EK 06: Jak wygra¢ wojne cenowg, prowadzac sklep internetowy?
— Michat Dyrda natuli.pl

Tutaj Grzegorz Fratczak i zapraszam na ,, Ekomersowg Kawe”, podcast, ktory pomaga rozwijac sklepy
internetowe, dostarczajgc wiedzy i inspiracji. W tym podcascie rozmawiam z przedsiebiorcami i e-
commerce menedzerami, ktérzy z sukcesem prowadzg swoje e-commerce’y. Pokazuje i odkrywam to, w

jaki sposéb budujg swoj biznes, ktory jednoczesnie pozwala im realizowac ich cele zawodowe i prywatne.

Czesc. Witam Was w szostym odcinku Ekomersowej Kawy. Moim gosciem jest Michat Dyrda, ktéry wspdlnie
ze swojg zong, 10 lat temu, stworzyt jeden z najwiekszych w Polsce portali dla rodzicéw: , Dzieci s wazne”,

a takze kilka lat temu otworzyt réwniez ksiegarnie internetowg z ksigzkami dla rodzicéw — natuli.pl.

Jest to wyjatkowy odcinek, poniewaz Michat rozmawia ze mng az z Indii, gdzie mieszka i prowadzi zdalnie

swoj biznes.

Dzisiaj rozmawiamy o tym, jak budowad i prowadzi¢ biznes na rynku ksiegarni internetowych, czyli w
branzy, ktéra jest bardzo wymagajgca i trudna ze wzgledu na duzg konkurencje, i wszechobecng walke

cenowa. Dzisiaj o tym, jak odnalezé swdj sposdb na to, zeby zaistnie¢ na rynku. Zapraszam do stuchania.

Grzegorz Fratczak: Czes¢ Michat.
Michat Dyrda: Czes¢, czesc. Witam.

GF: Ciesze sie bardzo, ze zgodzites sie na ten wywiad w Ekomersowej Kawie. Zanim przejdziemy dalej, to

chciatem, zeby nasi stuchacze dowiedzieli sie, kim jestes. Jak bys sie przedstawit?

MD: Nazywam sie Michat Dyrda. Réwniez ciesze sie, ze mozemy porozmawiac. Jestem wydawcga portalu
Dzieci sq Wazne, a takze wtascicielem ksiegarni internetowej dla dzieci i rodzicéw — natuli.pl. Prowadze

réwniez wydawnictwo Natuli, ktére wydaje ksigzki dla rodzicow.

Z tych trzech gatezi mozna wyciggnac¢ wniosek, ze my zajmujemy sie dostarczaniem produktéw i tresci dla

rodzicow.
GF: Ktora czesc¢ biznesu jest dla Was najwazniejsza?

MD: To jest bardzo dobre pytanie, poniewaz wszystko zmienia sie i kazda z tych trzech gatezi jest wazna z

innego punktu widzenia.

Obecnie, z punktu widzenia przychoddw, najwazniejsza jest ksiegarnia. Z punktu widzenia marketingu,

najwazniejsza jest nasza platforma contentowa, czyli Dzieci sq Wazne. Z punktu widzenia efektywnosci
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biznesu, czyli z punktu widzenia marzy, na ktérej my pracujemy, jako naszej przewadze konkurencyjnej, tj.
wydawnictwo. Kiedys, jak jeszcze nie mysleliSmy o e-commerce’ie portal ,,Dzieci sg wazne” byt naszym
jedynym zrédtem przychodu. Pdzniej pojawita sie ksiegarnia i ona zaczeta bardzo szybko rosngé. Urosta do
takich rozmiardw, ze stata sie realnym biznesem i wéweczas trzeba byto pomysleé, w jaki sposéb walczy¢ na
trudnym rynku wydawniczym. Wtedy powstato wydawnictwo i zamkneto te klamre, tj. marketing,

dystrybucje i produkcje. Mamy trzy obszary wiedzy zamknietej w jednym ekosystemie.

GF: Wedtug mnie rynek ksiazki jest dosy¢€ ciezki. Tam liczy sie cena. Jest duza konkurencja. Weszli duzi

gracze. Z tego rynku wyrdst sam Amazon.

MD: W momencie, kiedy konstruowatem naszg strategie rozwoju, to byto dla mnie jasne, ze nie mozemy
stosowac tych samych metod, ktérych uzywajg pozostali, dlatego ze jesteSmy matg firmg. W kazdym
obszarze naszej dziatalnosci — w ktérym jesteSmy w stanie — musimy wygenerowac jakas innowacje i
walczyé o ten rynek. Ten mainstreamowy rynek wydawniczy — moze uzyje zbyt mocnego stowa — ale on jest
chory. Nie znam drugiego takiego rynku, na ktérym sg tak trudne warunki. Klienci uwazajg, ze jest to dobre.
Nalezy jednak pamietaé, ze jedynym mechanizmem generujgcym sprzedaz na rynku wydawniczym,
pomijajac bestsellery, np. Harry Potter, jest cena. Na rynku wydawniczym / ksiegarskim panuje wojna

cenowa. Kto da wiekszy rabat, ten wiecej sprzedaje. Marza na tym rynku jest bardzo niska.

Z drugiej strony sg duzi partnerzy, ktérzy zajmuja sie produkcjg ksigzek, a takze tanie ksiegarnie, ktére
generujg ogromna sprzedaz, a zarazem presje na wydawnictwach, ktére ledwo przedg — mam na mysli mate
wydawnictwa, bo duze sobie radzg i sobie poradzg — jednak te mniejsze majg ogromna presje i one tez
muszg schodzi¢ z marzy, przez co nie majg pieniedzy na rozwéj, nie mogg budowac contentu, tj. majg

problemy z pozyskaniem nowych autoréw, poniewaz caty system jest powigzany.

Klienci sg zadowoleni, poniewaz mogg kupic ksigzke, np. 30 / 40 procent taniej. Nikt nie uswiadamia sobie
tego, ze zeby wyzyc i sprzedacd te ksigzke, to wydawnictwo mogtoby sprzedac jg za 30 z, ale musi sprzedac

ja za 40 zt, poniewaz wie, ze ta ksigzka na mainstream’owym rynku bedzie sprzedawana z 40% rabatem.

Jest to miks motywacji klientéw, ktdrzy idg za tanig ksigzka, a z drugiej strony nie widzg szerszego obrazu —
nikogo za to nie winie. Dla nas sytuacja jest taka, ze wejscie na ten rynek jest trudny. Zadna hurtownia, ani
zaden wydawca nie da nam takiego rabatu, jaki da tania ksiegarnia. Tanie ksiegarnie biorg bardzo duze

nakfady i s3 w stanie wygenerowac sprzedaz na odpowiednim poziomie.

