EK 04: Bankructwo w branzy e-commerce - jakich btedéw unika¢ - case
studies paradopary.pl - Marcin Zagubien

Tutaj Grzegorz Fratczak i zapraszam na ,,Ekomersowg Kawe”, podcast, ktéry pomaga rozwija¢
sklepy internetowe, dostarczajac wiedzy i inspiracji. W tym podcascie rozmawiam z
przedsiebiorcami i e- commerce menedzerami, ktorzy z sukcesem prowadzg swoje e-commerce’y.
Pokazuje i odkrywam to, w jaki sposéb budujg swdj biznes, ktéry jednoczesnie pozwala im
realizowac ich cele zawodowe i prywatne.

Czed¢! Witam wszystkich w czwartym odcinku ,,Ekomersowej Kawy”! Dzi$ moim gosciem jest Marcin Zagubien,
z ktédrym wspétpracujemy w kwestiach zwigzanych z marketingiem internetowym. Nie porozmawiamy jednak o
marketingu, ale o jego historii, ktérg Marcin zgodzit sie z nami podzieli¢. Marcin byt wtascicielem sklepu
paradopary.pl, sklepu gtéwnie z obuwiem dzieciecym, ktéry razem z zong prowadzili w latach 2009-2016. Sklep
ten miat 2,5 min obrotu netto, czyli prawie 3 min brutto w najlepszym okresie — dos¢ sporo jak na warunki
polskie. W tym odcinku mamy okazje poznac historie tego sklepu od momentu powstania az do jego
zamkniecia. Firma juz nie istnieje z tego powodu, ze biznes sie nie domykat. Marcin podzieli sie z nami tym,
jakie decyzje podejmowat, co dziato sie na rynku, jaki to miato wptyw na jego sklep, jakie btedy popetnit, co
mogt zrobi¢ inaczej. Na te pytania nam dzi$ odpowie. Dla mnie osobiscie to bardzo wazny odcinek i rozmowa z
kims, kto nie boi sie podzieli¢ taka historig. Mam dla Marcina wielki szacunek za to, ze zdobyt sie na to, zeby ten
sklep zamknaé¢, bo nie jest tak prosto spojrze¢ w lustro i powiedzie¢: ,Zamykam”. Jest to wyzwanie, szczegdlnie
gdy firme traktuje sie jak swoje dziecko. W kazdym razie mysle, ze ten odcinek da mocno do myslenia
szczegOlnie wszystkim tym, ktorzy prébujg rozwingé swoj sklep internetowy, ale nie do korca im to wychodzi.
Zapraszam!

Grzegorz: Czes¢, Marcin!
Marcin: Czes¢, Grzegorz.

G: Przed Wami Marcin Zagubien, byty szef i byty wtasciciel sklepu paradopary.pl. Dzi§ poznamy
historie o tym, jak Marcin pozbyt sie, méwigc brutalnie, sklepu, ktory osiggnat obrét 2 min rocznie.
Marcin, zapytam cie o to, co sie wydarzyto, bo to ciekawa historia, ktora pokazuje to, jak rynek na
nas wptywa. Ale na poczatek powiedz, skad jestes i co robisz.

M: Jestem z Sulejéwka spod Warszawy. Obecnie mieszkam w Minsku Mazowieckim. Jestem mezem i
ojcem, mam dwie wspaniate cérki, cudownga zone. A obecnie, jak dobrze wiesz, zajmuje sie
marketingiem sieci.

G: Jak doszedte$ do marketingu?

M: W bardzo naturalny sposdb. Przez kilka lat prowadzitem wspdlnie z zong sklep internetowy
paradopary.pl. Dzieki temu doswiadczytem marketingu. Przeszedtem ze sklepu, ktéry swego czasu
robit 2,5 min zt obrotu rocznie, do marketingu.

G: W ktérym roku zaczate$ budowac ten sklep?

M: Firma zostata zatozona we wrzesniu 2009 roku, a sklep ruszyt w marcu 2010 roku. Zaczelismy z 20
tysigcami ztotych - sprzedalismy Toyote Avensis i z takim budzetem zaczelismy dziata¢ w sieci.

G: A co paradopary.pl sprzedawata?



M: Firma sprzedawata obuwie damskie i meskie, ale gtéwng ofertg byto obuwie dzieciece takich
marek jak Ecco, Hilhiger, Geox czy Primigi, czyli z troszeczke wyzszej pétki. To nie byt mdj poczatek w
branzy obuwniczej, bo miatem z nig juz kontakt od 2000 roku. Pracowatem wtedy u brata, prowadzac
i zarzadzajgc jego siedmioma sklepami stacjonarnymi i tam m.in. miatem kontakt z przedstawicielami
tych wspomnianych przeze mnie marek. Dzieki temu zebratem doswiadczenie w branzy obuwnicze;j.
To byt taki czas, w ktérym internet zaczat sie mocno rozwija¢. Powstawato coraz wiecej sklepdéw
internetowych. Stwierdzilismy wdéwczas, ze mozna wykorzysta¢ moje doswiadczenie i moje kontakty
w branzy, aby sprébowaé wystartowac ze sklepem internetowym. Stad pomyst na paradopary.pl,
czyli budowanie firmy od poczatku, wymyslanie jej nazwy, tworzenie sklepu, CMS-a.

G: Jaki CMS wtedy wybrates?

M: Ten CMS byt dedykowany specjalnie dla nas. Chcielismy stworzy¢ cos, co jest uzyteczne dla
klienta, zeby sklep mdgt odrézniac sie szatg graficzng i layoutem. Takich gotowych rozwigzan na
rynku i tego, czego my oczekiwalismy, jeszcze wtedy nie byto. Stad pojawita sie decyzja, zeby zrobi¢
autorski CMS.

G: Czyli wystartowaliscie w 2010 roku? A kiedy osiggneliscie szczyt?
M: Szczyt przypadt na 2012 rok.
G: To byt ten obrét 2,5 min?

M: Jesli méwimy o obrocie, to na 2012 rok przypadt szczyt i obrotu, i zysku firmy. Sklep wygenerowat
wtedy zysk na poziomie 170 tys. zt.

G: To byt zysk juz po potraceniu waszych pensji, czy to byto na wasze zycie?

M: | to jest to, czego wiekszos¢ przedsiebiorcow w Polsce nie liczy, a to totalny btad, albowiem nie
liczy swojej pracy. My jej nie liczyliémy, wiec mozna powiedzieé, ze ten zysk to byfa policzona nasza
praca.

G: Taki zysk jak na 2012 rok to niezta pensja.

M: Tym bardziej, ze jeszcze w 2011 roku pracowatem u brata na etacie, wiec tgczytem wéwczas etat z
prowadzeniem wiasnego sklepu. Wiec czes¢ wiekszych obowigzku byta po stronie zony. W 2012 roku
zrezygnowatem z etatu, aby zajac sie juz tylko sklepem internetowym.

G: Czy ten obrét podajesz brutto, czy netto?

M: Netto.

G: Czyli ok. 7% obrotu to zysk?

M: Tak.

G: Czyli ta rentownos$¢ nie byta az taka wielka?

M: Nie byta wielka, ale to wynikato ze specyfiki tej branzy.
G: Po 2012 roku byto lepiej czy gorzej?

M: Od 2010 roku zyski pieknie rosty, wzrosty az dwukrotnie. To byt zupetny rozruch. Otworzylismy
sklep. To byta sobota. Poszta jakas prosta reklama w Google AdWords. Wtedy nie byto takich
narzedzi, jakie sg obecnie, ktére umozliwiajg dotarcie do klienta. Na hasto ,,Ecco”, ,, Tommy Hilfiger”
puscilismy testowa reklame za 200 zt w Google AdWords i tego samego dnia wpadty pierwsze trzy



zamodwienia. Dla nas to bytfa euforia. Nie liczyliSmy na to, ze pierwszego dnia uda nam sie zdoby¢
jakiekolwiek zamdwienia. | powoli to sie rozwijato. W 2010 roku skoriczylismy z obrotem w wysokosci
300 tys. zt. W 2011 roku byto juz milion dwiescie, a w 2012 roku przekroczyliémy 2,5 min. | ten rok byt
dla nas przetomowy réwniez ze wzgledu na to, ze w naszym mniemaniu zrobiliémy bardzo duze
obroty, a przypominam, ze zaczynalismy z 20 tysigcami ztotych, wykorzystujgc tez wiedze i
znajomosci w branzy. To byt dla nas sukces. Rok 2012 byt dla nas przetomowy, bo w maju weszto na
nasz rynek Zalando, czyli taka powazna konkurencja z Niemiec. | w tym samym roku zmieniony zostat
VAT z 8% na 23% na artykuty dzieciece. | w perspektywie tego roku, mimo ze on byt najlepszy i pod
wzgledem zyskéw, i pod wzgledem obrotéw, to miat decydujgcy wptyw na to, co zdarzyto sie w
kolejnych latach.

