Tutaj Grzegorz Fratczak i zapraszam na ,,Ekomersowg Kawe”, podcast, ktdry
pomaga rozwijac sklepy internetowe, dostarczajac 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
sposdb budujg swaj biznes, ktdry jednoczesnie pozwala im realizowac ich cele
zawodowe i prywatne.

Grzegorz Fratczak: Czes¢. Dzisiaj w podca’scie Adam Kubarski, wtasciciel sklepu
internetowego akardo.pl, sklepu, ktéry produkuje buty na zamdéwienie u polskich
szewcow, sklepu, ktory sprzedat do tej pory 60 tys. par butow i ma chrapke na duzo wiece;j.

Z Adamem rozmawiamy, tak jak zawsze w moim podcas’cie, o biznesie, ale dzi$ takze o
tym, jak wedtug niego warto wchodzi¢ w biznes ecommerce. To dla wszystkich
poczatkujacych, a dla tych zaawansowanych Adam podzielit sie tym, jak zbudowat
prywatnga, zaangazowana grupe 2,5 tys. osob. Nazwat j3 Akardowa rodzina. Ta rodzina
dzieli sie swoimi zdjeciami, historiami, a ponadto jej cztonkowie s3 ambasadorami marki
stworzonej przez Adama i najprawdopodobniej pierwszymi osobami, ktére zainwestujg w
jego firme! Adam opowiada réwniez o tym, ze bedzie otwierat spétke akcyjng i bedzie
szukat inwestoréw wsrad swoich klientow.

Rozmawiamy réowniez o tym, w jaki sposéb Adam zleca sesje zdjeciowe swoich produktow,
ile wktada w to pracy i czasu, jak wybiera fotograféow i w jaki sposéb z nimi wspétpracuje.

Na sam koniec Adam opowiada takze o tym, jak ,,zbudowat” swéj zaktad produkcyjny,
ktéry zajmuje kilkaset kilometréw kwadratowych. © Dlaczego tak méwie? Poniewaz Adam
korzysta z ustug wielu podwykonawcow. Potencjalnie kilkuset szewcéw w Polsce bedzie
jego podwykonawcami. Oczywiscie, jak juz osiggnie mld sprzedazy. Zapraszam do
poswiecenia chwili czasu sam na sam z Grzegorzem i Adamem.

Czesé i czotem Adam.
Adam Kubarski: Czesé. Siema.

GF: Dzisiaj rozmawiamy z Adamem z Wadowic. Czy mieszkasz gdzie$ indziej?



AK: Tak jest. Mieszkam bardzo blisko Wadowic, a siedzibe firmy mamy Wadowicach.
GF: Co mozesz nam o sobie opowiedzie¢, zebySmy mogli lepiej Cie pozna¢?

AK: Nazywam sie Adam Kubarski i jestem zatozycielem oraz wtascicielem sklepu
internetowego z recznie robionymi butami w matych zaktadach szewskich, ktdre dziatajg w
okolicy Wadowic - mamy tu takie szewskie zagtebie.

GF: Posiadam 3 pary Twoich butéw. Chodze w nich, na co dzien.
AK: Bardzo mi mito.

GF: Bardzo spodobata mi sie Wasza koncepcja i pomyst na marke, pewnie dlatego je
kupitem. Jest to lokalna marka, ktéra produkuje swoje produkty w u lokalnych szewcéw.

AK: JesteSmy takg markga parasolowsg, ktéra kontaktuje sie z szewcami, przygotowujemy dla
nich kolekcje, nadzorujemy jakos¢ produkcji. Wspétpracujemy z bardzo matymi, rodzinnymi,
lokalnymi zaktadami szewskimi, ktére produkujg buty w swoich domach, w swoich
rodzinach. Bardzo czesto jest tak, ze danym zaktadzie pracuje maz, zona i np. dziecko oraz 1
szewc z zewnatrz. JesteSmy markg parasolowg, pod ktdrg oni produkujg buty. Odbieramy od
nich obuwie i wysytamy je do klientéw.

GF: Jezeli dobrze rozumiem, pomagasz im w organizacji sprzedazy? Oni nie potrafia
sprzedawad, a Ty potrafisz to robic i dlatego potaczyliscie sity.

AK: Brzmi to dos¢ nieskromnie, ale dokfadnie tak to dziata. Oni sg super fachowcami.
Niektdrzy z nich robig buty od ok. dwudziestu lat, robig je Swietnie, tylko swiat poszedt do
przodu tak szybko, ze nie potrafili stworzyé wtasnej marki, wtasnej sieci sprzedazy, nie majg
handlowcdw, po prostu produkujg Swietny produkt, ktérego nie potrafig sprzedac w takiej
skali, w jakiej potrzebuja.

GF: Czy tatwo byto ich przekonac?

AK: Nie, nie byto to tatwe, poniewaz szewcy nie chcieli wykonywa¢ pojedynczych par butéw,
tak jak my to teraz wykonujemy, wiec byto ciezko. W zwigzku z tym, ze wywodze sie z
rodziny szewskiej, gdzie buty byty gtéwnym tematem od mojego urodzenia, bo mdj tata od
zawsze sie tym zajmuje, odkad zyje, odkagd pamietam, totez tych szewcéw troche znam.
Wsrdéd bliskich znajomych na poczagtek udato mi sie znalezé tylu wykonawcow, ilu wowczas
potrzebowatem.

GF: Czy sprzedajesz tez buty, ktére wykonat ktos z Twojej rodziny?

AK: Tak. M¢j tata reprezentuje jeden z zaktaddw szewskich, ktory dla nas produkuje. Nie jest
ani najmniejszym, ani najwiekszym, jest jednym z nich, po prostu.

GF: Widziatem ostatnio, ze pochwalites sie, ze sprzedates 15 tys. par butéw w 2019r., a
ponad 60 tys. par butéw od poczatku prowadzenia dziatalnosci. Kiedy powstata Twoja
firma? Skad wziat sie pomyst na jej zatozenie?



AK: Pomyst na firme powstat dawno, dawno temu. Gdy miatem 14 lat, zaczatem sprzedawac
buty na Allegro. Nawet w nazwie uzytkownika na tym portalu mam liczbe 314, bo miatem
wowczas tyle lat. Pomagatem w ten sposdb sprzedawac buty, ktére wykonat méj ojciec. Z
tego, co pamietam, to byt to 1 model butédw. Wtedy wszystko sie zaczeto. Byt to méj sposdb
na mate kieszonkowe.

W liceum zaczatem prace w sklepie internetowym, ktéry zajmowat sie sprzedazg mebli. Tam
nauczytem sie troche wiecej. Dostatem tg prace, poniewaz wtasciciel firmy dowiedziat sie, ze
sprzedatem forum poswiecone Counter-Strike’owi, bo byt zapalonym graczem w Counter-
Strike. Chciat, zebym pomaégt mu rozwingé forum meblowe.

Z tego forum niewiele wynikto, ale zrobilismy sklep internetowy z meblami. Tam nauczytem
sie sprzedazy internetowej na wyzszym poziomie. Na poczgtku mojej przygody z tg firmg
pracowaty w sumie 3 osoby, a gdy odchodzitem z firmy, to byto juz kilkadziesigt osdb.
Obecnie firma zatrudnia ok. piec¢dziesieciu pracownikéw. W trakcie tej pracy, pozyskatem
unijng dotacje w wysokosci 40 tys. zt i zaczagtem sprzedawac buty, jednoczesnie pracujgc tam.