Kolejnym trudnym mechanizmem, o ktdrym moéwi sie, np. w kontekscie Empiku, czy innych firm, jest to, ze
towar, ktéry krazy po rynku, tak naprawde, jest kredytem danym tym firmom. Duzi sprzedawcy ksigzek
moga wzig¢ caty naktad danego tytutu z danego wydawnictwa, przy bardzo duzym rabacie, np. rzedu 70 /

80 procent, zalezy to od negocjacji, poniewaz w umowie zawarte sg zapisy, zgodnie, z ktéorymi mogg odda¢



niesprzedane egzemplarze. Powoduje to, ze wydawnictwa kredytujg dziatanie duzych firm. Dlatego, jak
bankrutowat Matras, to zostawit wszystkie wydawnictwa na lodzie, poniewaz one kredytowaty dziatanie tej

ksiegarni swoimi ksigzkami.

Mniej wiecej jest to obraz rynku, na ktdrym dziatamy. WeszliSmy na ten rynek z intencja, zgodnie z ktdra nie

bedziemy uczestniczyé w tej wojnie cenowej i musimy robic rzeczy inaczej.
GF: W ktérym roku zaczeliscie swojg dziatalnos¢?

MB: Przygode z e-commerce zaczelismy ok. 4 lata temu. Nie zaczynalismy od ksiegarni. Bedgc duzym
serwisem dla rodzicow, pomagalismy wielu sklepom w prowadzeniu ich biznesu, wspieralismy je w
dziataniach marketingowych. Wiedzieliémy, ze mozemy robic to samo, tzn. mozemy tez sprzedawad.
Weczesniej robilismy préby, ktérych celem byto wybranie najodpowiedniejszych dla nas produktéw. Staneto
na tym, ze sprzedajemy ksigzki, ale nie dlatego ze jest to dla nas najbardziej optacalne, ale dlatego ze nas do

nich ciggneto. Nie chcieliSmy sprzedawad pieluch wielorazowego uzytku, a ksigzki, bo bardzo je lubimy.

GF: Sklep powstat w 2015 roku, natomiast portal Dzieci sq wazne? Ten portal ma prawie 800 tys. wizyt

miesiecznie wg. SimilarWeb...

MB: Na SimilarWeb - troche dziwie, bo tam zawsze jest troche wieksza liczba. W tym momencie mamy
milion uzytkownikéw miesiecznie. Pod koniec wakacji to troszeczke spada, ale generalnie juz wczesniej

przekroczylismy ten milion.

GF: W ktérym roku otworzyliscie portal Dzieci sg Wazne?
MB: Byto to 10 lat temu, czyli w 2009 roku.

GF: Jaka idea stoi za portalem Dzieci sq Wazne?

MB: Portal ten powstat na bazie potrzeby powiedzenia rodzicom, jak nalezy kontaktowac sie ze swoim
dzieckiem. Mozna to robi¢ na rozmaite sposoby. Po pierwsze — nalezy z nim rozmawiac, po drugie — nalezy
opiekowac sie nim, a po trzecie — nalezy zapewni¢ swojemu dziecku poczucie bezpieczenstwa, w taki
sposob, zeby byto ono zgodne z jego potrzebami, z potrzebami rodziny i potrzebami rodzica. Rodzice w
Polsce i na swiecie — w ogdle — bombardowani sg skrzywionymi informacjami, informacjami, ktére maja
komercyjne zabarwienie, otaczajg sie mitologig produktéw i idei, ktore tak na prawde nie stuzg ich

dzieciom.

Wszystkie rzeczy, ktére zwigzane sg z naturalnym rodzicielstwem, byty eliminowane przez rynek. Dobrym
przyktadem jest karmienie piersig. Co$ musiato sie sta¢ w rzeczywistosci, ze ludzie przestali karmié piersia,
uznali to za dziwny proces i zaczeli karmi¢ butelka. To jest jeden z wielu przyktaddéw. 10 lat temu zaczelismy
pisa¢ o tym, w jaki sposdb powrdcié do zrodet i zaczgé mysled, tak jak kiedys, tj. bardziej naturalnie, zeby

by¢ blizej dziecka.



GF: Czyli przez pierwszych 5 lat, péki nie otworzyliscie jeszcze sklepu, zarabialiscie w ogdle na platformie

Dzieci sq Wazne? Czy byto to waszym hobby?

MB: To tez jest ciekawa historia, poniewaz poswiecaliémy temu mato czasu. Mieszkalismy woéwczas w
Polsce, ja pracowatem, tj. tworzytem swoje biznesy i inne rzeczy, a moja zona rozwijata Dzieci sq Wazne.
Nasz model biznesowy na Dzieci sg Wazne opierat sie na sprzedazy reklam. Cata sprzedaz byta generowana
przez nas. Nigdy nie tworzyliSmy baneréw we wspétpracy z zadnymi sieciami. Filozofig naszego serwisu byto
to —inadal jest — ze my nie reklamujemy produktéw, ktdre naszym zdaniem sg szkodliwe. Dostawali$my
wiele zapytan od gigantéw, np. Pampersa, Nestle, producentéw mleka modyfikowanego, stodyczy (Haribo),
itd., ale nigdy w ciggu tych 10 lat naszej dziatalnosci nie wzieliSmy ani ztotéwki. Wrecz przeciwnie, pisalismy
o nich prawde. Biznesowo byta to dla nas trudna sytuacja, bo serwisy, ktére miaty podobny ruch, byty
duzymi graczami na tym rynku. My bylismy bardzo ograniczani, poniewaz naszymi klientami byli producenci
ekologicznych pieluch wielorazowego uzytku, producenci drewnianych zabawek, itd. Jest to bardzo

ograniczony rynek w poréwnaniu do catosci rynku parentingowego.

Caty czas rozwijaliSmy Dzieci sqg Wazne i po jakims czasie, po pewnych zyciowych zawirowaniach, podjelismy
decyzje, ze wyjezdzamy do Indii. Wyjezdzajac do Indii, nie mieliSmy zadnego celu. Nikt nie znalazt nam
pracy, nie chcieliSmy zakfadaé tam biznesu. Spakowali$my sie, wzieliSmy dzieci i wyjechalismy. Z punktu
widzenia biznesu, byta to dla mnie bardzo ryzykowna sytuacja. Musiatem wéwczas szuka¢ nowych zrodet
przychodu i wtedy przyszedt naturalnie czas na e-commerce. Pierwszym powodem przytgczenia nowej
Sciezki biznesowej, byto zycie, skupienie sie na portalu Dzieci sqg WazZne, wyjazd z Polski, nabranie dystansu

do wszystkiego. Od 5 lat rozwijamy ten biznes z Indii.
GF: Z tego, co stysze, to mieszkacie nieopodal linii kolejowej ©?