G: A co sie wydarzyto w kolejnych latach?

M: Gdy Zalando wchodzito, troszeczke zbagatelizowalismy to, ze jest z Niemiec, ze wysytajg obuwie
prawie tydzien czasu. W zwigzku z tym, ze obuwie mieliSmy u siebie na magazynie, dbaliémy bardzo o
to, zeby towar zamdwiony jednego dnia, drugiego byt juz u klienta, czym zdecydowanie
wygrywalismy. Niemniej jednak nie wzielismy pod uwage tego, co stato sie na jesieni 2012 roku, czyli
tego, jak bardzo skomasowany atak marketingowy zrobito Zalando. Byt to atak na rynek,
przejmowanie tego rynku, konkurencyjne ceny i odbijanie klienta. Ale nie tylko Zalando tak dziatato.
To byt okres, w ktérym wszyscy przedsiebiorcy majgcy sklepy stacjonarne z obuwiem zauwazyli duzy
potencjat w sklepach internetowych. Czyli kazdy prébowat wchodzié na ten rynek. Eobuwie dziatato i
ono juz sobie w tamtym okresie dobrze radzito. Na pewno byto juz liderem rynku, zanim weszto
Zalando, ale nie byto jeszcze tak duze jak teraz.

G: Na czym polegat ten skomasowany atak Zalando?

M: Zalando byto wszedzie — w telewizji, na Google AdWords. To byta skomasowana reklama.
Wykorzystywali wszystkie nowe narzedzia, ktdre sie tylko pojawiaty. Mieli zautomatyzowany
marketing. Byli na wszystkich forach, we wszystkich mozliwych mediach, poréwnywarkach cenowych.
Po prostu pojawili sie wszedzie. Mieli bardzo duzy budzet marketingowy.

G: Jak to wptyneto na Twdj biznes, na koszty marketingu, gdy wszedt taki duzy gracz?

M: Koszty marketingu w ogdle wzrosty. Jesli miatbym to poréwnac od 2010 rokiem, to koszt
pozyskania klienta caty czas rést, bo jest to tak naprawde gietda. Jezeli wchodzi tak duzy gracz jak
Zalando i kilku mniejszych, ale prébujacych inwestowac duze pienigdze, to tak jak na gietdzie: bardzo
podbijali cene, koszty reklamy i klikniecia. Takie proste hasta jak ,Ecco”, , Tommy Hilfiger” czy ,Geox”,
ktérymi promowalismy sie w 2010 roku, juz nie przyciggaty uwagi. Koszt klikniecia takiego hasta w
2010 roku byt na poziomie 20 gr., a w 2012 trzeba byto juz zaptacic¢ 1,80 zt, wiec wzrdst dziewiec razy.
W 2012 zaczelismy szukaé agencji marketingowej, bo w pewnym momencie nasza wiedza okazata sie
zbyt mata, aby poradzi¢ sobie na rynku z tg konkurencja.

G: Czyli z jednej strony najwieksze zyski, ale jednoczesnie koszty reklamy wzrosty
dziewieciokrotnie, wiec musieliscie podja¢ decyzje o tym, aby zaczerpna¢ wiedzy z zewnatrz.

M: Tak. Wtedy podpisalismy umowe na dziatania marketingowe z zewnetrzng agencjg marketingowa.
Ja dopiero z perspektywy czasu moge powiedziec, co stato sie w 2012 roku, jak to wptyneto na
pdziniejsze lata, bo jeszcze wtedy czutem euforie. Pazdziernik 2012 byt rekordowym miesigcem w
kwestii obrotow. Wtedy sprzedaliémy mnéstwo dzieciecego obuwia, m.in. sniegowcéw, bo jeszcze
sprzyjata pogoda. Wiec mysle, ze ta euforia nas troszeczke uspita. Nie zbadalismy do konca rynku, nie
rozumielismy, co dzieje sie na rynku, ze wchodzg potezni gracze i go komasuja.



G: Zbagatelizowaliscie to, ze na rynek wchodzi konkurencja. Skupiliscie sie wtedy tylko na sobie.

M: Tak. Btedem byto tez to, ze jako wtasciciele firmy powinnismy zajmowac sie nie pracg w firmie, ale
pracg nad firma. Tego zabrakto. ByliSmy zaangazowani nawet w pakowanie paczek. Chociaz
zatrudnialismy juz wtedy osoby, bo nie byto sposobu na to, aby we dwdjke to wszystko ogarngé. Ale
wiekszg uwage poswiecalismy pracy w firmie. BylisSmy zaangazowani w robienie i obrébke zdjec,
robienie opisdw, zamowien, kontraktacji. | zabrakto czasu na to, by stangc¢ troszke z boku i zaczg¢
pracowac nad firmg, a nie tylko w firmie. Moim zdaniem to kolejny btad, ktéry popetnia wielu
przedsiebiorcow.

G: lle wtedy mieliscie pracownikéw?

M: Trzy osoby plus my, czyli pie¢ oséb.

G: Przy 180 tys. zt zysku to wychodzi ok. 15 tys. zt miesiecznie.

M: Na dwie osoby zarzgdzajgce.

G: Czyli 7,5 tys. zt netto na fakturze, czyli ok. 4-5 tys. zt na reke. To nie byly wielkie kokosy.

M: To nie byty wielkie kokosy, ale to byto cos, co dawato nam wolnos$¢. Nie musieliSmy pracowac na
etacie, o czym marzyliSmy. To byto tez jedno ze spetnionych marzen.

G: Ale zarabia¢ w tamtym okresie powiedzmy 6 tys. z1, to catkiem niezle. A z drugiej strony
powiedziates, ze zwiekszyt sie VAT z 8% na 23%. Dlaczego uwazasz, ze to byt taki gwéidz do
trumny?

M: W teorii VAT nie jest nasz. Bo w teorii klient ptaci VAT. Pod warunkiem, ze wraz ze wzrostem VAT-
urosng ceny, a to sie nie odbyto, poniewaz nikt nie podnidst cen. Raz, ze byta duza konkurencja i
zaczeto sie co$, co jest niszczace dla wszystkich, czyli wojna cenowa. Nie tylko lokalnie, czyli dotyczaca
polskich przedsiebiorcow, ktorzy sie znajg, bo firm w tej pétce cenowej byto kilkanascie — Eobuwie,
Schaffashoes, Riccardo, Gomez. PopadliSmy w wojne cenowq, ktéra charakteryzowata sie tym, ze
réznito nas od innej firmy tylko jedno klikniecie. A jezeli oferta jest ta sama, to klienci wybieraja
najtanszy produkt. Jezeli w ofercie mamy to samo co druga firma, to zaczynamy konkurowa¢ tylko
ceny, co bezposrednio wptywa na marze. Wiec zmiana VAT-u z 8% na 23% spowodowata, ze caty
magazyn obuwia dzieciecego, ktdry mieliémy, a ktdéry stanowit 80% naszego magazynu, z dnia
nadzien zmniejszyt swojg wartos¢ o 15%, poniewaz ceny detaliczne nie zmienity sie, gdyz klient,
rynek, konkurencja wymusity ich utrzymanie, a niejednokrotnie ich obnizenie.

G: W ktérym miesigcu 2012 roku wydarzyta sie ta zmiana VAT-u?
M: W styczniu 2012.

G: Ale mimo to miates ten zysk w wysokosci 7% rentownosci.

M: | to byt ten rok, ktéry nas troszeczke uspit.

G: Czyli podniesli VAT, ale rentownos¢ dalej byta, czyli 180 tys. na koncie jako zysk. Pewnie
dostrzegliscie to dopiero w kolejnym roku. Co wydarzyto sie w 2013?

M: Jest 2013 i to jest juz taki rok, w ktérym pierwszy raz pojawity sie straty.
G: Kiedy je zobaczyliscie?

M: Na koniec roku.



G: Na swieta?

M: Tak. Rozliczenia PIT, ksiegowa dzwoni i méwi: ,,Panie Marcinie, macie strate”.
G: Ale jak, bo przeciez pienigdze s3 na koncie.

M: Oczywiscie! Mimo, ze ten rok zakonczyliSmy stratg w wysokosci 70 tys. zt.