GF: Czy byta to prosta droga do sukcesu pietnastu tys. sprzedanych par butéw w tamtym
roku?

AK: To byta kreta droga. Mielismy kilka kryzyséw. Na poczatku byto bardzo fatwo, bo kazda
sprzedana para bardzo cieszyta. Na poczgtku ma sie ogromny power. Gdy zaczynalismy, w
ofercie mielismy kilka modeli. Dzisiaj nie ma zadnego z nich, poniewaz nie byty one
rewelacyjne.

Dziennie sprzedawalismy od jednej do pieciu par. Robito to na mnie wéwczas ogromne
wrazenie. Po drodze mieli$my kilka kryzysow. Jeden z nich miat miejsce w 2015 r., czyli 2 lata
po starcie firmy. Byt to potezny kryzys.

GF: Co sie wéwczas wydarzyto? Czy mozesz nam o tym opowiedziec¢?

AK: Po prostu, zabrakto nam pieniedzy. Mielismy kilka nietrafionych decyzji biznesowych. W
tamtym momencie mieliémy duzo mniejszg skale sprzedazy niz obecnie. Nasz ogdélny model
biznesowy polega na tym, ze produkujemy buty na zamdwienie. W momencie, w ktérym
klient sktada zamowienie, my przekazujemy je do szewca, ktéry produkuje obuwie. Do
dziesieciu dni roboczych nasz kierowca odbiera z zaktadu szewskiego buty, po czym
wysytamy je do klienta.

Wtedy postanowitem, ze co$ zmienie i sam wybratem kilkadziesigt modeli damskich butéw,
kupitem je za pienigdze, ktére miatem, a nastepnie umiescitem w magazynie. Okazato sie, ze
byta to pierwsza nietrafiona decyzja. Nie trafitem wdwczas z modelami, bo bardzo stabo szfa
ich sprzedaz. Uczytem sie sprzedawaé. Uczytem sie robi¢ marketing. Uczytem sie robié
Google Ads, wéwczas nazywato sie to Ad Words. Z tego, co pamietam, to w miesigc
przepalitem ok. 5 tys. zt. W tym samym miesigcu miatem 2 lub 3 zaméwienia. Byt to bardzo
staby interes. Szybko skoriczyta sie gotowka.

Musiatem podja¢ prace na etacie. Z wynajmowanego mieszkania przeprowadzitem sie do
rodzicéw. Musiatem zrezygnowac rowniez z matego, aczkolwiek bardzo tadnego biura, ktore



byto zlokalizowane w centrum miasta. Wrdécitem do matej miejscowosci obok Wadowic, do
wczesno peerelowskiego lokalu z linoleum na podtodze, ktéry byt duzo tanszy niz ten w
centrum Wadowic. Wyciggnatem wnioski. Wszystko wrdcito do normy. Poradzilismy sobie z
tym kryzysem.

GF: Przyznaje, ze rowniez mam takie kryzysy, ktére daty mi popalic i to jest najlepsza
lekcja, ktéra pomaga wyjs¢ z samo zachwytu. Dzieki nim zaczagtem podejmowac
prawidiowe decyzje.

Akurat biznes jest takg dziedzing, gdzie nie ma miejsca na oszukiwanie samego siebie przez
dtuzszy okres czasu, bo okazuje sie, np. ze trzeba wyprowadzic sie z mieszkania, ktore sie
lubito.

AK: Tak jest. Tez przezytem to kilka razy, wyciggnatem wnioski i teraz nie popetniam juz tych
samych btedoéw. Popetniam inne, z ktérych réwniez wyciggam wnioski, ale tych samych
staram sie juz nie popetniac.

GF: Bardzo spodobata mi sie jasna i klarowna wizja Twojej marki, ktéra bardzo mnie ujeta
w kontekscie tego, co robisz, dlatego tez postanowitem z Tobg porozmawiaé.
Zasygnalizowates juz, ze biznes, ktorym sie zajmujesz wywodazi sie z rodzinnych tradycji, czy
mozesz opowiedzie¢ o wizji, ktéra Ci przyswiecata?

AK: Wizja zmieniata sie. Ja przede wszystkim chciatem sprzedawa¢ buty. W momencie, gdy
zaktadatem Akardo, nie miatem wizji tak klarownej, jak teraz. Wizja ta ksztattowata sie w
ciggu pierwszych dwdch lat. Nie mamy magazynu, bo nie miatem wdwczas pieniedzy na
magazyn. Jest to jedna z najwazniejszych rzeczy. Wspodtpracuje z lokalnymi zaktadami
szewskimi, poniewaz znam je i nie sta¢ mnie byto na import butéw, np. drogich z Wtoch,
wiec sprzedaje buty lokalne, ktdre zostaty produkowane przez szewcéw, ktérych znam
osobiscie, od wielu lat.

Stopniowo wizja ta tworzyta sie na kanwie tego, ze wspieramy lokalne zaktady. Gdy
zaczynali$my, bylismy matg, nowg marka, ktérej celem byto i jest zrzeszanie tych matych
zaktaddw szewskich. Znam osoby, ktére prébowaty zrobic co$ takiego, ale nigdy nie udato sie
nikomu zrobié tego na naszg skale. Wszystkie sklepy, ktére powstawaty u nas w okolicy,
nawet wsérdd znajomych moich znajomych, bardzo szybko upadaty, bo ich witasciciele zderzali
sie z rzeczywistoscig ecommerce’u, bo wszyscy, ktérzy prébowali to zrobi¢ przed nami,
mysleli, Zze ecommerce jest tani, ze wystarczy stworzyc sklep internetowy i to wystarczy.
Okazuje sie jednak, ze ecommerce jest dos¢ drogi i specjalistyczny.

GF: Tez mam takie wrazenie, ze jest taki mit, ze bardzo tatwo jest zarobi¢ na sklepie
internetowym i w ogodle nie trzeba miec kapitatu, dlatego wiele oséb decyduje sie na
szybkie otwarcie takiego biznesu. Mysle, ze mam podobne zdanie.

Powiedziates, ze wymaga duzego wktadu pieniedzy, czy mozesz rozwing¢ te mys|?

AK: Bardzo duza cze$¢ wydatkow przeznaczana jest, np. na marketing. Jest to jeden z
podstawowych kosztéw, gdzie wydajemy na reklame, wydajemy na ptatny ruch, wydajemy



na wspotprace z influence’rami, itd. Oprécz towardw i kosztéw zatrudnienia, to jest jeden z
trzech najwazniejszych kosztéw u nas w firmie.

GF: Jesli miatbys zacza¢ jakis nowy ecommerce, albo podpowiedzie¢ komus, kto chce
otworzy¢ jaki$ ecommerce w jakiej$ branzy, to jakich wskazéwek udzielitbys takiej osobie?