MB: Tak. Ja nie zwracam juz na to uwagi. Mieszkamy blisko lasu i otaczajg nas rézne dzwieki, np. odgtos

spadajacego kokosa, albo krzyk wiewiérki lub matpy...

GF: Jak myslisz, dlaczego przychodza do Was klienci? Z tego, co opowiadasz, to macie bardzo ekologiczne

podejscie — rodzicielstwo bliskos$ci. Wasza oferta nie jest kierowana do mas.

MB: Sprébuje opowiedzied historie, ktéra dot. Ciebie i zobaczymy, czy inni to zrozumieja. Kilka miesiecy
temu, gdzies$ na Facebooku, widziatem Twoj wpis, ze przeczytates ksigzke Jula i bytes nig zachwycony.
Napisate$ wowczas, ze szkoda, ze nie przeczytates tego wczesniej, ze ksigzka jest rewelacyjna. Byto cos

takiego. Pamietasz?
GF: Tak.

MB: Zapamietatem to wdéwczas, ale dopiero teraz mi sie to przypomniato. Z szeroko pojetg filozofig Jula,
czyli rodzicielstwo bliskosci, ekologia i natura, pracujemy od 10 lat. Od 10 lat wspdtpracujemy z

wydawnictwem, ktére wydaje ksigzki Jula. Nawet mozemy powiedzie¢, ze — ja nie znam danych tego



wydawnictwa — jesteSmy odpowiedzialni za do$¢ duzy kawatek sprzedazy tych ksigzek. A gdzie kupites swaj

egzemplarz?

GF: Niestety, nie u Was. Kolega naméwit mnie do przeczytania tej pozycji, jednak siegnatem po nig
dopiero po smierci Jula — w tamtym roku. Duzo data mi ta ksigzka. Niektdre idee sg bliskie takze mi.

Musiatem dojrzeé do tego, zeby jg przeczytac.

MB: Takich oswiecen w kontekscie rodzicielstwa, o ktérych mozesz przeczytaé u Jula, jest bardzo duzo.
Ludzie mogg doznac takiego oswiecenia. Jest to bardzo proste, poniewaz tresci te sg dostepne. Tak jak Ty
osiggnates to na Julu, tak samo w kontekscie, np. opieki nad dzieckiem, albo karmienia piersia, albo porodu,
wystarczy troche poszperac i zobaczyé, ze rzeczywistos¢ bywa zupetnie inna. Trzeba miec dokfadnie takie
oswiecenie, jak Ty: , Kurcze. To jest mi bliskie”. Bo to, o czym my mdéwimy, jest maksymalnie bliskie ludziom,
tylko oni o tym nie wiedzga. Oni to czujg, ale robig cos innego. Zdarza sie, ze cos im podpowiada. Czasami sg
to trendy. Ludzie, ktérzy majg przebtysk Swiadomosci, widzg, ze to sg naturalne rzeczy. Dzieki zastosowaniu

wiedzy zawartej w tych ksigzkach, majg lepszy kontakt ze swoimi dzie¢mi. To dziata.

My przyciggamy tych ludzi i kreujemy ich sposéb patrzenia na rzeczywistosc. Bardzo preznie dziatamy na
Facebooku. W tej chwili mamy 300 tys. fandéw. To nie wzieto sie z niczego. Nigdy w zyciu nie
reklamowalismy naszego fanpage’a. Jezeli kto$ ma che¢ odwiedzi¢ nasz fanpage, to moze zobaczy¢, ze
publikujemy na nim wytgcznie rzeczy jakosciowe. Zawsze stawialiémy na jakosé. Nie interesujg nas
clickbit’owe tytuty. Chociaz czasy zmieniajg sie, to naszg sitg jest tworzenie tresci jakosciowych, ktorych

celem jest otwieranie oczu ludziom.

GF: Dzieci sg Wazne s3 istotng czescig Waszego biznesu, poniewaz odpowiadajg za marketing. Dzieki
temu portalowi macie ruch w swoim sklepie internetowym. Jak wyglada tworzenie takiego serwisu? Czy

mozesz troche o tym opowiedzie¢?

MB: Od zawsze wspotpracowaliSmy z autorami tekstow. Moja zona zajmowata sie redakcjg, zarzagdzaniem
oraz pozyskiwaniem autoréw. Do tej pory — nie pamietam doktadnej liczby — wspdtpracowalismy z ok. 500
autorami. Kiedys byto prosciej, poniewaz ludzie nie koncentrowali sie w duzym stopniu na social mediach,
np. na Facebooku. Obecnie jest tak, ze jezeli ktos robi ciekawe rzeczy, to bardzo szybko moze zaistniec¢
dzieki mediom spotecznosciowym. Kiedys tak nie byto. Ludzie, ktorzy tworzyli wartosciowe rzeczy, mieli
trudnosci z zaistnieniem w Swiadomosci innych, poniewaz ich naturalng drogg méwienia o sobie, o tym,
czym sie zajmujg, byt np. blog. Wcale nie jest tatwo rozkreci¢ bloga, dlatego my poszukiwalismy ciekawych

ludzi, ekspertow, ktérzy w ciekawy sposdb opowiadali o rodzicielstwie i publikowalismy ich tresci.

Obecnie wyglada to nieco inaczej, poniewaz sprofesjonalizowalismy sie. Wczesniej ci ludzie chcieli dla nas
pisa¢, poniewaz — z jednej strony mieli poczucie misji, a z drugiej — zwiekszali soje zasiegi, szukali klientéw
dla siebie. Na przyktad psychologowie tworzyli swoje tresci i dzieki tym tekstom trafiali do nich ludzie, np.

na konsultacje psychologiczne, terapie, itd. Obecnie nie jest tak dobrze, ze mozemy opublikowac jakis tekst
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za darmo. Wszystkie tresci kosztuja. Jest to dobre, poniewaz dzieki temu my tez mozemy podnosic jakos¢.
Publikowanie tych tresci przektada sie tez na nasz biznes. My musimy zarobi¢ na te tresci. My nie zarabiamy
na reklamach. Zalezy nam na rozwijaniu naszego serwisu, stad przytgczenie e-commerce’u. Dzieki czemu
mozemy rozwija¢ dwie rzeczy jednoczesnie. Istnieje synergia pomiedzy naszym modelem biznesowym a

modelem contentowym.

GF: Na poczatku duzo autoréow chciato pisac¢ dla Was, ale rynek zmienit sie i obecnie musicie zaptacic za

tresci, ktore chcecie publikowaé. Musicie tak to policzy¢, zeby byto to dla Was optacalne.