G: Czyli nie byto nawet na pensje?

M: Na pensje dla pracownikdw byto, nie byto tylko na nasze pensje, bo tak trzeba zatozy¢. Bo oprocz
tego, ze jedlismy, zyliémy, pracowalismy, firma wygenerowata strate na papierze.

G: Za co zyliscie w 2013?

M: Z obrotu.

G: Rozumiem, ze normalnie sobie wyptacaliscie pienigdze.
M: Tak, bo musisz zy¢.

G: Jako ze roczny obrét wyniost 2,5 min, to kilka tysiecy na zycie nie byto jakas wielkg kwota.
Wtedy mieliscie 200 tys. zt obrotu netto w miesiacu, czyli 250 tys. brutto. Pie¢ czy siedem tysiecy w
t3 czy w tamta na zycie i cztowiek sie nie zorientuje, ze tak naprawde nie ma tych pieniedzy, tylko
mu sie wydaje, ze je ma.

M: Tak. One sg powoli konsumowane. Sg takim niktym procentem tego catego obrotu, a liczysz na to,
ze jezeli nie w jednym sezonie, to nadrobisz w drugim. Bo w branzy obuwniczej sg tak naprawde
cztery sezony: jeden wiosenny, potem przychodzi okres wyprzedazy letniej, nastepnie sezon
jesienno-zimowy i wyprzedaz. Wiec zatézmy, ze pierwszy rok wykazat strate, policzysz, ze go
nadrobisz na jesieni, sprzedajgc obuwie dzieciece. A druga cze$¢ roku jest mocniejsza i od strony
obrotdw, i od strony zyskéw, bo gtdwnie sprzedawaty sie wtedy sniegowce dzieciece, ktdre
napedzaty sprzedaz i dawaty marze. Ale $niegowce sprzedaja sie pod warunkiem, ze jest $nieg. | caty
problem polegat na tym, ze zeby dostac sniegowce firm Ecco, Geox i tych, o ktérych wspominalismy,
to pracowalismy na tzw. preorderach. Czyli zeby mieé ten towar w sierpniu u siebie na magazynie
trzeba bytoby zrobi¢ kontraktacje juz w styczniu, czyli siedem miesiecy wczesniej podjac¢ decyzje, ile
Sniegowcdw zamodwié na jesien i zime. Wiec musieliSmy przewidzie¢, czy bedzie pogoda, czy nie, czy
bedzie mrdz, czy $nieg. Wiec to jak wrdzenie z fusow.

Kfania sie tu model biznesowy, ktory wptynat na utrzymanie ptynnosci finansowej, a przy tym tez na
zyski. Wiec musielismy zaméwié ten towar, bo nie mielibysmy czym handlowac. Aczkolwiek sg pewne
mozliwosci ruchu towarowego jeszcze w trakcie sezonu. Pamietajmy, ze wiekszos¢ tych firm
produkuje buty na Dalekim Wschodzie, niewazne, jaka to jest marka i jak dobrej jakosci jest produkt.
I nawet jesli ktorys model fajnie sie sprzedaje, to trudno jest go domdwic. Bo to czas, odlegtosé itd.
Wiec nie zamawiajgc w styczniu odpowiedniej ilosci butéw, trzeba liczy¢ sie z tym, ze zabraknie
dobrych modeli. Wiec ten model biznesowy nie byt zbyt udany. To nie jest dobre rozwigzanie, zeby
ryzykowaé. To ryzyko byto po naszej stronie. Podpisywalismy sie pod tymi zamdwieniami. Musielismy
odebrad towar i za niego zaptacic. A juz po naszej stronie byta jego odsprzedaz. 1 2013 rok byt o tyle
ciezki, ze mieliémy duzo sniegowcdw, biorgc optymizm z roku 2012, czyli to, ile nam sie udato
sprzedad tych par obuwia. Zatozylismy, ze nie tylko sprzedamy podobng ilos¢, ale bedzie tez wzrost.
Wiec zamoéwilismy troszeczke wiecej tego towaru. Duzo zimowych, dzieciecych, fajnych butéw,
przygotowanych na $nieg i mréz. Warunek byt taki, ze $nieg i mrdéz musi przyjsé. A on nie przyszedt.
Wiec zeby w pazdzierniku, listopadzie i grudniu moc sprzedawac i zarabiaé, musieliSmy uciekad z



magazynu, czyli schodzi¢ z wtasnej marzy, przecenia¢ buty juz w sezonie, bo robita to tez
konkurencja.

G: Czyli mieliscie za duzo, wiedzieliscie, Ze nie sprzedacie i musieliscie robi¢ promocje.

M: Musielismy robi¢ promocje, aby zaptaci¢ za faktury z kontrahentem, bo jak nie zaptacisz za nie w
danym sezonie, to na wiosne nie dostaniesz kolejnej partii obuwia. Wiec musisz sciggnac z rynku
pienigdze, czyli pozby¢ sie tego obuwia z okreslong marza, ale duzo nizszg. Gdy pojawiajg sie
przeceny na poziomie minus 30% u detalisty, to znaczy, ze na pewno doktadajg do interesu,
przynajmniej u nas tak byto, co w papierach pokazat 2013 rok.

G: Czyli w 2013 za duzo zamdwiliscie, musieliscie Sciggnac z Vat-u, zeby sie wyprzedac. | na koncu
ksiegowa mowi: ,Panie Marcinie, ma pan minus 70 tys. z{”.

M: Tak, ale méwimy tylko o jednym czynniku, bo to, ze zaméwiliSmy za duzo obuwia, to niejedyny
czynnik. Bo na rynku wzrosty tez mocno ceny za reklamy, konkurencja oraz wojna cenowa. | ten rok
pokazat nam takze to, ze nie sprawdzilismy wczesniej, czego chce nasz klient. Nie nauczylismy sie
swojego klienta, kiedy startowalismy. | to jest bardzo wazna rzecz. Startujgc w 2010 roku,
stwierdzilismy, ze wystarczy otworzy¢ fajny sklep internetowy, miec fajny layout i fajny produkt, bo
nam sie wydawato, ze tego chce klient. Nie poznaliSmy naszego klienta. Nie porozmawialiémy z nim,
zeby zrozumied, jakie sg jego potrzeby. A potrzebg naszego klienta byto posiadanie markowych
butow w bardzo duzej ilosci w niskich cenach, w dobrej dostepnosci. Klient réwniez dzis tego
oczekuje. Jesli spojrzymy na takie marki jak Adidas, Reebok itp., to dzisiaj tez sie to tak odbywa.
Dzisiaj klient chce po prostu mie¢ duzg oferte, just in time, czyli najlepiej teraz, i najlepiej zeby byta
promocja. A jaw 2013 i 2014 nie bytem w stanie mu tego zaoferowac, bo zeby miec nizszg cene,
musiatbym taniej towar kupowaé, a nikt mi tego nie dawat. Mogli to robic tacy duzi gracze jak np.
Zalando. To Zalando zaczeto wymuszaé na dostawcach tego samego towaru, jaki ja miatem, rabaty,
bo Zalando byto duze. To samo tez robi Eobuwie.

G: Duzo taniej od was sprzedawali?

M: To nawet nie chodzi o to, aby oni duzo taniej od nas sprzedawali, bo zatézmy, ze walke o te cene
podjety same firmy, zeby ujednolicié¢ ceny, aby nie byto bataganu na rynku. Wiec zaczety dbac o to,
zeby wszystkie sklepy internetowe miaty podobng cene. W 2014 juz byto tak, ze wszyscy mieli mieé
taka sama cene, jezeli chcieli handlowaé czyims towarem. Ale biznes zaczat polegaé na tym, jakie kto
uzyskat rabaty u producenta ze wzgledu na zakupy ilosciowe. Dla poréwnania: my bylismy w stanie
kupié¢ 5 tys. lub 10 tys. par u danego producenta, a Zalando milion par.

G: | dostawali towar 10-20% taniej?

M: Niech dostang 8%, a to jest caty zarobek. Ja wychodze na zero, a on zarabia. On dostarczat
klientowi to, czego ten chciat. A méj klient — ja tego nie rozeznatem na samym poczatku — chciat
markowego obuwia w bardzo duzej ilosci, dostepnosci rozmiaréw w dobrej cenie, czyli minus 30%, a
moze nawet minus 40%, tylko dla mnie minus 30% czy 40% oznaczato doktadanie do biznesu. Ale dla
duzej firmy takiej jak Zalando czy Eobuwie w pewnym momencie, gdy weszto juz CCC (ktdre kupito
Eobuwie), oznaczato, ze u nich zostaje jeszcze te wynegocjowane 8% u dostawcy. To tez wigze sie z
innymi rzeczami, np. my w pewnym momencie ptacilismy za paczki 15 zt, a wiem, ze konkurencja
mogta dostac 8 zt.