AK: Na poczatku nalezy sprawdzi¢, czy produkt, ktéry ma do zaoferowania jest po prostu OK.
Czy cena tego produktu jest OK. Warto zaczg¢ dziata¢ na darmowej platformie i organicznie
sprobowac rozruszaé social media. Warto umieszcza¢ tam tadne zdjecia, poleca¢ produkt
znajomym, prosi¢ ich o to, zeby polecali nasz produkt. Dobry miejscem jest obecnie Market
Place oraz zamkniete grupy na Facebooku, gdzie mozna wystawia¢ produkty i oczywiscie
Allegro.

Mniejszym kosztem w przypadku Allegro jest wystawienie aukcji niz prowizja. Mozemy
wystawié troche aukgcji, zobaczy¢ czy klienci sg zainteresowani naszym produktem, czy nasz
produkt sie sprzedaje. Obecnie Allegro jest troche trudniejsze, bo sg tam coraz wieksze
prowizje. Allegro idzie w kierunku Amazona. Jednak nadal jest to miejsce, w ktérym bardzo
tatwo mozna sprawdzi¢, czy w naszym produkcje jest potencjat.

Otwieranie sklepu internetowego, ktéry ma duzy ruch jest dosy¢ skomplikowane. Na sukces
ma wptyw wiele elementdéw, logistyka, marketing, planowanie budzetu, kupowanie ptatnego
ruchu, zwroty, zamrazanie kapitatu w stokach itd. Sg to bardziej problematyczne rzeczy.

GF: Zatézmy, ze przyjatem twojg rade, czyli zaczynam od Allegro, od sklepu
abonamentowego, ktéry mozna wynajac¢ za kilkadziesiat zt miesiecznie — moze mniej,
moze wiecej — musze miec ten produkt, znalaztem go, albo wyprodukowatem i teraz musze
to przetestowaé, czy w ogdle ma to sens. Budzet, jakiej wielkosci zaproponowatbys, zeby w
ogole o tym myslec? lle czasu nalezatoby poswieci¢ na przetestowanie tych idei?

AK: Na poczatku bytyby to mate budzety rzedu, np. kilka tys. zt miesiecznie na marketing,
zeby sprawdzié, czy to ma sens. Nie trzeba do tego filozofii. Wystarczy samemu uzywajgc
telefonu, zrobié tadne zdjecie, wrzucic je na kilkanascie, kilkadziesiagt grup zamknietych na
Facebooku, gdzie znajdujg sie tysigce potencjalnych klientéw. Mozna skorzystaé réwniez z
Market Place na Facebooku, za ktéry rowniez nie ponosi sie zadnych optat, jest tez OLX, itd.

Mozna zaczgé mrowczg pracg i zobaczyé, czy to dziata, a pdzniej prébowac. Nawet, jezeli ktos
nie zna sie na Facebook Ads, Google Ads, zatozy¢ fanpage, zaprosi¢ wiekszg ilos¢ znajomych,
zeby byto tam, chociaz kilkaset oséb, zeby nie byt to fanpage widmo, zapetni¢ go troszke
trescig i tez chociazby poprzez promowanie postéw sprobowaé budowac te sprzedaz,
Swiadomos¢ marki. Znam osoby, ktére zaczynaty w ten sposéb i im sie udato.

GF: Jak myslisz, po ilu miesigcach powinien byé widoczny jakis wynik, pozytywny lub
negatywny, takiego testu, tj. czy potrafie dziata¢ w ecommerce, czy nie?

AK: Ciezko powiedzie¢. Mysle, ze trzeba nastawié sie na kilka miesiecy mréwczej pracy, ktora
pozniej moze dac efekt. Na pewno nie warto zrazac sie przez pierwszych kilka miesiecy. Z
tego, co pamietam, to w Akardo pierwsze zaméwienie miatem po miesigcu.



GF: Z tego, co mowisz, to ja dawatbym taka ztotg recepte, tj. potrzebuje kilka tys. zt
miesiecznie — od trzydziestu do piecdziesieciu tys. — przez pierwsze poét roku, generalnie
duza czesé z tego posztaby sie spali¢, tzn. mam nietrafione decyzje i ucze sie. Jesli po
szesciu miesigcach mam matg sprzedaz, to co wptywa na to, czy warto is¢ dalej, czy moze
zrezygnowac z tego i np. pdjs¢ nauczy¢ sie gdzies indziej robienia takiego biznesu?

AK: Po pierwsze trzeba zobaczy¢, czy jest to rentowne? Nawet, jezeli nie jest rentowne, to
trzeba sprawdzié, czy da sie to poprawi¢. Mozna podpytac o rady ludzi, ktérzy prowadzg
wtasne ecommerce’y, np. na zamknietych grupach na Facebooku. Jest bardzo duzo osdb,
ktore chetnie, za darmo, pomogg, wyttumaczg i wydadzg swojg opinie.

Warto zapytac o takg opinie, czy da sie co$ poprawié w takim sklepie, np. zdjecia, opisy
produktédw, komunikacje marketingowa, to jak wyglada sklep. Znam sklepy, ktére maja
brzydka szate graficzng, ale majg tani produkt i dzieki temu go sprzedaja. Z drugiej strony sg
piekne i szybkie sklepy, ktdre majg staby produkt i nie sprzedajg go. Generalnie rzecz
ujmujac, wiele zalezy od marzy, od tego, czy jest ona OK. i czy jest potencjat na to, ze w
przysztosci moze ona zostac.

GF: Gdybys miat potowe takiej kasy, albo mniej, to prébowatbys$ wystartowaé woéwczas z
ecommerce’'m?

AK: Z perspektywy mojego doswiadczenia nie wystartowatbym. Zaczynatem majgc mniej
pieniedzy i momentami byto bardzo ciezko. Dzisiaj sg trudniejsze czasy niz 7 lat temu. Tych
sklepéw jest o wiele wiecej. Ja pewnie bym nie wystartowat. Do tego dochodzi magazyn,
optata sktadek spotecznych, optata podatkéw. Albo sprébowatbym sprzedawac na Allegro i
zobaczy¢, co bedzie sie dziato, bo tam jest juz ruch.

Allegro dba o to, zeby byt ruch potencjalnych kupujacych. Albo pracowatbym na etacie i
bardzo powoli robit to po godzinach, co tez zdecydowanie polecam. Po prostu pracowac na
etacie, miec staty doptyw pieniedzy, zeby mie¢, za co zyé, a pdiniej prébowac, powoli
wieczorami, pracowaé nad swoim biznesem.

Ja zrobitem wtasnie tak, jak teraz bym nie zrobit, bo teraz jestem juz troche madrzejszy.
Zdecydowanie poszedtem na zywiot. Udato mi sie otrzymaé dotacje. Pracowatem nad ta
dotacjg ok. pot roku: kursy, pisanie biznesplanu. Dostatem 40 tys. zt i oprdcz tego nie miatem
nic. W pierwszych tygodniach przepalitem 5 tys. na Google Ads, zrobitem sklep za 10 tys., a
reszte wydatem na komputer, meble i tak naprawde za chwile byt pierwszy maty kryzys,
kiedy nie miatem pieniedzy i prébowatem, wykorzystujgc wszystkie inne srodki, zrobié
sprzedaz i zwiekszac jg. Wtedy wtasnie wystawitem buty na Allegro. U mnie pierwsze
zamowienia w sklepie internetowym, w catym Akardo, pochodzity wtasnie z Allegro. Przez
pierwsze pot roku gtéwnym zrédtem przychodu byta wtasnie ta platforma sprzedazowa.