Z drugiej strony, bedac tak znanym serwisem, nie macie raczej ktopotéw, aby pozyskac autoréw, ktérzy

tworzg wartosciowe tresci?

MB: To nie jest takie proste. Przez to, ze mamy wysoko postawiong poprzeczke jakosciowga, to nie
publikujemy rzeczy, ktdre nas interesuja, tylko te ktdre sg na prawde dobre. Obecnie publikujemy mniej niz
kiedys, ale za to lepiej. Wcale nie jest tak tatwo znalez¢ autora, ktéry potrafi dobrze pisa¢, pisac prostym
jezykiem. Caty czas uczymy sie tego, poniewaz nasze publikacje docierajg do zywego cztowieka. Tworzymy
dla ludzi. Caty czas prébujemy i staramy sie poprawiac naszg intuicje dot. tego, jaka tresc jest potrzebna

naszym uzytkownikom.
GF: W jaki sposéb sprawdzacie jakos¢ waszych publikacji?

MB: Stosujemy metode statystyczng. Z jednej strony mamy ludzi, ktérzy majg swietng intuicje i sg po prostu
madrzy. Kiedys redakcjg Dzieci sg Wazne zajmowata sie moja zona. Dzisiaj redaktor naczelng jest Aga
Rutkowska, ktdra jest swietng bakg. Ona nie robi tego z przypadku. Bardzo mocno bazujemy na potencjale
intelektualnym, ktéry dostepny jest wewnatrz organizacji. Z drugiej strony positkujemy sie statystykami.
Jezeli widzimy, ze cos$ dziatato, to staramy sie wykreowac ten sam efekt kolejny raz. Niekiedy powracamy do
tematdw, ktdre juz omawialiSmy. Jest tak, ze rodzic jest na pewnym etapie i za chwile przejdzie do
kolejnego. Na poczatku jest pordd, pdzniej karminie piersig, dalej przedszkole, szkota, wiek nastoletni, itd.
Jest tak, ze gdy my opracowujemy jakas tresc¢, ktéra dziata dzisiaj, to ona zadziata rowniez w kolejnym roku.
Dla przyktadu, gdy piszemy o adaptacji dziecka w przedszkolu, to robimy to we wrzesniu. Jest to
powtarzalne, dlatego mozemy udostepnic ten sam tekst we wrzes$niu kolejnego roku. Jest to tres¢, ktéra
bedzie pracowac dla nas przez lata. Wracamy do niej. Sprawdzamy, co mozemy zaktualizowa¢. Sprawdzamy
reakcje ludzi. Niekiedy robimy co$ nowego, co ma taki sam kontekst. Doswiadczenie, ktérego nabralismy

przez lata powoduje, ze duzo rzeczy wiemy i duzo rzeczy doktadamy do stosu opracowanych juz tematéw.

Mozna tworzy¢ ,,content” i content jakosciowy... My zajmujemy sie tworzeniem na prawde wartosciowych
rzeczy. Nie robimy contentuu dlatego, ze bedziemy mieli dobrze zoptymalizowang strone pod kontem
wyszukiwarek (SEOQ), czy pod katem dobrej sprzedazy, bo z naszego punktu widzenia w ogdle nie ma to
znaczenia. Chcemy rozwigzywac problemy rodzicéw. Robimy to autentycznie. Na prawde chcemy pomoc

ludziom, np. z adaptacjg przedszkolng, nie musimy mysle¢ o maszynerii, np. o formatowaniu tekstu na



potrzeby SEO. Nigdy tego nie robimy. Nigdy. Nigdy. Nie znaczy to jednak, ze SEO nie jest dla nas wazne, np.

tagujemy nasze teksty. Nie zwracamy na to uwagi, jezeli chodzi o tresé naszych publikacji.

Google to zestaw algorytmodw, ktdre generujg niekiedy jakies dziwne rzeczy rynkowe, np. zapotrzebowanie
na teksty SEO. Jest to sztuczny twor. Z jednej strony tworzone sg teksty, ktére publikowane sg w Internecie,
a z drugiej strony tych tresci nikt nie czyta. Google generuje ruch pienigdza, ktéry jest pozbawiony sensu.
Ludzie piszg dla automatu, zeby on przeczytat ten tekst, a nie prawdziwi ludzie/czytelnicy. Jest to

absurdalne.

Naszym celem jest pomaganie ludziom, a nie robotom. Za kazdym razem Google zmienia swoje algorytmy i
woweczas dziejg sie rozne rzeczy. Jedne biznesy padajg, a inne wzrastajg. Publikujgc nasze teksty przez 10
lat, kiedy Google zmienia sie, to przez te 10 lat my rosniemy. Nie przejmujemy sie Google. Nie przejmujemy
sie tym, jakie rodzaje nagtéwkow zastosowaé. My podkreslamy rzeczy, ktdre potrzebne sg ludziom, nawet
wtedy, gdy stawiamy na frazy, ktére nie s3 wysoko pozycjonowane. Wysokopoziomowym celem Google jest
pokazanie ludziom tresci, ktdra rzeczywiscie im pomoze. W tym momencie dziata to na zasadzie synergii.
My robimy swoje, a Google do nas dochodzi. My chcemy poméc rodzicom, a Google nas docenia.
Oczywiscie nie docenia nas w taki sposob jak konkurencyjny serwis Edziecko, ktéry ma 5 min odston, gdzie
prawdopodobnie ok. 2 mIn odwiedzajgcych to osoby zainteresowane rodzicielstwem, a co z pozostata
resztg — 3 min? Jest to serwis kierowany do rodzicéw i jego celem jest zamieszczanie contentu

przygotowywanego przez przedsiebiorcéw i posiadanie 10 min ruchu.

GF: Z tego co opowiadasz, wynika, ze znaleiZliscie sobie nisze, ktdrg jest naturalne rodzicielstwo. Ten
trend staje sie coraz bardziej popularny w ostatnich latach. Zamiast wydawac kilkadziesiat tys. na SEO,
inwestujecie w wartosciowe tresci. Ludzie chcg do Was wraca¢. Od 10 lat, krok po kroku, realizujecie
swojq misje. Dzisiaj, komus kto chciatby zaczg¢, bytoby znacznie trudniej bez zainwestowania znacznej

sumy pieniedzy?