G: Czyli skala ma znaczenie.

M: Tak, przynajmniej w tej branzy i w tym, co my chcielismy zrobic.



G: Te wnioski wysnute$ pdzniej niz w 2013?

M: Oczywiscie. © Tak, to jest z perspektywy czasu. Jezeli jeste$ wtascicielem takiej firmy i chcesz nig
zarzadza¢, wktadasz tam swaj kapitat, to musisz mieé na to czas i pewne rzeczy wyprzedzac. Chodzi tu
o delegowanie pewnych rzeczy, poszukiwanie odpowiednich partneréw — to jest bardzo istotne.
Wspomniatem, ze w 2012 zaczeliSmy wspotprace z firmg marketingowa. Z perspektywy czasu okazato
sie, ze byta ona dosy¢ nieudana. | na to tez musisz mie¢ czas. Wiem to ze swojego doswiadczenia i
tego, co sie tam wydarzyto. Bo jesli jeste$ mocno zaangazowany w prace w firmie, gaszenie pozaréw,
robienie najmniejszych rzeczy, a nie oddajesz tego odpowiednim ludziom, nie masz tej wizji, nie znasz
swojego klienta i nie wiesz, czego on od ciebie oczekuje, to konczy sie tak, jak sie skoriczyto u nas.

G: Powiedziates, ze nie nauczyliscie sie swojego klienta w 2010 roku. A teraz wiesz, ze on
potrzebuje tanio i duzo. A jak nauczytbys sie wtedy tego klienta? Jak podszedtbys do tego tematu,
aby dowiedziec sie, czego on chce?

M: Juz teraz wiem, ze nie chciatbym by¢ takim ignorantem, ktéry wszystko wie. To pierwszy bfad. Bo
nie wiem. Nie wystarczy otworzy¢ sklep i wstawi¢ do niego buty, bo uwazam, ze klient tego chce. Po
pierwsze powinno odby¢ sie badanie rynku. My nie zrobiliSmy tego dobrze. Dzisiaj na pewno
przyjrzatbym sie tym rynkom, ktére sie pierwsze rozwijaty, czyli Stanom Zjednoczonym i Europie
zachodniej, bo to jednak przyszto stamtad. | wtedy powinienem bardziej zbada¢ firmy, ktore tam
dobrze funkcjonowaty — jak funkcjonujg, na czym i czego ich klient chce, jak to sie odbywa. Bo takiego
researchu na pewno nie zrobiliémy. Rozmowa z klientem, testowanie, czego on chce. Dzisiaj mamy
do czynienia z mediami spotecznosciowymi, a przeciez Facebook wszedt do Polski dopiero w 2008
roku. On dopiero powstawat. Nasz sklep ruszyt w 2010. My nie rozumielismy, jaka jest potega
medidéw spotecznosciowych. Czyli moge nauczyc sie nie tyle tego klienta, co nauczy¢ sie go stuchag,
czego on chce. Moge pokaza¢ mu produkt, nawet nie musze go kupowa¢, ale moge mu pokazaé, ze
chce cos takiego zaméwic, czy jemu sie to podoba, czy nie, jaka cene by zaptacit, co on o tym sagdzi.
Dzisiaj stuchatbym tego klienta, rozmawiat z nim, miat z nim kontakt. To bardzo wazne, aby
rozmawiac z klientem i razem z nim budowac¢ swdj produkt. Jezeli tego nie zrobie, nie naucze sie
klienta, nie zobacze, jaki jest méj wymarzony klient, ile ma lat, czym sie zajmuje, gdzie jezdzi, gdzie
wypoczywa, jakie pije wino, na co wydaje pienigdze, gdzie spedza wolny czas, jezeli nie zrozumiem,
jaki on jest, to po prostu sie z nim mine, bo nie zaspokoje jego potrzeb. | on mi nie zaptaci. To jest
normalne. Dzisiaj wiem, Ze to jest jedna z najwazniejszych rzeczy przy podejmowaniu jakiejkolwiek
decyzji, otwierajgc wtasny biznes, sprzedajgc cokolwiek.

G: Ja dorzuce dwie rzeczy do tego, co powiedziates. Mam dwa pytania, ktére powtarzam wszystkim
swoim klientom bedgcym wtascicielami sklepéw internetowych, aby zadawali swoim klientom:
»Dlaczego u mnie kupites? Z jakiego powodu u mnie kupites?”, a drugie: ,,Dlaczego u mnie nie
kupites?”. | zeby robili to przez telefon. Wysytasz paczke do klienta, wiec zadzwon do niego i
powiedz: ,,Wiasnie pakuje Twoja paczke. Dziekuje ci za to. Powiedz, dlaczego zdecydowates sie na
nasz sklep, a nie inny?”. Wykonujac takie telefony co kwartat, co pét roku, widzisz, jakie sg
tendencje. Zrobi¢ 30 czy 50 takich telefondw, aby miec¢ jakas skale. To sg tanie badania klienta, ale
jak rozumiesz klienta, to jestes w stanie dostarczyé mu to, co on chce. A jak zrobi¢: ,Dlaczego nie
kupites u mnie?”? Na pewno kazdy sklep ma telefony od klientéw z pytaniami, ktdorzy nie kupili.

M: My swego czasu robilismy co$ podobnego. Dwie osoby, ktére obstugiwaty u nas maile, telefony,
prowadzity obstuge klienta, dzwonity do klienta po odebranej paczce. Pytania dotyczyty paczki, tego,
w jakim stanie ona dotarta do klienta, jak powinna by¢ zapakowana, co sgdzi o tych butach, dlaczego
bedzie zwracaé paczke. To byty cenne informacje, ale byto juz troszeczke za pdzno, bo to byt rok 2014



i 2015. Ale to sg bardzo wazne rzeczy. Klienci sg mile zaskoczeni tym, ze po drugiej stronie jest osoba,
a nie automat. To jest zwigzane z budowaniem marki i zaufania.

G: Czy ty robites te telefony, czy pracownicy?

M: Bywato, ze i ja je robitem. Raczej delegowatem to pracownikom. Nie wiem, czy to jest dobre. A
wiasciwie to raczej nie jest dobre. Mysle, ze kazdy wtasciciel musi ,pdjs¢ w teren”. Musi i$¢ do
swojego klienta, musi go poznaé. Musi wejsé¢ w jego srodowisko, postucha¢ go, porozmawiac z nim.
Stac sie wrecz tym swoim klientem.

G: Bardzo ciekawy pomyst, aby pytac sie klienta. O tym nie pomyslatem, aby po otrzymanej paczce
zapytac sie klienta o opinie. Jest to tanie i proste.

M: Mamy telefon do tego klienta. On juz kupit u nas produkt, zaufat nam. To juz jest zaprzyjazniony
klient. A jeszcze jak z nim porozmawiamy, nawet jesli jest niezadowolony, to taka informacja jest
jeszcze wazniejsza, bo dowiemy sie, dlaczego tak jest i co trzeba poprawic. To sg bardzo istotne
informacje, ale czasami nie ma na to czasu.

G: Czyli trzeba poznac biznes, w ktory wchodzimy. Nie wiem, czy czytates ksigzke ,Delivering
happiness”. Napisat j3 wspoétwtasciciel firmy Zappos. Firma ta sprzedawata buty z obrotami miliard
dolaréw rocznie. Startowali w 1999 roku. Amazon ich kupit z tego powodu, ze oni mieli bardzo
specyficzna kulture organizacji i obstugi klienta. Wybijali sie pod tym wzgledem, bo nie mieli
pieniedzy na marketing. | to, co chcieli robi¢, to dostarczac szcze$cie swoim klientom poprzez
obstuge. Klienci dzwonili do nich po pomoc, gdzie najblizej moga kupic pizze. W tamtych czasach
nie byto internetu, wiec kto$ brat ksigzke adresowg, szukat tej pizzy i dawat informacje klientowi.
Krazyty o nich legendy. Tym wyrdzniali sie na rynku w tamtych czasach, mimo ze tam byta duzo
mniejsza konkurencja, niz jest teraz.