GF: Byto to w roku 2013. Teraz mamy rok 2020, gdzie konkurencja jest duzo wieksza, na
dodatek duzo bardziej jest sprofesjonalizowana w stosunku do tego, co bylto. S3 jeszcze
branze, gdzie jest mniej konkurencji, gdzie nie jest ona w tak duzym stopniu
sprofesjonalizowana, ale np. branza obuwnicza, w ktérej dziatasz to tam jest - méwiac
brzydko - rzeznia.



AK: Tak, to zdecydowanie jest rzeznia. Dla przyktadu, my nie robimy Google Ads na bardzo
ogolne frazy, poniewaz nie mamy szans w starciu z bardzo duzymi markami, takimi jak np.
Zalando, e-obuwie, te firmy majg bardzo duze budzety.

GF: Opowiedziate$ o tym, jak zacza¢, chciatbym zebys$ opowiedziat teraz o wizji, jakg masz
w kontekscie rozwoju swojej marki.

AK: Akardo bedzie sklepem, ktdry zawsze bedzie sprzedawat buty, ktére zostaty
wyprodukowane w matych lokalnych zaktadach szewskich. Gwarantuje, ze to nigdy sie nie
zmieni. Zawsze bedziemy pilnowali naszego kluczowego stosunku ceny do jakosci, bo
cenowo delikatnie jestesmy nad tanimi siecidwkami, ktére sg w galeriach handlowych i
delikatnie pod markami butéw polskich, ktére rowniez sy w galeriach. Chcemy by¢
pomiedzy, ale zalezy nam na oferowaniu jakosci obuwia zblizonej do tych drozszych marek.

Jeste$my z podobnego zagtebia szewskiego, kilku duzych producentéw obuwia posiada
swoje zaktady nieopodal naszego. Materiaty kupujemy niekiedy w tych samych miejscach,
np. skory, podeszwy. Jako$ciowo pracujemy na podobnych komponentach. Mamy troszke
tansze buty, poniewaz mamy mniejsze marze i to nigdy sie nie zmieni. Zawsze bedziemy
troche tansi od jednych i troche drozsi od drugich. Jak juz méwitem, zawsze bedziemy
produkowac buty w lokalnych zaktadach. Na 100% zmieni sie koncepcja od strony logistyki.
Obecnie produkujemy buty na zamoéwienie, a chcemy budowad stok magazynowy, bo mamy
bardzo duzo informacji od klientéw, ze chcieliby szybciej otrzymywac nasze buty. Na pewno
to sie zmieni i licze na to, ze bedzie to juz w tym roku. Mamy plan na to, jak to zrobic.

GF: Zdradazisz, co to za plan?

AK: Za chwile bedziemy spétka akcyjng i rozpoczniemy emisje naszych akcji. Bedziemy szukali
inwestordow, ktérzy nam w tym pomogg i dotozg swojg cegietke do Akardo. Jezeli sg ludzie,
ktorzy bede utozsamiad sie z naszg marka, beda gotowi zainwestowaé w Akardo S.A., to
przyczynig sie do tego, ze bedziemy miec srodki i kapitat na zbudowanie stoku
magazynowego. Planujemy zrobié to juz w tym roku. Emisja — prawdopodobnie — skoriczy sie
na wiosne.

GF: Jezeli chcecie by¢ cze$cig Akardowej rodziny, to zapraszam. Ja wierze Adamowi na
stowo, ze uda mu sie to, bo stworzyt cos, co mato sklepéw potrafi. Stworzyt Akardowa
rodzine, ktéra ma na Facebooku 2,5 tys. cztonkéw w specjalnej grupie, gdzie ludzie po
prostu chwalj sie, ze chodzg w butach Adama i Akardo.

AK: Jestem bardzo dumny z tego, ze ta grupa powstata i rozwija sie.

GF: Powiesz mi, dlaczego Twoi klienci tak bardzo chwalg sie tam, ze chodzg w butach
Twojej marki? Ja jestem w tej grupie, jako wiasciciel trzech par. Dlaczego cztonkowie tej
grupy dzielg sie tym i uczestnicza w zyciu Akardo?

AK: Mysle, ze wiasnie dlatego, ze utozsamiajg sie z marka i wizjg firmy. Z tym, ze chca
wspierac polskg gospodarke, polskie mate zaktady rzemiesinicze, ktére robig buty i czujg, ze
maja jakis wspolny cel, wspdlne zainteresowania z innymi naszymi klientami, gdzie, m.in.



mogq wymienic sie zdjeciami, mogg zapytac o to, jak dobra¢ rozmiar, zapytaé o to, jak
sprawdza sie dany model.

My réwniez udzielamy sie na tej grupie. Wykorzystujemy swoje nazwiska, nie chowamy sie
za firmowym banerem Akardo, robimy to tylko na gtéwnym fanpage’u. Bedac na grupie,
mozna napisaé, np. do naszego projektanta, mozna zapytac ludzi z biura o jaki$ konkretny
model, mozna tez zaproponowac wtasny model. Kilka modeli powstato wtasnie ze wzgledu
na prosby klientéw, np. klasyczne Brogsy, czy Monki. Tak wtasnie dorastat ten koncept i
koncept ten — Akardowg rodzine — bedziemy rozwija¢.

GF: Czyli pomysty na buty pochodzg od Waszych klientéw?

AK: Tak. Czesc¢ z tych butdw jest projektowana w ten sposdb, ze klienci po prostu prosza nas,
czy to za posrednictwem e-maila, czy tez przez Facebooka, o stworzenie jakiego$ modelu. Sg
oni tez inspiracjg dla naszego projektanta Kuby.

GF: Z tego, co wczesniej mi mowites, to wcale nie jest tak prosto dostac sie do Akardowej
rodziny na Facebooku. Jak mozna to zrobi¢?

AK: Bardziej chodzito mi o to, ze nie wydajemy pieniedzy na rozwdj tej grupy. Nigdzie nie
mowimy o jej istnieniu. Zaproszenie do tej grupy jest przesytane tylko w mailach
transakcyjnych, czyli w momencie, kiedy kupisz u nas buty, to w stopce wiadomosci, ktéra od
nas otrzymujesz, znajduje sie informacja o Akardowej rodzinie. Zapraszamy do niej réwniez
w postach organicznych, ktére zamieszczamy na Facebooku. Zeby dowiedzieé sie o istnieniu
tej grupy, trzeba kupic¢ u nas buty, albo sledzi¢ nasz fanpage. Generalnie sg tam ludzie, ktérzy
poznali juz naszg marke. Nie promujemy tej grupy w zadnych reklamach. Nalezg do niej
ludzie, ktdrzy nas znaja, tj. influence’rzy, albo stali klienci.

GF: Jak Twoim zdaniem posiadanie takiej grupy wptywa na Twdj biznes?