MB: Tak. Tak to mniej wiecej dziata. Kolejnym waznym krokiem, ktdry zrobilismy jest stworzenie
wydawnictwa i wydawanie ksigzek. StworzyliSmy ekosystem, tj. mamy swoj produkt, jakim sg ksigzki, mamy
takze swojg platforme dystrybucyjng (ksiegarnie Natuli) oraz platforme marketingowa. W tym momencie
musimy dbac o nasz ekosystem i wierzymy, ze on bedzie rdst. Bedzie rést do takiego poziomu, do jakiego
moze urosngc. Jako ze mamy swojg nisze, to naszym sporym problemem biznesowym jest niski sufit, albo
my jestesmy wysoko. Ta nasza nisza skoriczy sie w pewnym momencie i my nie mamy mozliwosci ciggniecia
tego na polskim rynku w nieskoriczonosc. Tak jak rynek obuwniczy jest wtasciwie nieograniczony —to znaczy
ograniczony tylko populacjg Polski —tak my te nisze (rodzicielstwo) mamy bardzo ograniczong, a juz nasz
zasieg jest dosyc¢ spory. W tej chwili dla nas jest wazna optymalizacja pewnych wskaznikow, np. marzy,
konwersji. Wiemy, ze robigc rzeczy, ktdére robimy, piszac teksty, ktére piszemy, docieramy do coraz wiekszej

liczby ludzi, ale jeszcze pozostaje nam przekonywanie do tego, zeby oni kupowali produkty, ktére my im



proponujemy i zeby pomagali nam rozgtaszac informacje o naszych produktach, niz produktach naszej
konkurencji. To jest taka wtasnie szachownica tej catej naszej uktadanki, ktéra jest zwigzana z naszym

ograniczeniem.

GF: Na jakich elementach skupiacie sie, zeby miec¢ sprzedaz w waszym sklepie? Czy jest to tylko content,

czy cos jeszcze?

MB: Nie jest tak, ze prowadzac portal Dzieci sq Wazne, my mozemy wygenerowac sprzedaz w ksiegarni
Natuli. Jest to tylko iskra, dodatkowy czynnik, ktéry wprawia wszystko w ruch. Zeby generowac sprzedaz,
musimy zarzgdzac wszystkimi innymi dostepnymi kanatami. Bardzo mocno stawiamy na Facebooka.
Korzystamy réwniez z innych mozliwosci, np. Google Ads, chociaz tutaj jest trudniej, poniewaz tu liczy sie
cena, poniewaz tu funkcjonujg mechanizmy, ktdre pozwalajg na wyswietlanie najtarszego produktu, my w
tym wypadku nie jestesmy na Swieczniku, poniewaz przed nami sg tanie ksiegarnie, dlatego musimy
walczyé inaczej. Ta cata uktadanka jest bardzo skomplikowana. Z punktu widzenia dochoddw, to sam portal
Dzieci sqg Wazne nie jest tym pierwszym zrédtem, ktére dostarcza nam pieniedzy, nalezy jednak zaznaczyg,

Ze bez niego niczego by nie byto.

Dziata to tak, ze caty target kreci sie wokét rédznych rzeczy. Wszyscy sg na Facebooku czy na Instagramie.
Wchodzg tu i tam, i te idee muszg krgzy¢ za nimi. Nie bombardujemy ludzi reklamami. Robimy to troche
inaczej. Nie dlatego, ze nie lubimy remarketingu. My po prostu proponujemy ludziom pewng tres¢. W
jednym miesigcu interesuje ich jeden temat, a w kolejnym inny. Proponujemy ludziom uzupetnienie tych
tematow o tresci zamieszczane w naszych ksigzkach. Portal Dzieci sq Wazne generuje swiadomos¢ i
wizerunek naszej firmy wsréd klientdw, ale niekoniecznie bezposrednia sprzedaz. Bezposrednia sprzedaz

musimy wytworzy¢ przy uzyciu twardych metod marketingowych.
GF: Tresci zamieszczone na portalu Dzieci sq Wazne zamieszczacie w innych kanatach, np. Facebook?

MB: Nie do konca tak jest. Bardzo mocno skupiamy sie na reklamowaniu ksigzek, uswiadamianiu, o czym
one s3, aby mogty one dotrze¢ do jak najwiekszej liczby odbiorcow. Na rynku jest tak, ze korzystamy z
wojny cenowej, o ktérej mowitem na poczatku. Przez to, ze duzi sprzedawcy generujg duzg sprzedaz, ale
otrzymujg w zamian matg marze, to niestety, ale nie majg oni pieniedzy na marketing. Wydajac jakas
ksigzke, nie majg oni mozliwosci powiedzenia o niej ludziom. Jedynym narzedziem marketingowym, kiedy
wchodzi ona na rynek, jest opis oktadkowy, albo opis produktu. Nic wiecej. Wydawnictwa sredniej i matej
wielkosci, np. wydajace jedng ksigzke w miesigcu, tworzg jedynie opis produktu, ktéry jest tym contentem
marketingowym. Jest to absurdalne. Rozumiem to, poniewaz oni nie majg pieniedzy na zatrudnienie
specjalistdw od marketingu, np. w celu przygotowania filmu, zrobienie jakiejs$ interakcji z innymi ludZmi, na
zatrudnienie zewnetrznych partneréw. Mogg, np. wystac ksigzki jakims$ blogerom — mam tu na mysli rynek
ksigzki dla dzieci —i jezeli sg to mate blogerki, to one chetnie przyjma te ksigzke, bo dla nich jest to pewna

wartosé. Jednak w momencie, kiedy taka blogerka rosnie, to ona przestaje juz pisa¢ w zamian za ksigzke,



oczekuje wynagrodzenia, np. 300 zt. Wéwczas wydawca méwi: , Niestety, nie mam tylu pieniedzy w
budzecie”. Jest to gigantyczny problem. Powstajg wartosciowe ksigzki, ktérych narzedziem marketingowym
jest opis, a zrodtem pozyskania zainteresowania jest rabat — i tyle. Czesto jest tak, ze ktos szuka jakiejs

ksigzki i przy okazji znajduje inng, poniewaz strona ksiegarni podsuneta mu tytut.

My robimy to inaczej. Siegamy po dany tytut i korzystamy z wiedzy ekspertow, do ktérych mamy dostep.
Jezeli ksigzka wnosi co$ wartosciowego, to wéwczas pokazujemy jg ludziom. Pomimo, ze nie kupites Jula u
nas, to on w jakis sposéb trafit w Twoje rece. Akurat Jul jest troche inng kategorig ksigzek, bo on dobrze sie
sprzedaje. Sg jednak tez takie ksigzki, ktére trafiajg do ludzi, poniewaz my zaczynamy o nich méwic.
Wspodtpracujemy z wydawnictwami i méwimy, ze zrobimy dla nich marketing, a oni odpowiadaja: ,,Dobra,
tylko, ze my nie mamy kasy w ogéle. Nie jesteSmy w stanie zaptaci¢”. Mamy taki mechanizm, ktdry troche
szwankuje, wydawca nie ma pieniedzy, ale ma ksigzki. Rozliczamy sie tak, ze robimy marketing, a rozliczamy
sie ksigzkami. W duzej czesci wydawnictwa przystajg na te propozycje, poniewaz zalegajg im ksigzki. Nie
dysponujg gotdwka, ale posiadajg mndstwo ksigzek. Mamy taki model, ktdry nie do korca dziata. Chcemy

pomagaé wydawnictwom, ale to dopiero sie przeciera.