Autor ksigzki wczesniej inwestowat w rézne firmy. Sprzedat jakas firme i zainwestowat w Zappos.
Nie majac jeszcze firmy, grat zawodowo w pokera. Powiedziat, ze z pokera nauczyt sie jednego:
zeby wygrac, to najwazniejsza decyzja jest przed rozpoczeciem gry. Wyobraz sobie, ze wchodzisz do
salonu, widzisz 10 stolikdw pokerowych. | najwazniejsza decyzja biznesowa, jaka wtedy
podejmowalt, polegata na tym, Ze zastanawiat sie, do ktérego stolika podejs¢, przy ktérym stoliku
ma najwieksze szanse na wygrana. Oceniat, czy ludzie, z ktérymi miat gra¢, to s3 zawodowcy, czy
nie. Gdy podszedt do zawodowcéw, mimo ze sam byt zawodowcem, to miat mniejsze szanse by
wygraé, niz gdy byli tam amatorzy. Mysle, ze w czasach e-commerce, takiej duzej konkurencyjnosci,
bardzo wazina jest decyzja, do ktdérego stotu podejdziemy, do ktdrej branzy, jak znajdziemy sobie
nisze — podobnie jak z tymi butami. Wiec to jest istotne. | tak jak mowisz, ty tej lekcji nie odrobites
albo moze odrobites, tylko zmienit sie rynek, a Ty nie zauwazytes, ze sie zmienit.

M: Tak, to na pewno, bo nie da sie przewidzie¢ wszystkiego. Ale nie mozna byc¢ ignorantem. Jezeli
mam mozliwos$¢, mam to, co daje mi dzisiejszy rynek, wiedze, dane, doswiadczenia, to nie moge z
tego nie skorzysta¢. Méwi sie, ze dobry start-up przygotowuje sie 36 miesiecy: krok po kroku: od
badania rynku do szukania i uczenia sie klienta, tworzenia z nim produktu, mierzenia tego
wszystkiego, wypuszczania produktéw testowych. Te duze firmy tak wtasnie pracujg przy wdrazaniu
nowych produktéw. A jezeli ja poswiecitem na to trzy miesigce i nie do korica skupitem sie na tych
waznych rzeczach, tylko na tym, zeby zrobi¢ sklep technicznie i wymysleé¢ produkt, to w nastepnych
latach odbito sie to czkawka.

G: Czyli skonczyliSmy na 2013, w ktérym byto minus 70 tys. zt. Konkurencja jeszcze bardziej
wzrosta. Wy w grudniu 2013 zorientowaliscie sie, Ze jest strata. Co sie wydarzyto potem w 2014 r.?



M: W 2014 zyjesz nadziejg i tg dobrg historig, ze sie odkujesz. Pocigg jest rozpedzony, zaczynamy
dziata¢. Zaczety sie juz pojawiac pierwsze problemy z ptynnoscig finansowgq. Musielismy ucieka¢ z
towaru, zeby zaptaci¢ za faktury. To odbijato sie czkawka w nastepnych dziataniach pod postacia
straty, ktérg generowalismy. W pewnym momencie zaczeto brakowaé na zaptacenie faktur w
terminie dostawcy — 30, 60, 90 dni. Rotacja towaru byta zbyt staba. Zeby pozby¢ sie problemu z
ptynnoscig finansowa, podpieralismy sie kredytami obrotowymi — to byty kolejne koszty. Do tego
rosty koszty marketingu, obstugi itd. — byty one nieporéwnywalne do tych, ktére towarzyszyty nam,
gdy zaczynalismy w 2010 roku, czy 2012. Obstuga marketingowa, czyli ta firma, z ktéra
wspotpracowalismy, pozostawiata duzo do zyczenia.

G: Co sie takiego dziato?

M: Ptacilismy dosy¢ sporo za obstuge. Firma marketingowa robita za nas wszystko: e-mail marketing,
Google AdWords, dziatania na Facebooku, plus obstuga programistyczna, bo my w miedzyczasie
zmieniliSmy layout strony i CMS-a. To byto w 2013. Wtedy juz pracowalismy z tg agencjg. Padt
pomyst, aby zmienic¢ layout, bo ten, ktéry byt, stat sie przestarzaty i troche niefunkcjonalny. To byta
prawda, ale tez kolejna inwestycja, ktérg musieliémy ponies¢. CMS byt dedykowany. Zmiana logo,
layoutu. Sklep zaczat wyglada¢ bardzo fajnie, nawet w 2015 dostaliSmy za to nagrode. Wiosng
zajelismy drugie miejsce w E-commerce Innovation Awards za zmiane layoutu i funkcjonalnosé
sklepu.

G: Duzo ptaciliscie tej firmie marketingowej? Czy to byto kilka tysiecy?

M: W stosunku do tego, jakg jako$¢ nam oferowali, to duzo. Ptacilismy ok. 7 tys. zt miesiecznie plus
oczywiscie koszty marketingu.

G: Co bylo nie tak z jakoscig?

M: Zaczne od rzeczy programistycznych. Wszystko im oddali$my, bo podejmowali dziatania
marketingowe juz w 2013 r., ale narzekali, Ze strona jest niefunkcjonalna, ze moglibysmy podnies¢
konwersje itd., zmieni¢ layout strony, zrobi¢ nowego CMS-a, ale u nich, przez co mieli poprawic
konwersje i koszty marketingowe. To byto logiczne. Wiele argumentéw przemawiato za tym, aby
zmienic layout strony. On faktycznie byt nieuzyteczny réwniez od strony mobilnej, strona nie bytfa
responsywna. Wiec absolutnie wymagato to zmiany. Tu nie byto zadnej dyskusji. Ale schody zaczety
sie, gdy zaczeliSmy wspdtprace od strony programistycznej. To byta meka. Po pierwsze kontakt sie
przedtuzat. Z tygodni robity sie miesigce. Caty czas wystepowaty jakies btedy. Od strony
programistycznej wspotpracowato nam sie bardzo ciezko. Nawet jak system zostat juz wdrozony, to
caty czas cos sie sypato. Gdy chcieliSmy wprowadzi¢ zmiane w jednym module albo dorobi¢ nowy
modut, to psuta sie inna rzecz zwigzana z czyms innym.

G: Czy pisali catego CMS-a pod was, czy mieli swojego?

M: Mysle, ze mieli swéj CMS, tylko pewne moduty byty pisane pod nas. Niemniej jednak brakowato
tam chyba fachowcéw z krwi i kosci, takich programistéw naprawde skrupulatnych. Bardzo czesto
byto tak, ze zrobili jedng rzecz, a psuta sie ta, ktérg juz dawno mieli§my przerobiona.

G: Te systemy sg bardzo skomplikowane. Robisz jedno, a drugie sie wysypie. Bez testow sie tego
nie przejdzie. A z drugiej strony, gdy robi sie na kilka sklepdw, to na kims trzeba to testowac. Te
rzeczy wychodzg i beda wychodzic. Jesli robi sie dedykowany sklep, to ten klient, ktéry ma dany
sklep, jest takim beta testerem. Zwrdoc¢ uwage, co dzieje sie z Windowsem — ten okres przed
publiczng publikacjg zawsze jest wersja beta. Tak jest rowniez w przegladarkach typu Chrome,
Firefox. W e-commerce te silniki tez s bardzo skomplikowane i te btedy wystepuja. | nie zawsze



programista jest w stanie przewidzie¢, ze to spowoduje gdzie indziej problemy. Nawet najwieksze
banki majg wytaczenie systemu, bo gdzies cos sie stato — na szczescie ich systemy s3 bardzo
rozbudowane i to sie rzadko zdarza. Wiec pytanie: czy oni byli bardziej firmg programistyczna, czy
marketingowg? Czy mieli u siebie programistéw, czy gdzies na zewnatrz?

M: Mieli ich u siebie. Wiem, ze sg rzeczy, ktérych nie da sie przewidzie¢. Ja widze waszg prace i jak to
funkcjonuje, a wiem, przez co przechodzitem z nimi. Nie wiem, jak to opisac, ale w skali od 1 do 10
jestescie miedzy 9 a 10, oni byli miedzy 2 a 3, a pienigdze ptaci sie podobne. Wiec rolg przedsiebiorcy
jest tez wybdr odpowiednich firm do wspétpracy.

G: Zeby byto jasne, chciatabym stuchaczom powiedzie¢, ze Marcin z nami wspétpracuje, robi
marketing dla naszych klientéw. | zleca naszym programistom rozne rzeczy.

M: Ale ja wiem, jak wyglada kontakt z wami. Czeka sie najwyzej godzine na odpowiedz na maila, a nie
tydzien.