AK: Mysle, ze bardzo dobrze. Dzieki niej mam szybki feedback od klientéw. Przyktadowo, w
momencie, kiedy wrzucam posta o tym, ze przygotowuje przeksztatcenie firmy w spotke
akcyjng, ze planujemy emisje akcji, to w ciggu kilkunastu minut otrzymuje kilka prywatnych
wiadomosci od naszych klientow, ktorzy pisza, ze sg tym zainteresowani. Czuje, ze jestem
blisko klientéw. Czuje, ze mam z nimi jakas$ ni¢ porozumienia i bliski kontakt, ze moge tam
napisac. Mysle, ze oni to doceniajg i dlatego dotaczajg do grupy, bo tez mogg miec bliski
kontakt z nami. Bardzo sobie to cenie i doceniam, ze grupa ta powstata i rozwija sie.

GF: Ja jako przedsiebiorca wyciggam z tej grupy dwa wazne pozytywy, tj.: bliski kontakt z
klientami, klienci doradzajg wam to, ktore modele butéw powinniscie produkowaé, dwa -
wasi klienci zainwestujg w waszg spoétke akcyjna. Czy sg jeszcze inne pozytywne rzeczy?

AK: Na pewno klienci majg wptyw na produkty. Mogg dopytac o to, jak pielegnowac obuwie.
Nasi klienci wstawiajg zdjecia z niedzielnych spaceréw ze swoimi rodzinami, ktére odbyli w

naszych butach.

GF: Czy osoby nalezgce do grupy czesciej kupuja niz inni klienci?



AK: Tego nie sprawdzatem, ale na pewno wiele oséb posiada od kilku do kilkunastu par
naszych butéw. Tego jestem pewien, poniewaz pamietam nazwiska niektérych klientéw.

GF: Kilkanascie par?®

AK: Tak. Mamy klientéw, ktérzy maja kilkanascie par naszych butéw. Wcale nie jest ich az tak
mato. Mamy kilku klientow, ktérych pamietamy z imienia i nazwiska, i cate biuro obstugi
klienta wie, ze sg to osoby, ktére czesto zamawiaja.

GF: W obecnych czasach ktopotem jest to, w jaki sposéb zmobilizowac klienta, aby zechciat
kupowac¢ czesciej i wiecej. Rozumiem, ze Ty znalazte$ ten sekret?

AK: Mysle, ze nie jest to gtéwnie moja zastuga, tylko oferowanego produktu oraz tego, jaki
mamy kontakt z klientami i jak staramy sie go miec.

GF: W momencie, kiedy zaktadates te grupe, to myslates o tym, co moze ona Wam da¢?

AK: Tak, myslatem o tym, zeby w ten sposéb poprawic kontakt z klientami, zeby da¢ im
miejsce, w ktérym beda chcieli Smielej komunikowac sie z nami, bedg mogli proponowac
nam rézne rzeczy, np. nowe modele, dopytywag, itd. Grupa jest czescig catego konceptu
Akardowej rodziny, ktéry stopniowo bedziemy rozwijali i rozszerzali na inne elementy naszej
firmy. Po prostu chcemy, zeby Akardo docelowo byto spdtka akcyjng, ktéra bedzie bliska
swoim klientom i swoim akcjonariuszom.

Mam nadzieje, ze klienci i akcjonariusze bedg przenikali sie, czyli bedg powigzani z firma
kapitatowo, zeby kazdy klient miat szanse na dotozenie swojej cegietki, nie tylko poprzez
kupowanie butéw, ale réwniez, zeby naprawde czut sie formalnie i prawnie czescig Akardo.

GF: Gosciem pierwszego odcinka Ekomersowej Kawy byt Daniel Zietek, ktory jest
wtascicielem sklepu patine.pl, sprzedajgcego bardzo ekskluzywne obuwie meskie. Daniel
stworzyt forum, na ktérym ludzie dyskutowali, wymieniali sie informacjami, co do
pielegnacji obuwia itp. Wowczas powiedzieliSmy sobie, ze na obecne czasy to sie
wyczerpato, ze to forum juz nie petni takiej roli, jak 5, 10 lat temu. Ja widze, ze Ty odkrytes,
ze mozna zrobic to réwniez na Facebooku.

AK: Tak, jest to inna forma. Jest to rozwiniete forum. My na Facebooku jestesmy bardzo
aktywni, dlatego tam dziatamy.

GF: Widze, ze do prywatnej grupy nalezy 2,5 tys. osdb, jest w tym 50 tys. like’6w — jesdli ma
to jakies$ znaczenie — ok. 5 procent z tych, ktorzy dali like’a, przeszto do tej grupy.

AK: Trwa to zaledwie kilka miesiecy.
GF: Trwa to kilka miesiecy?®)

AK: Tak, jest to Swieza rzecz. Koncept ten powstat dostownie kilka miesiecy temu, moze ok.
pot roku.


https://convertis.pl/ekomersowakawa-01-jak-sprzedawac-wyjatkowe-produkty-na-konkurencyjnym-rynku-e-commerce-daniel-zietek-1228/
https://patine.pl/

GF: Czy macie jakis pomyst na komunikowanie swojej marki, wizji? Czesto widze, ze sklepy
internetowe maja za sobga ciekawa historie i warto o tym opowiadac, bo obecnie jest to
bardzo wciggajace oraz trendy, ale wiele sklepoéw, wielu wtascicieli nie potrafi tego robic¢.
Od poczatku bytem zauroczony tym, ze jest to polski biznes i dlatego kupitem u Was buty.
Byt to chyba gtowny powad, dla ktdorego to zrobitem. Zastanawiam sie, w jaki sposéb Ty
budujesz historie Twojej marki, Zeby pokazywac klientom to, kim tak naprawde jestescie?

AK: Historia wyklarowata sie z czasem. Nie mam jakiegos konceptu. Opowiadam o wizji firmy
kazdemu nowemu pracownikowi, ktéry do nas przychodzi. Opowiadam o idei, o tym skad
ona powstata i pytam, czy utozsamia sie z nig i czy chce u nas pracowac. Nie pytam o to, czy
chce pracowac w sklepie obuwniczym, tylko o to, czy chce pracowac w Akardo. Pytanie to
zadaje kazdemu pracownikowi i ci pracownicy muszg utozsamiad sie z ideg firmy oraz z
pomystem, koncepcjg na nig. Jestem pewien, ze wszystkie osoby, ktére obecnie u nas
pracujg, utozsamiajg sie z tg wizjg, wiedzg, na czym polega Akardo. Wiedzg skad sie
wywodzi, znajg naszych szewcdw, itd.

Generalnie koncept jest dosy¢ prosty i oczywisty dla nas wszystkich. Nie mamy ogdlnej
koncepciji, jak to komunikowa¢. Nie mamy nigdzie zadnych notatek, poza podstronami w
sklepie internetowym, gdzie zamiescilismy ogdlny rys historyczny i idei powstania firmy. Po
prostu my tym zyjemy. Zyjemy tymi lokalnymi zaktadami. My wywodzimy sie stad.
Wszystkich szewcéw znamy osobiscie. Po prostu, idziemy do przodu.

GF: Przegladam Wasz fanpage na Facebooku i pomimo tego, ze nie macie wielu polubien
pod postami, to pojawia sie pod nimi dosy¢ sporo komentarzy. Czyli rzeczywiscie klienci
komunikuja sie z Wami?