GF: Z tego, co mowisz, to nie jest fatwy biznes. Chociaz masz super portal Dzieci sg Wazne, ktéry ma
milion wizyt, czy uzytkownikéw w miesigcu, to zeby w ogole sprzedac ksigzke, to potrzebujesz zrobic
marketing, wykorzystac¢ dostepne tresci i przekonac¢ potencjalnego klienta, zeby kupit te ksigzke wtasnie

u Was.

MB: My nie jesteSmy w stanie zaproponowac ludziom takiej ceny, jak tanie ksiegarnie, poniewaz robimy
marketing i to nas kosztuje. My ptacimy za marketing. Ludzie piszg. My generujemy tresci, reklamujemy
ksigzki na Facebooku. To kosztuje. Dla przyktadu, z marzy ktdrg proponujg nam hurtownie, zatdézmy, ze jest
to 40%, 40% to jest rabat hurtowni, a uzytkownik moze kupic te ksigzke 45% taniej, bo przyktadowo jest
dumpingowa cena. Mato tego, ze inni sprzedajg drozej, to my jeszcze w tym budzecie musimy zrobié
reklame, a takze dad rabat. Jezeli nie damy rabatu, to nikt do nas nie przyjdzie. Wczesniej prébowalismy
robi¢ biznes bezrabatowy, ale wéwczas ludzie moéwili, ze jestesmy Zdziercami. Byto to dla nas straszne. To,
ze Ty kupites te ksigzke, to dlatego, ze dowiedziates sie o niej, poniewaz my wydaliSmy pienigdze na
marketing, zebys dowiedziat sie o tym, ze jest to dobra ksigzka. Kto$ przeczytat te ksigzke, a pdzniej mowi,

ze jestesmy zdziercami, bo gdzie$ kupit jg taniej. Tylko, ze inni nie wiedzg, ze to jest wartosciowa tresé. Dla



nich jest to tylko papier, ktéry sprzedajg tanio i jak sie nie sprzeda, to pdjdzie na makulature. Tak czy

inaczej, zawsze 2% marzy zostanie z tego wycisniete.

Wiekszo$¢é naszej marzy przeznaczamy na marketing. Sytuacja jest taka, ze tanie ksiegarnie majg matg
marze, poniewaz dajg duze rabaty, a my osiggamy matg marze, poniewaz robimy marketing. Z naszego
punktu widzenia wdrozenie wydawnictwa i dotozenie naszych ksigzek powoduje, ze niektére z nich
sprzedajemy bez rabatu, nie dajemy ich do tanich ksiegarn, powoduje to, ze nasza marza ro$nie. Im wiecej
ksigzek wydamy, im wiecej ich sprzedamy, tym nasza marza rosnie i dzieki temu mamy przewage nad
innymi podmiotami na tym rynku. Tylko, ze my zajmujemy sie tematyka niszowg. Konkurujemy z tanimi

ksiegarniami, ale one sprzedajg ksigzki z wielu dziedzin, a my jedynie te dla rodzicow.

Dla zaspokojenia ciekawosci, powiem tylko, o jakiej skali sprzedazy rozmawiamy. Nie podam szczegétowych
liczb, poniewaz jest to tajemnica. Ostatnio zaczynamy swojg dziatalnos¢ na Allegro i jestem zaskoczony,
poniewaz my w Natuli sprzedajemy miesiecznie tyle ksigzek dla rodzicéw, co cate Allegro. Méwie tylko o
ksigzkach dla rodzicéw. Nie mozemy poréwnywac sie w ilosci sprzedazy ksigzek dla dzieci. Obecnie
skupiamy sie gtéwnie na sprzedazy ksigzek dla rodzicow. Sprzedajemy takze te dla dzieci, ale uwazamy, ze

jest to dla nas przysztosciowy biznes.
GF: Kupujac ksigzke dla siebie, mozesz kupié takze dla swojego dziecka...

MB: Tak. | to dziata. Dziata to $wietnie. Czeka nas jednak jeszcze duzo pracy, zeby dziatato to jak dystrybucja
ksigzek dla rodzicéw. Ten rynek jest duzo wiekszy. Jest tam duzo wieksza sprzedaz, duzo trudniejsza. W
ciggu roku powstaje bardzo mato ksigzek dla rodzicéw. Tych sensownych jest jeden tytut w miesigcu, ale
one sg czytane przez bardzo dtugi okres czasu. Jezeli chodzi o ksigzki dla dzieci, to tu jest juz zupetnie inna
sytuacja. Miesiecznie wydaje sie setki ksigzek. 10% z nich to s3 te, ktdére warto mie¢. Ogromny jest rynek

,Smieciarski”, mam tu na mysli ksigzki, np. za 4 zt. Jest to pewna zmora...

GF: Powiedziates, ze musicie rozpracowac jeszcze rynek ksigzek dla dzieci. Chciatbym zapytag, ile czasu

zajeto Wam rozpracowanie rynku ksigzki dla rodzicow?

MB: Pracujemy nad tym 2 lata. Nadal jednak odnosze wrazenie, ze jeszcze nie rozpracowaliémy go
catkowicie. Mam takie poczucie, ze skala sprzedazy ksigzek, ktorg osiggneliSmy jest potezna — obiektywnie
rzecz ujmujac — jest to kawat tortu. Co prawda, daleko nam do Empiku, ale tez nie jest to jedna tysieczna
tego tortu, a znacznie wiekszy kawatek. Trudno pordwnywaé skale biznesu, ktéry prowadzimy, np. z
Empikiem, gdzie pracujg setki oséb, a my swojg dziatalnos¢ prowadzimy, siedzac na terasie w Indiach, we

wspotpracy z kilkkoma osobami w Polsce. Budujemy nasze know how i sg tego efekty.

Oczywiscie, napotykamy takze na trudnosci. Patrzac na rynek ksigzki dla dzieci, to jest on znacznie
trudniejszy, bardziej dynamiczny rynek, duzo wiecej ciekawych rzeczy dzieje sie na nim. W Polsce mamy

dobre wydawnictwa, mamy bardzo wysoki poziom ksigzek dla dzieci. Mamy tez troche kompleks, bo mamy
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te dobre ksigzki dla dzieci, ale nie wszystkie promujemy. Niektdre z nich znacznie lepiej sprzedajg sie na
Zachodzie. Proces wejscia na rynek ksigzki dla dzieci bedzie bardzo ciekawy, ale my ciggle przygotowujemy
sie na jeszcze wieksze zagarniecie tego rynku. JesteSmy na tym rynku, sprzedajemy sporo ksigzek dla dzieci,

ale nasze dziatania na rynku ksigzki dla rodzicow sg ok. dziesieciokrotnie wieksze.