G: Moze masz wiekszy priorytet. Naszym klientéw informujemy, ze odpowiemy im w ciggu dnia,
chociaz zdarza sie, ze chtopaki robig to dwa razy dziennie. Klienci rzeczywiscie sie niecierpliwig.

Czyli twierdzisz, ze wdrozenie tego nowego sklepu przedtuzato sie z tygodni na miesigce, ze kontakt
byt ciezki, angazowat cie czasowo. Cos jeszcze?

M: To bytfa jedna strona, ktéra bardzo kulata. Do tego doszta frustracja, cos takiego, ze nie masz
wyijscia, zwigzates sie z nimi i chcesz to dokonczy¢. To wptywa tez na jakos¢ funkcjonowania sklepu i
twoje obroty. A drugg rzeczg, ktérg sie zajmowali, byt marketing. Nie byliémy tez zadowoleni z tego,
ze sporo pieniedzy wydawanych byto na promocje, ktdre nie do korica wptywaty pozytywnie na
sprzedaz. Chyba takim szczytem byto to, ze ja musiatem prawie codziennie sie z nimi kontaktowac — z
osobg, ktéra prowadzi Facebook-a, z osobg, ktdra prowadzita Google AdWords i z koordynatorem.
Wiec tak naprawde te prace wykonywatem ja. PoSwiecatem czas, aby to wszystko dobrze
funkcjonowato. Nie bytem tak spokojny, aby to pozostawic. A szczytem byto to, gdy byt ustalony
budzet 5 tys. zt czy 6 tys. zt miesiecznie na Google AdWords. | ja zapytatem sie chtopaka, ktéry sie tym
zajmowat, dlaczego ta reklama jeszcze dziata, jezeli ona nie przynosi zysku. Byty tylko klikniecia, a nie
byto przychodu. Ustyszatem: ,,Ustawiatem to, aby wypali¢ budzet”. Ja po prostu zamartem. Robit to
tylko dlatego, aby wypetnit sie budzet. Jakbym ustalit 20 tys., to by wyklikali 20 tys. Nie wierzytem, ze
takg dostane odpowiedz. To zawazyto. Jezeli to miato tak wyglada¢, ze ja wykonuje kawat roboty, a
po drugiej stronie jest ktos, kto patrzy tylko na to, aby przepali¢ budzet, a w internecie mozna
przepali¢ kazde pienigdze, to wtedy zrezygnowaliSmy z ustug tej firmy.

G: Nie szukates juz innej agencji?

M: Nie szukatem, bo sklep byt na takim etapie, ze po gtowie chodzito mi jego wygasniecie. Wiec
szukanie agencji mijato sie z celem. Na pewno nie jest tak, ze samemu da sie to zrobi¢ dobrze. Nie,
temu trzeba poswieci¢ mndstwo czasu i ja to robitem. Dlatego ze po drugiej stronie nie miatem
partnera. Ale na pewno oddatbym to do agencji, bez dwdch zdan, tylko komus, kto nie bedzie
przepalat mojego budzetu.

G: Wynika z tego, ze wykonywate$ prace takiego koordynatora, ktdry pilnuje tego, aby pracownicy
dobrze wykonywali swoja robote.

M: Tak, bo tam byty moje pienigdze.



G: Widze, ze przydatoby sie tobie ustuga niezaleznego e-commerce menedzera. Ja mysle nad
strategig, albo mam taka osobe, ktéra pilnuje moich podwykonawcéw od AdWordsa, Facebooka i
innych, spina to i pilnuje, aby oni to dobrze ogarneli.

M: Ja bytem wtedy taka osoba.

G: Kto$ to musi robic. Inaczej nie da sie tego robic. Teraz robimy dla kilku sklepéw taka ustuge
zwigzang z zewnetrznym, niezaleznym e-commerce menedzerem. | my czesto powtarzamy, ze
mozemy pomoc zaczac to robic, ale ty musisz nauczy¢ sie sam tym kierowaé, mie¢ wizje tego e-
commerce’u, bo my za ciebie tego nie zrobimy, jesli nie znasz sie na e-commersie. Widze, ze te
mniejsze i srednie e-commerce’y skupiajq sie na wysytkach. Zyjg tym biznesem, a nie pracuja nad
biznesem. Pézniej budza sie, majac jak ty minus 70 tys. zt. Agencja, ktdra zatrudnili nie dziata, jak
by chcieli. Poswiecili na to czas, nie maja czasu, by skupic sie na rozwoju firmy.

Skoro juz jesteSmy przy tej agencji, to powiedz, co zrobi¢, aby takiego btedu nie popetnic. Czy
wiesz, co bys teraz zrobit inaczej, zeby lepiej wybrac agencje? Na co zwrdcitbys uwage?

M: Rozumiem, ze dana agencja z kim$ wspodtpracuje. Krgza o niej opinie. Rozumiem, ze sg lepsze i
gorsze miesigce, lepsze i gorsze chwile, ale wazna jest opinia o danej agencji. Liczg sie tez efekty
pracy.

G: Jak sprawdzitbys tg opinie?

M: Zadzwonitbym do wtasciciela danego sklepu i z nim porozmawiat. Zapytatbym, jak z dang agencja
sie wspotpracuje.

G: Jakie pytania bys mu zadat?

M: Po pierwsze, jaki jest kontakt. Bo czas jest cenny. Wiem, ile czasu poswiecitem na wydzwanianie,
wyczekiwanie, wysytanie maili i uderzanie glowg w mur. Na to nie ma po prostu czasu. Ja, prowadzac
swoj biznes, mam sie nad nim skupi¢, a nie nad wykonywaniem telefondw, sprawdzaniem, czy ta
agencja pracuje, czy nie. Ja moge przez miesigc z nig nie rozmawiaé, majgc zaraportowane, co oni
zrobili, zobaczy¢, czy mi to odpowiada, czy nie. A jezeli czego$ potrzebuje, jest awaria, potrzebuje cos$
szybko wdrozy¢, to oni sg dla mnie dostepni. To jest dosy¢ istotne, bo ten czas jest wazny. Czas
kosztuje. To podstawa, bo catg reszte mozna dograé. Ale kontakt w moim przypadku to priorytetowa
sprawa.

G: To jest taki midd na moje serce. Marcin to kolejny klient, ktéry mowi, ze kontakt jest wazny. Dla
mnie komunikacja jest najwazniejsza. Dlatego mamy dwdch koordynatoréw na pieciu
programistow. Bo obstugujac 30 sklepéw, majac dwdch koordynatoréw, tego kontaktu jest
strasznie duzo. A to jest pierwsza rzecz, ktéra drazni klientéw — brak kontaktu. Koordynatorzy sg
od tego, zeby by¢. Nasi klienci czesto dzwonig i czasem nie odbieramy telefonéw, bo rozmawiamy z
innymi klientami, ale na pewno oddzwaniamy. | to jest taka komunikacja, ze klienci nie skarzg sie
na to. Nie wyobrazam sobie takiej sytuacji, ktorg ty opisujesz, zeby walczy¢ o ten kontakt i o to
zeby byto zrobione.

M: To jest strasznie frustrujgce. Oczywiscie z perspektywy czasu ja pare rzeczy wiem. Ale nie znam sie
na jezyku programowania, ja tego nie rozumiem jako klient. Ja tego nie musze rozumie¢, bo gdybym
to rozumiat, to zajmowatbym sie programowaniem. Byé moze potrzebny jest ten koordynator, aby
przektadac z ludzkiego jezyka na programistyczny i odwrotnie. Jesli mam pomyst na zrobienie czegos,
jakas wizje, to zgtaszam sie do swojej agencji i podsuwam pomyst, a oni przychodzg do mnie z
rozwigzaniem. Ja nawet nie musze wiedzie¢, jak to sie robi, bo to nie moje zadanie.



G: Czyli w 2014 roku mysleliscie, ze sie odkujecie. Zaczynajq sie pierwsze problemy z ptynnoscia
finansowa. Czy 2014 konczy sie strata, czy z zyskiem?

M: To byt bilans bliski zeru.
G: Za co zyliscie?

M: Z kredytu. Gdy brakuje ci pieniedzy, to po prostu swojg firme chcesz dofinansowaé. Twoje finanse
sie juz skonfczyty, tym bardziej, ze ich na poczatku nie miate$, bo miates tylko 20 tys. ze sprzedazy
auta. Wszystko jest tak naprawde z obrotu towarem. Wiec jesli ci brakuje, to sg takie instytucje jak
banki, ktére w pewnym momencie bardzo chetnie udzielg ci wszelkich pozyczek.