AK: Jako ciekawostke powiem Ci, ze do$¢ mato jest polubien, ale mamy dosy¢ dobre zasiegi.
Kazdy post organicznie zbiera po kilka tys. Te komentarze wynikajg stad, ze my nie
promujemy i nie mamy w planie wzrostu ilosci oséb, ktére lubig fanpage, tylko mamy w
planie wzrost ilosci oséb, ktdre sg zaangazowane i utozsamiajg sie z marka. Z tego, co wiem,
to obecnie nie mamy zadnych reklam na polubienie strony na Facebooku. Robimy marketing
wizerunkowy oraz sprzedazowy. Jezeli kto$ utozsamia sie z marka i tej osobie podoba sie
koncept oraz produkty, to albo nas polubi, albo nie.

GF: W jaki sposob chcecie budowaé zaangazowanie na Facebooku wsréd Waszych
klientow?

AK: Jedng z rzeczy jest to, ze bardzo czesto zadajemy im rdzne pytania w postach. Po drugie,
czasami pokazujemy tez wnetrze firmy. Jezeli sg jakie$ swieta, to dodajemy nas samych.
Jezeli np. w biurze dzieje sie co$ ciekawego, to robimy sobie zdjecie i wrzucamy ja na nasz
fanpage, zeby ludzie mieli Swiadomosc tego, kto za tg firmg stoi.

Jezeli chodzi o Instastories, to pokazujemy tam nowosci, ktdre pojawig sie w sklepie. Monika,
ktéra odpowiada u nas za social media, jest twarzg naszego Instagrama. Wczesniej
zajmowata sie tym moja zona, osobiscie znajg jg wszystkie freelancer’ki.

Chcemy by¢é blisko i chcemy pokazywaé klientom naszg firme od $rodka. Zalezy nam na tym,
zeby mieli oni $wiadomo$é tego, ze my naprawde jesteSmy w Wadowicach, naprawde
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jestesmy normalnymi ludZmi, ktdrzy zyjg i wspétpracuja z szewcami. Zdarza sie, ze
pokazujemy zaktady szewskie. Kilka razy zdarzyto nam sie, ze zrobiliSmy live’a z naszego
biura. Bedziemy szli w tym kierunku, zeby czesciej to robic.

GF: Stwierdzam, ze zdjecia, ktore znajduj3 sie na waszym fanpage’u s3 na bardzo wysokim
poziomie. Jak robicie zdjecia, jak znajdujecie czas, zeby to robic¢?

AK: Mamy fotograféw, ktérzy wspdtpracujg z nami na state. Wybieramy dla nich modele
butéw, w biurze jest wyznaczona do tego odpowiednia osoba. Zdarza sie, ze wspdlnie
dokonujemy wyboru. Paulina, ktéra tym sie zajmuje, pyta inne osoby, inne dziewczyny,
mnie, Kube, o to ktére buty warto bytoby zaprezentowac. Jest wiele réznych opinii, dlatego
nie zostawiamy tego jednej osobie.

Paulina te buty dobiera i przygotowuje je dla fotograféw. Rozmawia z fotografami o tym, jaki
ma pomyst na zdjecia. Przez kilka pierwszych sesji czuwatem nad tym osobiscie, ale pdzniej
delegowatem to gtéwnie Paulinie. Obecnie nie zajmuje sie tym, zyje to swoim zyciem.

GF: Wspotpracujecie z lokalnymi fotografami, czy z ludzmi z catej Polski?

AK: S3 to osoby z naszej okolicy.

GF: A jak ich dobierates? Szukate$ wsérod znajomych?

AK: Niektdrych tak, a inni zgtosili sie do nas. Na pewno zgtosita sie do nas jedna dziewczyna.
Obecnie gtdéwng fotografka jest Dominika, ktéra jest z nami z polecenia oséb, ktére z nami
wspotpracuja.

GF: lle macie sesji w miesigcu?
AK: Kilka w miesigcu. Co 2 tygodnie musimy mieé nowe zdjecia, a co tydzien od jednego
fotografa. Fotografowie pracujg w cotygodniowych, albo dwutygodniowych sprintach.

Troche tych zdje¢ potrzebujemy, zaréwno na Facebooka, ale takze do sklepu internetowego
oraz na kampanie reklamowe. Wszystkie fotografie produkowane robimy u siebie.

GF: To duzo pracy, zeby wyprodukowa¢ ciekawe zdjecia.

AK: Tak, to prawda. Kilka lat temu robili§my je sami, nawet ja prébowatem je robi¢, na
poczatku byto to wystarczajace, ale obecnie jestesmy zbyt rozwinieci i ja tez nie moge takimi
rzeczami sie zajmowad, dlatego podjeliSmy wspotprace z fotografami.

GF: Oni znajdujg sobie modelke, koncepcje?

AK: Zdarza sie, ze koncepcje omawiamy wspodlnie, zeby widzieli, czego potrzebujemy, jaki
mamy pomyst, jako Akardo, na to zeby pokazaé dany but, z jakiej strony, z jakiego profilu, czy
od gory, czy od boku, jak bardzo zdjecie ma by¢ naswietlone, przekazujemy to i dziewczyny,
ktére fotografujg, wybierajg sobie modelki i modeli.

GF: Czyli kilku fotografow robi kilka sesji zdjeciowych w miesigcu?
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AK: Jeden fotograf robi ok. dwdch sesji w miesigcu. Nie wiem ile to jest sesji. Kazda osoba,
ktora fotografuje, co 2 tygodnie ma dostarczy¢ konkretng liczbe zdjec butéw. Co 2 tygodnie
wymieniamy buty, ktére fotografuje. Podejrzewam, ze jest to wiecej sesji, poniewaz
dziewczyny robig zdjecia w réznych aranzacjach, w réznych miejscach.

Dziewczyny same organizujg sobie prace. Bardzo wierze w samodzielnos¢ oraz delegowanie
nie tylko zadan, ale takze odpowiedzialnosci. Fotograf dostaje od nas torbe z butami i
odpowiada za catg reszte.

GF: Efekty widac na zdjeciach. Czesto jest tak, ze sami chcemy wszystko zrobi¢, albo we
wtasnym zakresie, ale chodzi raczej o to, ze trzeba wybrac sobie solidnego partnera do
wspotpracy, ktory zdejmie ci problem z gtowy, zeby$s mogt skupic sie na strategii, na

sprzedazy, na marketingu.

AK: Stopniowo staram sie delegowaé coraz wiecej zadan, bo jestesmy w takim momencie, ze
moge da¢ komus kolejne zadanie i dzieki temu moge skupic sie na rozwoju firmy.

GF: W swojej firmie delegujesz duzo rzeczy. Produkcje obuwia zlecasz matym zaktadom,
odpowiadaja one za jakos¢ produktu. Delegujesz robienie zdje¢, nie musisz dzieki temu
mie¢ na etacie fotografow.

AK: Mielismy fotografa na etacie, ale on sie nie sprawdzit. Poszlismy w innym kierunku.
GF: Czy cos$ jeszcze delegowates?

AK: Delegowatem obstuge klienta, odbieranie butéw z zaktadéw szewskich...