GF: Powiedziates, ze 2 lata zajeto Ci rozpracowywanie rynku. Jak myslisz, ile pieniedzy czy czasu
kosztowaty Cie btedy, ktore popetnites? Pytam z ciekawosci. Czesto rozmawiam z wtascicielami sklepow i
oni méwig, ze gdzies$ tam stracili 10 / 15 tys. na jakims$ tam produkcie i nie zamierzajg wiecej tego robié.

Odnosze wrazenie, ze duzo ludzi uzmystawia sobie, ze s3 to duze kwoty.

MB: Jezeli ktos robi swdj biznes, to chce z niego cos wyciggngé. Mamy takie zasoby w firmie, takg budowe,
taka konstrukcje i strategie firmy, ze do tej pory, od tych 5 lat — nie pamietam w tej chwili, jak dtugo

zajmujemy sie e-commerce i nie wzigtem z tego jeszcze ani ztotowki.
GF: Ze swojego e-commerce’u nie wyciggnates jeszcze ani ztotowki?

MB: Do mnie, jako do wtasciciela, nie trafit jeszcze zaden zwrot z inwestycji, jakie poczynilismy w e-

commerce.
GF: Pozwole sobie zada¢ to pytanie. Z czego zyjecie? ©

MB: Radzimy sobie biznesowo. Rozwijamy e-commerce. Mamy wysokopoziomowg strategie naszego
rozwoju. Wyznaczylismy cele, do ktdrych dazymy i wiemy, czego chcemy. Po drodze spotykamy sie z
tysigcem przeszkdd. Jedne pokonujemy, inne nie. To jest pasmo sukceséw i bteddw, itd. Z drugiej strony
jest ten stary model (Dzieci sqg Wazne), gdzie wspotpracujemy z klientami, ktdrzy prowadza swoje e-
commerce’y, a my pomagamy im w marketingu. Wiem, ze musimy to robi¢, bo rozwijamy jedng z odnég
naszej firmy, ktdra generuje duzy ruch, duze przychody. Kazdy, kto robi taki biznes, musi znalez¢ sobie
jakie$ zrédto, ktére powoduje poczucie bezpieczenstwa, a z drugiej strony, cata reszta, ktérg budujemy na

przysztos¢, musi dziata¢ sama. U mnie jest taki podziat i tak to mniej wiecej dziata.

Mam tez luz, bo caty ten system dziata. Nie jest tak, ze biedujemy. Mamy dobre zycie i jestem zadowolony.

Biznesowo — wszystko idzie w rozwd;.

GF: Chciatbym dopyta¢, bo nie do korca rozumiem... Nie wyciggacie zyskow z e-commerce’u, natomiast

wyptacacie sobie jakas pensje na zycie?

MB: Tak. Model reklamowy na portalu Dzieci sqg Wazne ptaci nam pensje, tj. mojej rodzinie. Caty e-
commerce, tj. sprzedaz ksigzek innych wydawnictw oraz naszego wydawnictwa, generuje oczywiscie zyski i

te zyski lokowane sg z powrotem w firmie.
GF: Rozumiem, ze Dzieci sq Wazne tez przynosi jakies pienigdze, za ktdre zyjecie.
MB: Tak.
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GF: Dziekuje, juz zrozumiatem. Zabrzmiato to troche, jakbyscie zyli o chlebie i wodzie, dlatego chciatem

doprecyzowaé. ©

Dziekuje Ci bardzo za to, ze podzielites sie z nami, jak to dziata. Rozumiem ten model biznesowy, ktéry

macie i dokad idziecie.
Jakie najwazniejsze wyzwania stojg teraz przed Toba?

MB: Dziekuje. Bardzo cieszy mnie ta rozmowa. Bardzo duzo rozmawiatem w srodowisku startup’owcow w
Krakowie, natomiast tutaj — w Indiach — wiecej rozmawiamy o rodzicielstwie niz o biznesie. Oczywiscie
rozmawiamy rowniez o biznesie, ale nie na takim wysokim poziomie, np. o e-commerce. Brakuje mi takich

rozmow.

Wocigz nasz biznes balansuje na pewnej rezerwie, ktora nie pozwala nam i$¢ bardzo do przodu. Zyski, ktére
generujemy s3g na tyle mate, ze nie jesteSmy w stanie tak na prawde péjs¢ z kopyta do przodu. Caty czas jest
to organiczna praca i — pomimo wzrostu przychoddw — ciggta walka o utrzymanie sie przy zyciu. Caty czas
inwestujemy i kredytujemy troche nasz rozwdj, i to jest najwieksze wyzwanie, zeby ustabilizowac te
organizacje, wygenerowac takie przychody, ktére pokryjg nasze koszty, ale tez zostawig troche wiecej na

rozwdj. Mamy pomysty, ale brakuje nam kapitatu.

Drugim wyzwaniem sg ksigzki dla dzieci. Jestesmy obecni na tym rynku. Powinnismy jednak zafunkcjonowaé
z bardziej Swiadomg strategig rozwojowg. Mamy juz okreslone kroki, ktére powinnismy wykonaé, ale —to
taczy sie z pierwszym punktem — gdybysSmy mieli wiecej kapitatu, to zainwestowalibysmy go w ten rynek.

Czyli drugie wyzwanie, jest to wejscie bardzo mocno na rynek ksigzki dla dzieci.

Trzecie wyzwanie wigze sie z tym, ze ta nasza nisza, czyli rodzice, oni sg ograniczeni. To znaczy, mam
Swiadomos¢ tego, ze ten nasz biznes bedzie rozwijat sie do pewnego momentu. Po prostu bedzie tak, ze ten
biznes bedzie musiat wyhamowac. Nie da sie przeskoczy¢ wyzej, poza te nisze. Nie jestesmy w stanie

wygenerowac klientow, ktérych nie ma.

W tym miejscu musimy okresli¢ sobie dalszg Sciezke rozwoju, ktdra bedzie zgodna z naszymi modelami
(marketing, dystrybucja, produkcja). Najwiekszym wyzwaniem dla mnie, a zarazem moim marzeniem, jest
to zeby w przysztosci zwiekszy¢ te skale, wejs¢ na inny rynek, czy na inne rynki. Obiektywnie rzecz ujmujac,
uwazam, ze mamy $wietny produkt. Oczywiscie, zdarzajg sie btedy wydawnicze, ale my caty czas uczymy sie
wydawac ksigzki. Uwazam, ze po roku dziatania w wydawnictwie mamy Swietne efekty. Co bedzie za 3 lata?
Moim celem jest podnoszenie jakosci, ktéra idzie za naszymi produktami, zeby przygotowac sie do walki na

innych rynkach.

