiany
informacji dowiedzielismy sie, z ktdrg firme warto wspdtpracowaé. Oczywiscie, zawsze trzeba tez
miec¢ na uwadze to, ze trzeba patrzec na to, co sie dzieje, sprawdzac statystyki, monitorowac to tez
samemu. Czasami konkurencja tez nie $pi i pdzniej sie okazuje, ze gdzie$ pozycja w wyszukiwarce na
podstawowe produkty byta TOP 3, a po paru miesigcach robi sie TOP 10.

G: Czyli pomimo tego, ze miates z polecanie agencje, z ktérg sie dobrze wspoétpracuje, bo pewnie z
nig dalej wspotpracujesz, to jeszcze jg sprawdzates podbijates, zeby jeszcze lepiej dziatata, tak?

D: Tak. Czasami sama agencja nie jest w stanie, az tak wdrozy¢ sie w twdj temat jak Ty sam i zatézmy



sobie np. stowo kluczowe: “pasta do butéw” , “impregnat do butéw”- OK, aczkolwiek sg czasami takie
stowa kluczowe, na ktdre oni by nigdy nie wpadli. Chociaz majg narzedzia, ale “patynowanie obuwia”,
kto by pomyslat, ze na takie stowo kluczowe mozna sie pozycjonowac. To jest jakas nisza. Czasami
sprawdzam sobie, co jakis$ czas jak to pozycjonowanie wyglgda na odpowiednie stowa kluczowe, i
oczywiscie monituje. Zdarza sie tez, ze wchodzi jakas nowa kolekcja, czy zrobimy jakas nowa sesje
zdjeciowa, to tez przesytamy do naszego partnera takie informacje, aby te nowe zdjecia z
wykorzystat.

G: Daniel na koniec naszej rozmowy, chciatbym sie dowiedzie¢, z jakich rzeczy jestescie dumni w
swoich sklepach? Co wam sie udato zrobi¢, o ktérych po prostu méwicie “to jest to”?

D: Wiesz co, przede wszystkim to jest satysfakcja z tego, ze udato nam sie wprowadzi¢ na rynek te
marki, ktére reprezentujemy, a ktére kompletnie nie byty znane w Polsce. Co do multirenowacji.pl to
Tarrago faktycznie istniato w jakims tam malutkim procencie, marka Saphir kompletnie nie byta
znana. Dzisiaj ci, ktérzy korzystajg i kupujg dobrg galanterie skdrzang, czy buty, faktycznie wiedzg, ze
to jest Top 1 dzisiaj. Ta rozpoznawalnos¢ marki jest niesamowicie budujgca. W ciggu tych 10 lat to
chyba najwiekszy sukces. Co do butéw, to podobnie. Marka Janko nie byta w ogéle znana na rynku
polskim. Dzisiaj jest znana i to na catym $wiecie. Wysytamy czasami buty do Japonii, do Singapuru, do
Wielkiej Brytanii, do Stanéw Zjednoczonych, Kanady, Rosji, czy do Dubaju. Naprawde jest sporo
klientéw, ktérzy docenili tg jakos¢. Chyba witasnie z tego jestem najbardziej dumny oraz z wykonanej
pracy, ktéra przyniosta pozgdane efekty. To naprawde nie jest tatwe. Trzeba wiele pracy wtozyé, zeby
to osiggnad.

G: Czyli rozpoznawalnos¢ marki to jest to. Rozumiem, ze po prostu bardzo mocno uderzaliscie
bardzo szeroko. A jakbys miat powiedzie¢, co zadecydowato, ze to sie udato?

D: Mysle, ze wytrwatosc¢ i konsekwencja. Budowanie marki krok po kroku, bo to nie jest fatwe. Sadze,
ze jak ktos jest uparty i ma swoj cel gdzies tam przed sobg, to go osiggnie. Najprosciej sie poddac,
powiedzie¢ “nie dam rady” albo po prostu odpuscic¢ sobie. My jak zaczynalismy, to nasze pierwsze
zamodwienie, to byta jedna paleta produktow. Jak 10 lata temu do nas dotarta, to po prostu bylismy
juz mega szczesliwi. A dzisiaj to jest kwestia kilkunastu - kilkudziesieciu palet, ktére wjezdzajg z
dostawa. To na pewno cieszy i buduje. Tak jak wspominatem starac sie jak najlepiej robi¢, czy to jest
zdjecie, czy to opis, cokolwiek. Robimy to tak, jak najlepiej potrafimy.