GF: Sg to wasi pracownicy, ale oni sami organizujg swoja prace?

AK: Tak, sami sie organizuja. Jest lider dziatu, ktéry odpowiada przede mng i on zajmuje sie
planowaniem pracy catego dziatu.

GF: Dtugo zajeto Ci znalezienie lidera dziatu?

AK: Nie. Klaudia jest z nami ponad 3 lata. Wytonita sie z zespotu.

GF: A kierowca, ktéry wozi buty?

AK: Jest naszym pracownikiem. Pracuje w biurze obstugi klienta, pomaga dziewczynom i czas
pokarze, jak sie rozwinie. Wczesniej Kuba zajmowat sie przewozeniem butéw i pakowaniem
paczek, a teraz jest projektantem. U nas jest tak, ze kazdy pracownik, ktory zaczyna prace,
jakis czas musi spedzi¢ w biurze obstugi klienta. Taki jest cel i zatozenie. Prawdopodobnie
pozniej osoba na stanowisku kierowcy rowniez obejmie inne stanowisko, jezeli oczywiscie

bedzie chciata.

GF: Co daje to, ze pracownicy przechodzg przez dziat obstugi klienta?
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AK: Przede wszystkim to, ze znajg produkt. Lepiej znajg sie na butach. Wiedzg, czego
oczekuja nasi klienci, wiedzg, jakie majg problemy, dzieki czemu moga lepiej ich zrozumiec.
Wiedza, jak dziatamy. Dziat obstugi klienta tak naprawde jest komadrka na froncie catej firmy.
Osoby, ktére tam pracujg, majg stycznos¢ ze wszystkimi klientami, itd.

Dziat ten daje bardzo duzo doswiadczenia i wiedzy, dzieki czemu jest im pdzniej tatwiej na
innych stanowiskach. Paulina, ktdra robi zdjecia i zajmuje sie bazg produktowg, rowniez
pracowata w biurze obstugi klienta. Ja tez na samym poczatku tam bytem. Chciatbym, aby
zdecydowana wiekszos$¢ pracownikéw zahaczyta o biuro obstugi klienta, chociaz na chwile,
zeby zdoby¢ wiedze i doswiadczenie.

GF: Trudno jest odpowiadaé na pytania klientéw, kiedy zaczyna sie prace w nowej firmie.
Czy macie jakie$ poziomy wtajemniczenia dla nowych pracownikéw, albo jakas$ instrukcje,
jak powinni to robi¢?

AK: Obecnie jestesmy w trakcie przygotowywania proceséw. Powoli tworzymy tez wtasng
Wikipedie. Nie nazywamy tego procesami, tylko instrukcjami, bo zalezy nam na tym, zeby
byto to proste. Nad nowym pracownikiem czuwa osoba, ktdra go uczy i wdraza. Nie jest tak,
ze kto$ przychodzi, odbiera telefony i stresuje sie, bo nie wie, co powiedzie¢. Na poczatku
przystuchuje sie rozmowom, szkolimy go, ttumaczymy, jak pracujemy. Po pewnym czasie, w
kazdym przypadku jest inaczej, taka osoba sama zaczyna odbieraé telefony, odpisywaé na
maile, itd.

GF: Czyli opracowaliscie juz proces, zeby wdrozy¢ nowg osobe krok po kroku?
AK: Tak. Mamy w tym doswiadczenie i powoli tworzymy procesy.

GF: W mojej firmie jest trzech koordynatoréw, ktorzy pilnujg opieki nad klientami. Przez
pierwsze 3 miesigce nowy pracownik jest juniorem, nastepnie —jesli sie sprawdzi - jest
koordynatorem, a na konicu seniorem, czyli sam prowadzi klientéw i moze przyuczaé
kolejne osoby. Bez wzgledu na doswiadczenie, uczymy nowego pracownika, jak obstuguje
sie naszych klientéw. Pokazujemy takiemu cztowiekowi, jakiego standardu oczekujemy.
Mamy spisanych ok. 300 stron réznych instrukgcji. Jakiego narzedzia uzywacie do tworzenia
Wikipedii?

AK: Nie pamietam. Jest to jakies OpenSource’owe rozwigzanie. To dopiero sie tworzy. PAki,
co wszystkie instrukcje zapisujemy w plikach tekstowych, a pézniej bedziemy je publikowali
w Wikipedii. Nie pamietam, ktéry system wybratem, na pewno jaki$ darmowy.

GF: My skorzystaliSmy z rady Piotra Buckiego z podcastu Biznes w IT i wybraliSmy Google
Docs. Jesli moge cos Ci poleci¢. Chociaz mamy programistow, to stwierdzitem, ze nie ma to
sensu.

AK: Chciatem sprébowac Wikipedie, m.in. przez to, ze tam jest dobrze wykonany modut
wyszukiwania. Zainspirowat mnie do tego Tomasz Karwatka, on miat chyba prezentacje na
temat Wikipedii. Nie wiem, czy oni dalej to w ten sposdéb robig, ale zainspirowatem sie tym i
chciatem sprébowad, i przetestowac to rozwigzanie. Zobaczymy, czy to sie uda. Drugim
rozwigzaniem jest Google Docs, ale na pewno zaden inny, szczegdlnie ptatny i drogi system.
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GF: Mysle, ze wiasnie opieka nad klientem jest odpowiednim miejscem, gdzie sklepy
internetowe powinny mie¢ jasno okreslone standardy, np. typowe pytania, typowe
odpowiedzi, szablony odpowiedazi.

AK: My od tego zaczelismy.

GF: Jest to taka tajemna wiedza, ktérg mozna stworzy¢, zapisywac. Pézniej mozna
wykorzystac to do tworzenia content’u na stronie. Jezeli klienci pytajg, np. o to, jak czysci¢
buty, to odpowiedz, poza social mediami, mozna umiesci¢ rowniez na blogu i jest fajny
artykut.

Czy masz jedng gléwna strategie marketingowa, w ktorg chcesz sie zaangazowaé, czy
testujesz poszczegdlne kanaty?

AK: Ja zdecydowanie jestem typem kombinatora. Opieramy sie na Facebook Ads oraz Google
Ads, to idzie caty czas, ale tu tez caty czas kombinujemy. Testujemy bardzo duzo rozwigzan w
Facebook Ads, np. testujemy grupy docelowe, typy kampanii, budzety, itd. Nawet, jezeli
zajmuje sie tym agencja, albo osoba, ktéra mi w tym pomaga, to i tak staram sie to
kontrolowaé, poniewaz lubie takie tematy. Kiedys rozmawiatem z przedstawicielem agencji
social mediowej, ktdra zajmuje sie tworzeniem reklam na Facebooku, to dowiedziatem sie,
ze jestem najgorszym typem klientéw takiej agencji, poniewaz wnikam za kazdym razem i
dopytuje, dlaczego cos jest zrobione w taki, a nie inny sposdb. Generalnie bardzo duzo
testujemy, jezeli chodzi o pozyskanie ruchu.

GF: Rowniez widze, ze wiele sklepéw zbytnio polega na agencjach i nie sprawdza ich, bo
nie ma takich kompetencji. Warto zadawac pytania i by¢ osobg, ktdra kontroluje, i wie co
sie dzieje, i wie dlaczego tak sie dzieje, bo z czasem agencje odpuszczajg, w momencie,
kiedy nikt ich nie pilnuje.