G: Duzo tego kredytu wtedy wzieliscie?
M: Byty i obrotowe, i hipoteczny. Spora kwota, szesciocyfrowa.
G: Czyli miates ten kredyt i zaczyna sie 2015 rok.

M: Pojawity sie dwa rozwigzania: albo to jeszcze dofinansujemy, ale nie sami, bo nikt nam juz
kredytéw nie udzieli, znajdziemy inwestora i spréobujemy to jeszcze pchna¢ na wyzszy level, albo
staniemy w prawdzie i powiemy sobie, ze ani nie bedziemy na tym rynku numer jeden, ani numer
dwa, ze tak naprawde przegralismy te konkurencje. To jest chyba taka najtrudniejsza decyzja, ktorg w
pewnym momencie trzeba podjg¢. My taka decyzje podjelismy.

G: Dtugo to trwato?

M: Chyba caty 2015. Chcieliémy zobaczy¢, co bedzie. W miedzyczasie powoli zwalnialismy ludzi,
szukaliémy jeszcze innych rozwigzan. Byt nawet taki czas, ze do oferty wprowadzilismy zabawki. Czyli
korzystajac z tego, ze juz mieliSmy wypracowanego klienta gtdwnie obuwia dzieciecego, klienci
bardzo chetnie do nas wracali, wprowadzilismy réwniez zabawki, klienci tez je kupowali. Rok 2015 byt
taki, ze chcielismy sie troche odrdznié, zaczelismy szuka¢ nowych dostawcédw, nowych firm, np. firma
Reima, ktdra nie miata tylko obuwia, ale i kombinezony, kurtki, odziez. Jeszcze w ostatniej chwili
probowalismy znalez¢ takie swoje DNA, aby odrdznic sie od tej duzej konkurencji, ktéra caty czas nam
uciekata, i wykorzystywacd tego naszego wypracowanego klienta. Ale to juz byto ratowanie czegos,
czego nie dato sie juz uratowad.

G: Przynajmniej nie tymi metodami, ktére proponowates.

M: Absolutnie. Zabrakto rowniez sit, motywacji. Pojawito sie zmeczenie tym, Ze to, co robites, w
perspektywie czasu, przyniosto ci dosy¢ duze straty finansowe.

G: Jaki obrét mieliscie w 2015?

M: Spadt ponizej dwdch milionéw.

G: A wynik finansowy?

M: Wynik finansowy byt na plusie, ale wynidst ok. 20 tys. zt.

G: Czyli za te 20 tys. musieliscie przezy¢ caly rok z catg rodzing.
M: Tak naprawde to oznaczato dalsze zadtuzanie sie.

G: | pdézniej w 2016 roku podjeliscie finalng decyzje?

M: W 2016 byta decyzja o tym, ze sprzedajemy sklep.



G: Udato sie go sprzeda¢?
M: Nie udato sie.
G: Dlaczego? Za duzo chcieliscie?

M: Na poczatku tak. Nie mieliSmy wygdérowanych cen, bo najpierw byto to ok. 400 tys. zt, za ktére
chcielismy sprzedac ten sklep. Pojawit sie nawet potencjalny kupiec, ktéry wydawat sie juz chetny i
gotowy. Troszeczke nas przeciggat przez caty 2016 rok. My juz wtedy nie zamawialiSmy obuwia, firma
weszta w etap wygaszania, schodzenia z magazynu, zamykania. Wigzato sie to tez z obcigzeniami
podatkowymi, bo schodzisz z magazyndw, ptacisz coraz wieksze podatki, bo nie masz zakupdéw, VAT
jest wysoki. Koszty zamykania firmy sg dosyé¢ duze, bo musisz od tego wszystkiego zaptacic¢ podatek,
jesli uciekasz z towaru. A zeby uciec z towaru, to go mocno przeceniasz. Regulowanie zobowigzan
finansowych, bo to sie z tym tez wiaze. | ten potencjalny kupiec przeciggnat nas troszeczke przez
2016. 1 on nam w pewnym momencie powiedziat, ze zastanawiat nad kupnem Eobuwia i chciat kupi¢
je za milion ztotych, ale w ostatniej chwili sie nie dogadali. | zauwazytem, ze on jest po prostu
niepowazny. Bo tam od dtuzszego czasu byto CCC, a jak wiesz, CCC kupito Eobuwie za 170 mIn. Wiec
sprawa z tym kupcem sie rozmyta. My przestalismy inwestowa¢ w marke, bo jezeli schodzisz z
magazynu, magazyn masz nieduzy, nie masz tej nowej oferty, to nie ma sensu Sciggac klienta na ten
sklep, bo koszt pozyskania klienta jest coraz wiekszy. Wiec ten sklep powoli zaczat wygasaé, my
zaczelismy schodzi¢ z ceny. Po drodze trafiali sie rozni potencjalni kupcy. Wiekszo$¢ z nich to tacy
korporacyjni marzyciele.

G: Co zrobitbys inaczej, aby ten sklep zostat jednak sprzedany?

M: Nie powinienem szuka¢ na wolnym rynku, tylko w branzy wsrdd zaprzyjaznionych osdb, czyli
wczesniej podjac te decyzje, poszukaé inwestora i kupca wsréd teoretycznej konkurencji, czyli tam
pojsc z oferta. To bytoby najbardziej logiczne.

G: A co by sie stato, gdyby$ zamiast 400 tys. zt chciat 200 tys. za ten sklep?
M: Prawdopodobnie bym go sprzedat. Ale ja bytem za bardzo przywigzany do swojego , dziecka”.

G: Rozumiem, ze to boli, bo tez miatem start-up. Mam portal kursu bezwzrokowego pisania.
Poswiecitem na niego rok i 50 tys. zt. Przez dwa lata tudzitem sie, Zze cos z niego wyjdzie i ze cos$ z
nim zrobie. Kombinowatem jak dziki osiof, a po siedmiu latach rynek pokazat, ze nic innego nie
powstato. Mdj wzor ze Stanow Zjednoczonych zmienit troche model biznesowy, zaczat sprzedawac
gtéwnie do szkot. | to nie wyszto, a produkt byt naprawde wysmienity. Do korporacji tez nie udato
sie sprzedawac, bo to byta potrzeba na samym koncu. Inni, ktérym to zlecitem, tez nie potrafili
sprzeda¢. Wiec to boli.

M: Tak, to boli, ale jest jeszcze jedna rzecz, ktérg trzeba umieé w biznesie — trzeba umie¢ stracic.
Podjac szybka decyzje, bo przecigganie jej przeradza sie w jeszcze wiekszg strate. Wiec trzeba umieé
stracic.

G: Ja jednak podziwiam ciebie, ze potrafites razem z Zong podjac dos$¢ szybka decyzje o zamknieciu
firmy, pomimo ze byta ona trudna.

M: Trudna, kosztowna, ale bardzo swiadoma. WiedzieliSmy, ze przejdziemy bardzo trudny okres w
zyciu zawodowym. Byt to kryzys, ale nie w zyciu prywatnym, bo w nim to raczej odwrotnie. To, co sie
wydarzyto, ktos moze nazwac bankructwem, kryzysem, a dla mnie to byt bardzo cenny czas. Ja jestem
po piecioletnich studiach w Wyzszej Szkole Handlu i Prawa. Lecz studia, ktdre przeszedtem przez pieé



lat prowadzenia sklepu internetowego, wtasnego biznesu, to byta dla mnie przeogromna wiedza i
doswiadczenie. Bardzo cenny czas.

G: Marcin, dlaczego wybraliécie tg specjalizacje? Wydaje sie, Zze obuwie dzieciece to fajna nisza, nie
powinno by¢ duzo konkurencji. Dziwie sie, ze dostaliécie tak po tytku.

M: Ja dalej uwazam, ze to jest bardzo fajna branza. Uwazam, ze w tym temacie jest duzo do
zrobienia, tylko trzeba bardzo dobrze rozeznac rynek, swojego klienta. Mysle, ze w tej chwili brakuje
jednego porzadnego sklepu z ofertg odziezy w branzy dzieciecej. My o tym nie rozmawialismy, ale w
miedzyczasie padt taki pomyst, zostat stworzony drugi sklep, Bambineo, ktéry miat by¢ stricte w tym
kierunku, czyli od niemowlaka do 12-13 roku zycia. Asortyment miat by¢ szeroki. Rézne akcesoria,
rézne produkty. Nie tylko odziez. Dalej uwazam, ze jest tu potencjat, ale to wymaga duzej inwestycji,
ale sam bym juz tego nie robit. Na pewno zrobitbym to z odpowiednimi ludZzmi, bo kazdy z nas ma
inne umiejetnosci, zdolnosci. Kazdy jest liderem w swojej dziedzinie. Jest potrzeba stworzenia
dobrego, zgranego zespotu.