G: Powiedz mi, na sam koniec juz, jaka masz wizje dla Waszych sklepéw? Gdzie chcecie by¢ za trzy
do pieciu lat? Macie jaka$ klarowna wizje tego?

D: Tak jak najbardziej tak. Tutaj, jesli chodzi o sklep multirenowacja.pl to bedziemy rozszerza¢ swéj
asortyment o inne marki, aby wypetnic caty asortyment produktéw do skdry. Jesli chodzi o patine.pl
to podobnie. Teraz weszliSmy np. w krawaty, myslimy o wprowadzeniu poszetek, mamy juz skarpety
marki Patine - projekt, ktdry nam pochtonat rok czasu zanim wybraliSmy materiat, wzory itd. Takze
mysle, ze bedziemy szli w kierunku akcesoridw dla mezczyzn, gdzie bedzie to dodatkiem do
podstawowego produktu, jakim sg buty.

G: Czyli chcecie zawojowac rynek ekskluzywnej garderoby dla mezczyzn i tam chcecie sie rozepchac
w catosci, tak?

D: Tak. Mysle, ze to jest ten nasz kierunek.

G: Czy miatbys jeszcze jakies jeszcze jedno zdanie dla stuchaczy? Co$ do powiedzenia na temat e-
commersu ogodlnie?

D: Generalnie na rynku e-commerce jest coraz trudniej. Zaczyna sie na pewno coraz wiekszy trend



rynku producentdéw anizeli dystrybutorow. Mysle, ze to jest jakiegos rodzaju zagrozenie w przysztosci.
Na pewno olbrzymie portale aukcyjne i sklepy typu jak Amazon sg bardzo duzym zagrozeniem dla
takich sklepdw jak my. Zaczynajg sie pojawiac¢ rézne produkty, ktére moga by¢ po prostu o wiele
tansze dla takich potentatéw anizeli dla takich dystrybutoréw jak my. Tak, wiec wydaje mi sie, ze
tatwo nie bedzie, ale trzeba prébowac i odnajdywac sie w tym, jakie rynek daje nam mozliwosci.

G: Z jednej strony pesymistycznie, ale z drugiej strony z petng nadziejg na to, co sie wydarzy.
Jeszcze raz, bardzo dziekuje za rozmowe. Trzymam kciuki za zawojowanie rynku ekskluzywnego
dzentelmena i do ustyszenia.

D: Jasne. Wszystkiego dobrego. Dziekil

To juz wszystko, jesli chodzi o dzisiejsza rozmowe. Mam nadzieje, ze w tym odcinku znalezliscie co$
inspirujacego i przydatnego dla Was i waszego biznesu. To byt pierwszy wywiad z “Ekomersowej
Kawy” i czekam na wszelkie komentarze, bym wiedziat, co potrzebuje zmieni¢, poprawic by bylo to
jeszcze bardziej atrakcyjne dla Was. Co wy wzieliscie dla siebie? Ja odkrytem raz jeszcze, jak
utrzyma¢, budowac spotecznosc i co dla niej jest naprawde waine. O tym, Ze super pomysty na
marketing, tracg swojg moc z czasem, jak np. budowa forum. To kiedy$ byt super pomyst, kiedy$
ludzie chetnie dzielili sie wiedzg na forach, a teraz strasznie trudno zmobilizowa¢ ich do takiej
aktywnosci. Nie chcg wychodzi¢ z medidw spotecznosciowych. Moze trzeba by uzy¢ jakiegos tricku
by ich zmobilizowa¢. Tutaj przyktadem moze Brainly.com - system, w ktorym nastolatki
wzajemnie odpowiadaj3 sobie na pytania dotyczace zadan domowych. No wtasnie, jak myslicie czy
datoby sie w obecnych czasach zbudowa¢ takie forum z wymiang wiedzy na temat Twojego,
Waszego produktu?

Pamietajcie, ze jestem obecny na Instagramie, gdzie zapraszam do dyskusji. Zapraszam réwniez do
subskrypcji podcastu. Materiaty dotyczace tego nagrania znajdziecie na naszym blogu convertis.pl,
a w kolejnej rozmowie bedzie o testach A/B i o tym, jak Tomek z branzy fryzjerskiej zwiekszyt w
swoim sklepie konwencje o 30% w ciggu roku. Niezty wyczyn. W takim razie, do ustyszenia w
kolejnym odcinku!