Jest troche podobnie, jak ze wspotpracownikami, albo kimkolwiek. Jezeli nie ma kontroli,
to gdzies to przepada i ucieka. Poprzez prowadzenie rozmoéw, takie agencje mogq da¢ nam
tez kilka ciekawych informacji, o ktorych bysmy nie wiedzieli, gdyby$my z nimi nie
rozmawiali.

Czesto dziwie sie, ze wtasciciele nie rozmawiaj3 z agencjami i nie dowiadujg sie, co dzieje
sie w ich reklamach, co dziata, co nie dziata, dlaczego to dziata, bo to tez powoduje, ze
wymiana takiej informacji moze przyda¢ sie innym agencjom. Zazwyczaj jest tak, ze jedna
agencja zajmuje sie reklamami, inna SEO, a jeszcze inna Facebookiem.

AK: Obecnie agencji zlecamy jedynie tworzenie Google Ads. Do innych rzeczy nie mam
agencji i na pewno nie bede jej miat, bo posiadam jaka$ wiedze — caty czas sie ucze — i wiem,
co dzieje sie w Facebook Ads, w Google Ads, wiem czym sg sieci afiliacyjne, programy
partnerskie, itd. Od samego poczatku, kiedy mam Akardo, staram sie uczy¢ i samodzielnie
wykonywac wiele rzeczy. Dopiero po tym, jak zgtebie jakis temat, deleguje go.

GF: Skad czerpiesz wiedze?

AK: Z audiobookdw, podcastow, blogdw.
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GF: Audiobooki, to znaczy?

AK: Ksigzki biznesowe, albo biografie, zeby sie zainspirowac. Raz na jakis czas lubie postucha¢
sobie biografii madrzejszych ludzi od siebie. Tam nie ma wiedzy, ale jest mndstwo inspiracji.
Stucham tez ksigzek typowo biznesowych. Z audiobookami jest taki problem, ze jest ich
dosyé mato, jak chce sie je kupié z jakiegos dobrego zrédta. Te, ktére mnie interesowaty, w
wiekszosci juz przestuchatem. Na pewno ksigzki papierowe tez sg OK. Lubie tez podcasty
tematyczne oraz blogi.

GF: Nie zgodze sie z Toba, ze zbyt mato jest audiobookdw, chyba, ze méwimy o polskim
rynku. Czy stuchasz anglojezycznych audiobookéw?

AK: Niestety, przespatem edukacje jezyka angielskiego.:-) Znam podstawy, ale niestety jest to
zbyt mato, aby stucha¢ audiobookdéw. Niedtugo postaram sie to zmienic.

GF: Rzeczywiscie w jezyku polskim jest tego troche mniej.

Powoli bedziemy konczyé¢, powiedz mi Adam, czego Ci zyczy¢ w tym nowym, pieknym 2020
r.?

AK: Udanej emisji akcji, wiekszej sprzedazy ilosci par butéw i zdrowia.
GF: To zycze Ci tego wszystkiego :-).
AK: Dziekuje.

GF: A takze serdecznie zapraszam wszystkich do zakupu akcji Akardo. Mysle, ze warto
poszukac informacji na ten temat. Czy bedziesz chwalit sie tym?

AK: Tak. Na pewno na blogu. Jeszcze bloga nie ma, ale jak bedzie wypuszczony podcast, to
szukajcie bloga. Na pewno informacja pojawita sie juz na fanpage’u na Facebooku. Mozecie
rowniez wysyta¢ do mnie prywatne wiadomosci, najlepiej na portalu LinkedIn, albo przez
Facebooka. Zdecydowanie chetniej na Linkedlnie. Chetnie udziele jakiejkolwiek informacji.
GF: Ja ztapatem Cie na Facebooku. Tam tez jestes.

Jezeli ktos$ chciatby wesprze¢ polska marke obuwniczj i polskich szewcow, to skontaktujcie
sie z Adamem. Ostatnio w Warszawie popularne jest to, ze ludzie wspieraja lokalnych
szewcoOw — organizowane sg akcje: ,,Wesprzyj Pana Zenona, ktory od lat naprawia nam
buty”.

AK: U nas kazdy ma jakiego$ znajomego szewca. Nie mamy z tym problemu.

GF: llu szewcow jest w Wadowicach?

AK: Nie mam pojecia. Duzo, bardzo duzo. W okolicy Wadowic i Kalwarii Zebrzydowskiej sg ich

setki.
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GF: Setki!?(®)

AK: Nie znam osoby, ktéra nie ma w rodzinie, albo wsrdd bliskich znajomych, szewca i
stolarza. U nas kazdy zna jakiegos szewca i stolarza.

GF: Jak ktos méwi mi, ze ma zaktad produkcyjny o wielkosci kilkuset metréw
kwadratowych, to powiem teraz, ze znam Adama, ktdry jest wtascicielem zaktadu
produkcyjnego, ktory to zaktad liczy kilkaset kilometréw kwadratowych®@. Co Ty na to?

AK: Moze w przysztoéci tak bedzie.©

GF: Zycze Ci udanej sprzedazy.

AK: Dziekuje. Dziekuje Ci bardzo za mozliwo$¢ wziecia udziatu w podcascie.

GF: Dziekuje za rozmowe, a wszystkich chetnych zapraszam do kolejnego odcinka.
AK: Ja réwniez. Dziekuje za zaproszenie. Byto mi bardzo mito.

GF: Do zobaczenia. Do ustyszenia.

To juz jest koniec. Uwielbiam rozmawiac z ludzmi, ktorzy majg wizje i pomyst. Dlatego tez
tworze ten podcast. Jestem zachwycony tym, co powiedziat Adam. A Ty?

Gdy poswiecam czas na takie podcasty, czy to poprzez ich tworzenie, czy poprzez
stuchanie, zawsze chce wyciggna¢ z nich cos$ dla siebie. Dzisiaj biore dla siebie dwie rzeczy.
Po pierwsze, zbudowanie swojej grupy wielbicieli. Przepraszam za nazwe, ale witasnie z
tym kojarzy mi sie Akardowa rodzina. Juz zastanawiam sie, jak to u siebie zbudowac. Po
drugie, delegowanie oraz outsourcing. To, co powiedziat Adam, dato mi do myslenia.
Obecnie jestem na etapie myslenia o tym, jak odda¢ swoje 40 godz. pracy innej osobie, czy
to wspétpracownikom, czy na zewnatrz. Jutro mam trzygodzinng sesje, podczas ktorej
bede o tym myslat. Pilnie potrzebuje wiecej czasu na rzeczy wazne, istotne, ktére stworzg
przyszto$¢ mojej firmy. Ta rozmowa data mi nieztego kopa.

A Ty, co bierzesz dla siebie? Daj mi zna¢ w komentarzu, czy to na Facebooku, czy na

Instagramie, czy nawet na YouTubie. Dzieki temu bede wiedziat, ze ktos tam jest, stucha,
komentuje i mi kibicuje. Dzieki wielkie. Ja juz koncze i uciekam. Czes¢ i do ustyszenia.
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