G: Czyli to dtuga historia: od otwarcia, pozytywnych emocji, ze ,damy rade”, , jesteSmy najlepsi”,
poprzez ,,odkuje sie”, ,,dam rade”, az do rezygnacji. Jakie plany masz teraz?

M: Teraz dziatam w marketingu. Nauczytem sie bardzo duzo. Wiem, co to znaczy nie przepalaé
pieniedzy. Znam te branze od srodka, od zaplecza. Rozumiem, z czym borykaja sie dzis wtasciciele
sklepow internetowych, matych i wiekszych, nie wiem tylko, z czym ci ogromni — tego jeszcze nie
doswiadczytem. Dziatam w marketingu, z wami gtéwnie na Facebook-u, ale rozwijam tez sklep brata,
ktdry jest producentem obuwia 7mil. Bardzo organicznie rozwijamy ten sklep internetowy. | nawet
jesli w gtowie pojawig pomysty na rézne biznesy, to trzeba na to poswieci¢ duzo czasu. Nie nalezy by¢
ignorantem, trzeba stuchac klientdw, rynku i otaczac sie odpowiednimi ludzmi.

G: Czyli w 7mil jestes$ takim e-commerce menedzerem, ktéry wykorzystuje swoja wiedze i
doswiadczenie, aby ten sklep sie udat.

M: Mozna tak powiedzied.

G: W Polsce na takg porazke ludzie reaguja, méwiac: ,,Nie udato mu sie”. Natomiast w Stanach
Zjednoczonych ludzie, ktdrzy przeszli przez porazki, s bardzo doceniani. Statystyki méwig, ze
kolejna firma osoby, ktdra przeszta przez X porazek, ma wiecej szans na odniesienie sukcesu, niz
osoba bez takiego doswiadczenia.

M: Uczysz sie na btedach.

G: Mam jeszcze pytanie odnosnie CMS-6w. Czy miates jakas metode na wybieranie tego CMS-a, czy
agencja ci go wybrata?

M: Oczywiscie, ze nie miatem. Nie znam sie na tym.
G: A teraz zrobitbys$ cos innego?

M: Nie wiem, czy bratbym teraz CMS-a pisanego od poczatku, dedykowanego tylko dla mnie, bo
potem bytbym skazany tylko na dang firme. Moze wzigtbym gotowe rozwigzanie, ktére jest na rynku.
Zmodyfikowatbym tylko to pod siebie. Niekoniecznie przechodzac caty ten proces modutu,
wymyslania, jezeli juz pewne rzeczy sg wymyslone, a tylko wzigtbym cos, co moge udoskonali¢. Nie
kupitbym gotowego sklepu za kilka tysiecy ztotych i nie zostatbym z tym bez obstugi programistycznej,
zeby to miato funkcjonowaé samo, bo to tak nie dziata. Trzeba to zrobic lepiej, z fajnym layoutem,
troche rozbudowac i mie¢ na state firme obstugujaca to programistycznie.



G: W twoim krytycznym 2014 roku, w ktérym myslates, ze sie odkujesz, stworzyliscie ten drugi
sklep. Powiedziates, ze kontakt z firmg programistyczna byt dla ciebie tragiczny. Bardzo duzo czasu
zajmowato ci pilnowanie jej. | nie wiedziates, jak wyglada rzeczywistos¢, gdzie jestes. Dopiero na
koniec roku zobaczytes wyniki finansowe. Dostrzegam, ze dla wiekszo$ci klientéw im taniej, tym
lepiej, zwracaja uwage na to, kto co tadnie robi. Potem okazuje sie, ze dobry kontakt odejmuje
nam duzo stresu, frustracji i czasu, nawet jesli nie jest to zrobione idealnie lub lepiej niz inni. Ale
tak naprawde zyskujemy duzo wiecej, bo mozemy skupic sie na biznesie. A wazne, by zobaczyg,
jaka jest rzeczywistosé, ,,stangé w prawdzie”, jak powiedziates.

M: Ten caty mechanizm sklepu internetowego to bardzo wazna rzecz. On przede wszystkim musi by¢
funkcjonalny. Klient musi sie fajnie w nim porusza¢. To wizytéwka sklepu, ale to jest tez jeden z
czynnikdéw prowadzenia dziatalnosci w internecie. On duzo méwi, duzo wprowadza, ale nie decyduje
o wszystkim.

G: Dziekuje ci za podzielenie sie tymi wszystkimi szczegétami, za odwage, ze potrafisz sie tym
podzieli¢. Duzy szacunek za to, co przezytes. Ja wiem, ile to kosztowato czasu i emocji.

M: Mam nadzieje, ze to pomoze wielu osobom.

G: Wynika z tego, ze nalezy liczy€ biznes i kontrolowac finanse. A po drugie mie¢ kontakt z
rzeczywistoscig, tym, co dzieje sie na rynku. Nie skupiac sie tylko na wtasnym biznesie, tylko
bacznie obserwowac konkurencje, ktdra wchodzi, zmiany srodowiska, ktére s3 dookota. Pewnych
rzeczy nie pokonamy, tak jak u ciebie weszto Zalando, Eobuwie, byta zmiana VAT-u, wojna cenowa
spowodowata, ze twdj model biznesowy przestat sie sprawdzaé w twojej branzy. | to, co
powiedziate$ na koncu: ,,Gdybym zdecydowat sie doinwestowac firme o pét miliona czy milion,
2eby doscigna¢ tych graczy, to moze by wyszto”, albo prowadzi¢ nietuzinkowy marketing.
Musiatby$ kompletnie inaczej tym zarzadza¢. Nie wiem, czy w tamtym momencie bytes w stanie.
Wiec szacunek za tg decyzje, ktérg podjates.

M: Z perspektywy czasu wiem, ze to byta dobra decyzja.

Gratuluje ci odwagi podjecia tej decyzji i podzielania sie tym z nami. Dziekuje ci bardzo, do
ustyszenia i do zobaczenia.

M: Dziekuje. Pozdrawiam.

To juz wszystko na dzi$. Dla mnie, tak jak wczes$niej wspomniatem, to historia dajgca do myslenia.
Sam jestem wtascicielem firmy i wiem, ze czasem moje wizje i oczekiwania nie majg pokrycia w
rzeczywistosci. Co gorsza, zdarza mi sie nie znalez¢é czasu na to, aby skonfrontowad sie z tg
rzeczywistoscia. Z doswiadczenia jednak wiem, ze zycie w iluzji przynosi wiecej strat niz korzysci. Dla
mnie najwazniejsze wnioski ptyngce z historii Marcina sg takie, ze warto najpierw poznaé potrzeby
rynku i klientédw, a dopiero pdzniej budowac swdj biznes, ze wtasciciele sklepdéw internetowych, i nie
tylko, powinni znalez¢ czas na strategiczne myslenie, $ledzenie rynku, wypatrywanie szans i zagrozen,
bo tylko dzieki temu mogg lepiej przygotowac sie na zmiany. Z drugiej strony, sprawna komunikacja z
agencjami i partnerami biznesowymi to klucz do sukcesu, bo jesli ona jest skuteczna, to powoduje, ze
wszystko idzie sprawniej i biznes rozwija sie szybciej. A Wam co zapadto w pamiec?

Zapraszam tez do postuchania innych juz nagranych odcinkéw, np. o tym, jak testy spowodowaty
wzrost konwersji 0 30% w ciggu roku, i o tym, jak to robié¢ w sredniej wielkosci sklepie, jak do tego
podejs¢. Opowiada o tym Tomek. Zapraszam.



W nastepnym odcinku porozmawiamy o tym, jak wspétpracowac z influencerami i nie tylko na bazie
doswiadczen sklepu Le Collet — sklepu Mai Bohosiewicz, tej stawnej aktorki ©. Zachecam tez do
komentowania i dzielenia sie Waszymi wrazeniami odnosnie podcastu ,Ekomersowa Kawa”. Jestem
otwarty na wszelkie sugestie. Materiaty dotyczace tego odcinka, transkrypcje i notatki, linki do stron i
narzedzi wspomnianych w tym odcinku znajdziecie na stronie convertis.pl/podcast. Zapraszam

rowniez na Facebook i Instagram.

Pozdrawiam Was serdecznie i do ustyszenia.


https://convertis.pl/podcast/