GF: Wytyczenie celéw zawsze powoduje, ze wiadomo, co trzeba zrobic i jak do nich dazy¢. Czesto
rozmawiam z innymi ludZmi i widze, Ze wizja przysztosci ich bizneséw czesto jest zagmatwana. Widze, ze

rozumiesz tez swoj biznes i swoich klientéw. Znasz jego plusy i zagrozenia.
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Chciatbym przejs¢ do opowiadania o Indiach, ale widze, ze jest to temat na nastepne spotkanie. Ciekawi
mnie kogut, ktory pieje w tle. Jezeli nie masz nic przeciwko, to mysle, ze zostawimy sobie to na nastepny
raz. Ciekawi mnie to, jak prowadzi sie e-commerce z innego kraju, z Indii, czyli hen daleko. Do tego

dochodzi duza rdznica czasu.

MB: Jest to ciekawy temat. My pracujemy w réznych strefach czasowych. Dla przyktadu, redaktor naczelna
portalu Dzieci sg Wazne mieszka w Honolulu. Osoby, z ktédrymi wspdtpracujemy — gtéwnie sg to Polski —
mieszkajg w réznych czesciach Polski i Swiata. Nasza organizacja jest wirtualna. Wszystko realizowane jest
zdalnie, co wigze sie z réznymi wyzwaniami. Jest to temat rzeka. Moglibysmy o tym dtugo rozmawiac.

Mozemy spotkac sie innym razem. Moze np. przy kawie, juz nie e-commerce’owej, ale gdzies w Warszawie.

GF: Mysle, ze jest to réwniez swietny temat na Ekomersowqg Kawe. Wiele ludzi, ktérzy tworza swaj sklep,
chce skopiowac pewne pomysty zwigzane z organizacjq pracy zdalnej, lub automatyzacja pewnych

czynnosci. Wydaje mi sig, ze Tobie udaje sie to swietnie.
Zupetnie na koniec. Powiedz mi Michat, czego moge zyczy¢ Ci na kolejne 3 lata?

MB: Dziekuje za to pytanie. Prowadzimy nasz biznes z pasjg i czesto jest tak, ze czujemy sie obcigzeni
psychicznie tym, co sie dzieje. Opowiedziatem o tych 3 wyzwaniach i to jest Swietne. Jednak czasami
zastanawiam sie nad tym, po co to wszystko? Szukanie odpowiedzi na pytanie: ,Po co chcesz sie rozwijac?”
Naturalnie jak prowadzi sie biznes to chce sie rozwija¢, ale z drugiej strony, czuje potrzebe ztapania balansu
pomiedzy niewiedzg, dla ktérej rozwijasz sie, a potrzebg rozwoju i misjg. Uwazam, ze my na prawde robimy
autentycznie wartosciowe rzeczy dla rodzicow i generujemy pewng zmiane spoteczng w tych ludziach, i to
powoduje, Ze ja juz jestem usatysfakcjonowany, ze to nam sie udaje. Nie chciatbym straci¢ tego sensu na
rzecz rozwoju biznesowego. Chodzi o to, zeby poméc realnie w relacji z dzieckiem. Jezeli mozna mi czegos

zyczyé, to zebym nie porzucit idei, ktérymi sie kieruje.
GF: Zycze Ci, zeby w Twoich dziataniach zawsze byt sens.
Michat, bardzo dziekuje Ci za rozmowe. Mam nadzieje, do ustyszenia w nastepnym podcascie.

MB: Réwniez bardzo Ci dziekuje. Chciatem powiedzie¢ jeszcze, ze co jakis czas stucham Twoich podcastow.
Moim zdaniem jest to bardzo ciekawy format. Nie robisz niczego na site. Nie jest to wywiad, w ktérym
pytasz o wszystko, tylko jest to luzna rozmowa na jeden temat. Mite jest to, ze dajesz swoim rozméwcom

czas na wypowiedz.
GF: Dziekuje Ci bardzo i do zobaczenia.
MB: Dziekuje.

GF: To juz wszystko w dzisiejszym odcinku. Przeprowadzajac kolejne wywiady, utwierdzam sie w

przekonaniu, ze aby stworzy¢ biznes, ktéry bedzie generowat zyski, trzeba mocno wierzy¢ w to, co sie
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robi. Historia Michata potwierdza, ze jest to wtasciwa droga do budowania biznesu. Stworzenie
magazynu dla rodzicow stato sie elementem i fundamentem rozwoju, dzieki ktéremu mozliwe byto
uruchomienie ksiegarni, ktorej niszowy charakter jest spdjny z misjg portalu Dzieci sq Wazne. Mozna

powiedziec, ze wspdlnie tworza synergie, dla Michata i jego rodziny, i jego biznesu.

Druga sprawa, to jest to, co czesto staram sie podkresla¢ w rozmowach z osobami, ktére prowadzg i chca
zatozyc sklep internetowy, a co potwierdza podejscie Michata do biznesu, ze caly czas trzeba pracowaé
nad rozwojem firmy, sledzi¢ to, co dzieje sie na rynku, szukac nietuzinkowych rozwigzan, ktére pozwola
uzyskac przewage nad konkurencjg, albo wyrézinik, by klienci chcieli u nas kupowac. Jesli o tym
zapomnimy, to po prostu moze by¢ za péZno na ratowanie naszego sklepu i niestety zginie on Smiercig

tragiczng. ©

Jezeli ktos jeszcze ciekawy jest tego, jakich btedéw nalezy unika¢ podczas prowadzenia sklepu
internetowego, to zapraszam do 4 odcinka Ekomersowej Kawy, ktéry poswiecony byt bankructwu branzy

e-commerce.

Zachecam réwniez do komentowania i dzielenia sie waszymi wrazeniami, co do Ekomersowej Kawy,
zebym wiedziat, jakie tematy porusza¢, jakie pytania zadawad. Jestem otwarty na wszystkie Wasze
sugestie. Materialy do tego odcinka, tj. transkrypcja, notatki z linkami do stron oraz narzedziami

wspomnianymi w tym odcinku znajdziesz na stronie www.convertis.pl/ek06. To juz koniec.

Zapraszam jeszcze do subskrybowania mojego podcastu, by méc by¢ na biezaco z nowymi odcinkami.

Czesc i do ustyszenia.
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